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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА 

 

 Социальная психология как раздел психологии является 

фундаментальной научной дисциплиной, которая опирается на результаты 

теоретических и эмпирических исследований, выявляющих закономерности и 

тенденции, методологические и теоретические основания, подходы, методы, 

основные понятия и категории социальной психологии. 

Основной целью изучения дисциплины «Социальная психология» 

является формирование у слушателей общего представления о специфике 

области знания, ее предмете, основных направлениях и областях исследований, 

методологических основаниях, методах исследования, основных социально-

психологических парадигмах, феноменологии, проблемных областях и 

теоретических знаний и практических навыков в области социальной 

психологии. 

Задачами изучения курса являются:  

- освоение методологических проблем психологического анализа 

социальных процессов; 

- развитие навыков делового и межличностного общения; 

- овладение теоретическими закономерностями групповой 

жизнедеятельности; 

- получение представлений и приобретение навыков работы с группами 

людей, практическая подготовка к решению профессиональных и жизненных 

социально-психологических  проблем. 

В результате изучения данной дисциплины слушатель должен знать: 

-  методологические и теоретические основы социальной 

психологии; 

-  основные категории социальной психологии; 

-  основные теоретические подходы к изучению социально-

психологических феноменов. 

В результате изучения данной дисциплины слушатель должен уметь: 

- ориентироваться в направлениях, проблемных областях, понятийном 

аппарате и персоналиях; 

- пользоваться инструментарием социально-психологического 

исследования; 

- анализировать специфику различных подходов и логик к исследованию 

проблемных областей. 

Данный ЭУМК содержит разделы: теоретический (курс лекций по всем 

изучаемым темам), практический (вопросы круглых столов, сценарии деловых 

игр, вопросы к практическим и семинарским занятиям, темы конференций), 

контроля знаний (список вопросов для экзамена), вспомогательный (учебно-

тематический план переподготовки слушателей, учебная программа по 

дисциплине «Социальная психология», список рекомендуемой литературы). Он 

предназначен для слушателей заочной формы обучения по специальности 

«Социальная педагогика». 

 



 

 

1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ РАЗДЕЛ ЭУМК 

 

Тексты лекций по социальной психологии для слушателей 

специальности  1- 03 04 71 «Социальная педагогика» 

 

1.1 СОЦИАЛЬНАЯ ПСИХОЛОГИЯ КАК НАУКА О ПОВЕДЕНИИ 

ЧЕЛОВЕКА В СОЦИУМЕ 

 

Вопросы:  

1 Краткая история развития социальной психологии. 

2 Предмет и основные объекты исследования в социальной 

психологии. 

3 Задачи и строение социальной психологии 

4 Становление и развитие белорусской социальной психологии 

 

Краткая история развития социальной психологии 

 

Социальная психология — это наука, изучающая закономерности 

возникновения, функционирования и проявления психологических явлений, 

представляющих собой результат взаимодействия людей (и их групп) как 

представителей различных общностей. 

Социальная психология прошла длительный путь развития. 

Родоначальниками накопления социально-психологических знаний считаются 

древнегреческие и древнекитайские ученые (Аристотель, Гераклит, Гиппократ, 

Демокрит, Платон, Конфуций, Суньцзы, Уцзы и др.), которые описывали 

некоторые социально-психологические особенности характеров людей и их 

предназначения в обществе, устанавливали определенные психологические 

закономерности социального поведения индивидов, выявляли мотивы 

объединения их в группы и т.д. 

В средние века и позднее зарубежные и отечественные ученые (Н. 

Макиавелли, Т. Гоббс, И.Бентам, Ш. Монтескье, А.Токвиль, Н.Я.Данилевский, 

А.И.Герцен и др.) занимались психологическим описанием анатомии и 

патологии общественной жизни с ее характерными социальными 

взаимоотношениями и традициями, накапливали и обобщали результаты 

немногочисленных исследований закономерностей уже известных социально-

психологических явлений и процессов — общения и взаимодействия 

представителей различных общностей. 

В середине XIX в. за рубежом появились три социально-психологические 

теории: «психологии народов» (основатели — М. Лацарус, X. Штейнталь и В. 

Вундт), «психологии масс» (Г. Тард, С. Сигиле и Г. Лебон), «инстинктов 

социального поведения» (В. Макдаугалл), которые послужили предпосылкой 

для превращения социальной психологии в самостоятельную отрасль знаний. 

 В широком смысле западные специалисты определяют социальную 

психологию как науку, изучающую взаимозависимость поведения людей, 

определяемую фактом их взаимоотношений и взаимодействий. Поведенческая 



 

 

взаимозависимость означает, что поведение индивида изучается одновременно 

и как причина, и как результат поведения других людей. Причем другие люди 

могут быть в реальном контакте с данным индивидом, существовать в его 

воображении или просто предполагаться конкретной ситуацией. 

В историческом плане процесс развития любой научной дисциплины, и 

социальной психологии в том числе, приблизительно один и тот же — 

зарождение социально-психологических идей в рамках философии и 

постепенное отпочкование их от системы философского знания. В нашем 

случае через первоначальное отпочкование двух других дисциплин — 

психологии и социологии, давших непосредственно жизнь социальной 

психологии. 

Современная социальная психология возникла в начале XX века. Годом 

ее рождения можно считать 1908 год, когда были опубликованы первые две 

книги по социальной психологии: «Введение в социальную психологию» 

английского психолога У.Макдугалла и работа американского социолога Э. 

Росса «Социальная психология».  

Начало научной социальной психологии на Западе обычно связывают с 

работами В. Меде в Европе и Ф. Олпорта в США в 20-е годы XX века. Они 

сформулировали требования превращения социальной психологии в 

экспериментальную дисциплину и перешли к систематическому 

экспериментальному изучению социально-психологических явлений в группах. 

В развитии психологии выделились три теоретические школы — психоанализ, 

бихевиоризм и гештальтпсихология, на положения и идеи которых стала 

опираться социальная психология. Выходят в свет первые учебники и пособия. 

Огромный импульс развитию социально-психологических исследований 

и применению их результатов на практике придавали войны и военные 

конфликты, которыми изобиловал XX в. и во время которых особенно остро 

вставали вопросы, связанные с предотвращением и профилактикой 

отрицательных социально-психологических явлений и процессов (страх, 

паника, снижение сплоченности населения и военнослужащих в группах, 

социальная дезорганизация и дезинтеграция, социальные конфликты и т.д.), 

затрагивающих все стороны жизни и деятельности людей. 

В 1920—1940-е гг. социальная психология постепенно превращается в 

сугубо экспериментальную науку, занимающуюся прикладными 

исследованиями и разрабатывающую специфические методики изучения 

социально-психологических феноменов, проявляющихся в разнообразных 

областях жизни и деятельности людей. 

Интенсивно стал использоваться эксперимент в лабораторных условиях. 

Это стало одной из причин кризиса 1960 - 1970-х годов, когда было предложено 

много альтернативных вариантов развития этой дисциплины. Главный эффект 

этого кризиса — либерализация социальной психологии и освобождение ее от 

искусственности лабораторного эксперимента. В последние годы много больше 

внимания уделяется изучению социального поведения в естественных 

условиях, а также изучению социального и культурного контекста с 

использованием методов наблюдения и современных корреляционных методик. 



 

 

Внутри социальной психологии начинают зарождаться и в 1960—1990-е 

гг. наиболее продуктивно совершенствоваться ее новые отрасли: 

этнопсихология, политическая психология, психология управления, 

конфликтология и др.  

К сожалению, в СССР социальная психология в 1930—1950-е гг. по 

политическим причинам практически не развивалась. Сегодня социальная 

психология и у нас в стране, и за рубежом востребована во всех сферах 

жизнедеятельности людей. 

Как и любая другая область знаний, социальная психология имеет свою 

структуру: объект, предмет, задачи, теоретические основы, категории и методы 

исследования, определенные функции, а также ее составные части — отрасли. 

 

Предмет и основные объекты исследования в социальной 

психологии 

 

Современные представления о предмете социальной психологии 

являются чрезвычайно дифференцированными, т.е. отличающимися друг от 

друга, что характерно для большинства пограничных, смежных отраслей науки, 

к которым относится и социальная психология. Она изучает следующие 

явления: 

1.   Психологические процессы, состояния и свойства индивида, которые 

проявляются в результате его включения в отношения с другими людьми, в 

различные социальные группы (семью, учебные и трудовые группы и т.д.) и в 

целом в систему социальных отношений (экономических, политических, 

управленческих, правовых и др.). Наиболее часто изучаются такие проявления 

личности в группах, как общительность, агрессивность, совместимость с 

другими людьми, конфликтогенностъ и др. 

2.   Феномен взаимодействия между людьми, в частности, феномен 

общения, например - супружеского, детско-родительского, педагогического, 

управленческого, психотерапевтического и многих других его видов. 

Взаимодействие может быть не только межличностным, но и между личностью 

и группой, а также межгрупповым 

3. Психологические процессы, состояния и свойства различных 

социальных групп как целостных образований, отличающихся друг от друга и 

не сводимых к какому бы то ни было индивиду. Наибольший интерес 

социальных психологов вызывают исследования социально-психологического 

климата группы и конфликтных отношении (групповых состояний), лидерства 

и групповых действий (групповых процессов), сплоченности, сработанности и 

конфликтности (групповых свойств) и др. 

4. Массовые психические явления, такие как: поведение толпы, паника, 

слухи, мода, массовые энтузиазм, ликование, апатия, страхи и т.д. 

Объединяя различные подходы к пониманию предмета социальной 

психологии, можно дать следующее его определение: 

Социальная психология изучает психологические явления (процессы, 

состояния и свойства), характеризующие индивида и группу как субъектов 



 

 

социального взаимодействия. 

 

В зависимости от того или иного понимания предмета социальной 

психологии выделяются основные объекты ее изучения, то есть носители 

социально-психологических явлений. К ним относятся:  

- личность в группе (системе отношений), 

- взаимодействие в системе «личность — личность» (родитель — 

ребенок, руководитель — исполнитель, врач — больной, психолог — клиент и 

т. д.),  

- малая группа (семья, школьный класс, трудовая бригада, воинский 

экипаж, группа друзей и т.п.), 

- взаимодействие в системе «личность - группа» (лидер — ведомые, 

руководитель — трудовой коллектив, командир — взвод, новичок — школьный 

класс и т. д.),  

- взаимодействие в системе «группа — группа» (соревнование 

команд, групповые переговоры, межгрупповые конфликты и т. д.),  

- большая социальная группа (этнос, партия, общественное 

движение, социальный слой, территориальная, конфессиональная группы и 

т.п.). 

 

 
 

Рис. 1. Объекты исследования в социальной психологии. 

 

 

Задачи и строение социальной психологии 

 

Социальная психология как отрасль научных знаний решает свои 

конкретные задачи, включающие в себя: 

1) изучение и всестороннее осмысление сущности, содержания, форм 

проявления и закономерностей функционирования социально-психологических 

явлений и процессов; 

2) теоретический и практический анализ источников и условий 

возникновения и развития, исторического и социального фона 

функционирования социально-психологических феноменов; 

3) поддержание всесторонних связей с представителями других наук в 

интересах разъяснения (координации) своих позиций и усилий в совместном 



 

 

исследовании социально-психологических явлений и процессов; 

4) прогнозирование политических, экономических, национальных и 

других процессов в развитии государства (общества) на основе учета 

социально-психологических закономерностей и механизмов. 

Задачи, решаемые социальной психологией как наукой, а также большое 

разнообразие и сложность изучаемых ею феноменов предопределили 

возникновение и развитие ее конкретных отраслей. 

Этническая психология — отрасль социальной психологии, которая 

изучает психологические особенности людей как представителей различных 

этнических общностей. 

Психология религии — это отрасль социальной психологии, изучающая 

психологию людей, вовлеченных в различные религиозные общности, а также 

их религиозную деятельность. 

Политическая психология — отрасль социальной психологии, 

исследующая различные стороны психологических явлений и процессов, 

относящихся к сфере политической жизни общества и политической 

деятельности людей. 

Психология управления (организационная психология) — отрасль 

социальной психологии, уделяющая главное внимание анализу проблем, 

связанных с воздействием на группы, общество в целом или отдельные его 

звенья с целью их упорядочения, сохранения качественной специфики, 

совершенствования и развития. 

Психология социального воздействия — слабо пока развитая отрасль 

социальной психологии, занимающаяся изучением особенностей, 

закономерностей и методов влияния на людей и группы в различных условиях 

их жизни и деятельности. 

Психология общения раскрывает своеобразие процессов развития 

отношений и обмена информацией между людьми и социальными группами. 

Психология семьи (семейных отношений) ставит перед собой задачи 

всестороннего изучения специфики отношений между членами начальной 

ячейки человеческого общества. 

Социальная психология личности — отрасль социальной психологии, 

исследующая человека, включенного в различные общественные и 

межличностные отношения. 

Психология масс — отрасль социальной психологии, изучающая 

особенности поведения людей в толпе, в условиях паники и страха, 

психологические особенности функционирования слухов и мифов, массовых 

коммуникационных процессов, рекламы и др. 

Психология конфликтных отношений (конфликтология) — бурно 

развивающаяся отрасль социальной психологии, нацеленная на доскональное 

исследование психологической специфики и содержания различных 

конфликтов и выявление наиболее эффективных путей их разрешения. 

Для того чтобы продуктивно развиваться, социальная психология должна 

поддерживать закономерные и прочные связи с другими науками, которые 

выстраиваются на взаимной основе. 



 

 

С одной стороны, философия, социология и другие общественные науки 

предоставляют социальной психологии возможность методологически точно и 

теоретически правильно подходить к осмыслению сущности самих социально-

психологических явлений и процессов, их происхождения и роли в жизни и 

деятельности общества. 

Общая психология позволяет социальной психологии более точно понять 

и методологически правильно осмыслить психологические особенности 

личности (индивида), являющейся субъектом общественных отношений и 

носителем социальной психики. 

Исторические науки показывают социальной психологии, как 

осуществлялось развитие сознания людей на различных этапах становления 

общества и человеческих отношений. 

Политические науки помогают социальной психологии правильно 

понять, какие политические явления (процессы) и как влияют на социальную 

психику людей в условиях политической жизни и деятельности.                                 

Экономические науки, раскрывая сущность и своеобразие 

функционирования экономических процессов в обществе, показывают 

социальным психологам, как они влияют на общественные отношения и 

сознание людей. 

Культурология, этнология, дают возможность социальной психологии 

адекватно и правильно интерпретировать влияние культуры и национальной 

принадлежности на специфику проявления социально-психологических 

феноменов. 

Педагогические науки представляют социальной психологии 

информацию об основных направлениях обучения и воспитания людей, 

позволяющую ей вырабатывать рекомендации по социально-психологическому 

обеспечению этих процессов.  

 

Становление и развитие белорусской социальной психологии 

 

Белорусская социальная психология имеет относительно 

непродолжительную историю. С той или иной степенью определенности о ней 

как о сформировавшейся области можно говорить лишь, начиная с 1960-х 

годов. 

Собственно социально-психологические исследования, во многом 

определяющие белорусскую традицию, начинаются с работ доктора 

психологических наук Я.Л. Коломинского по проблеме взаимоотношений 

между учениками в классе. Именно с его исследований и начинается третий, 

педагогический период развития белорусской социальной психологии. С 

определенной долей условности можно говорить и о конкретной дате начала 

этого периода -1968 год - доклад Я.Л. Коломинского на III съезде психологов 

СССР «Опыт социально-психологического изучения дошкольных групп». Им 

опубликован ряд фундаментальных работ (Психология личных 

взаимоотношений в детском коллективе; Психология взаимоотношений в 

малых группах, 1976; Психология детского коллектива. Система личных 



 

 

взаимоотношений, 1984; и др.), определивших на долгие годы приоритеты 

социально-психологических исследований. Следует отметить и несомненную 

заслугу Я.Л.Коломинского во внедрении «чуждого» зарубежного 

социометрического подхода. Именно эта исследовательская методология, 

значительно модернизированная и адаптированная к детским ученическим 

коллективам, и определила перспективы развития белорусской социальной 

психологии на продолжительную перспективу. Следует отметить и большую 

заслугу Я.Л. Коломинского в дело внедрения «идеологически чуждой» 

американской исследовательской методологии в советскую социальную 

психологию, находившуюся под постоянным идеологическим контролем. 

Реализация социометрической методологии и привела к обретению 

белорусской социальной психологией собственного уникального лица. 

Под руководством Я.Л. Коломинского проведены многочисленные 

исследования различных детских ученических коллективов и реализованы 

оригинальные идеи, оформившиеся в целую область социально-

психологического знания - социальную педагогическую психологию 

(совместно с А.А. Реаном). Также изучались психология совместной 

деятельности и педагогического общения (А.А. Амельков, С.С. Харин), 

социально-психологические проблемы группы дошкольников (А.Н. Белоус, М. 

Счастная, Д.В. Финькевич). 

Другое направление - межличностное понимание в общении изучалось 

ученицей В.Н. Мясищева и Б.Г. Ананьева доктором психологических наук 

С.В.Кондратьевой, также создавшей свое направление в социальной 

психологии. Широкую известность получили ее работы по социальной 

перцепции и перцептивно-рефлекторной регуляции поведения субъекта 

познания. Ее учениками изучались возрастные, половые, профессиональные, 

индивидуально-психологические особенности социально-перцептивной 

активности субъекта. Как и для школы Я.Л. Коломинского для направления 

С.В. Кондратьевой также характерна ориентация на психолого-педагогическую 

проблематику. 

С 1990-х годов начинается экстенсивный период развития белорусской 

социальной психологии. Во многом его своеобразие определяется новым ис-

торико-культурным контекстом перестроечных времен, характеризовавшимся 

обретением Белоруссией статуса суверенного государства, остро поставившим 

вопрос о формировании собственной психологической идентичности, а так же 

резким возрастанием международных контактов. Эти контакты, а также 

многочисленные переводы зарубежных социально-психологических работ со-

здали предпосылки для переосмысления структуры, содержания и приоритетов 

социально-психологического знания. 

Еще одной предпосылкой перехода к данному этапу явилась трагедия 

Чернобыльской катастрофы, стимулировавшая изучение ее социально- 

психологических последствий. Эта проблематика стала предметом 

исследований центра психолого-педагогических проблем Чернобыля, 

возглавлявшегося доктором психологических наук Л.А. Пергаменщиком, 

занимающимся проблемой социально-психологической адаптации человека к 



 

 

кризисным событиям жизненного пути. Вместе с сотрудниками центра им был 

исследован широкий спектр аспектов этой проблемной области, был проведен 

ряд международных конференций, позволивших войти в международное 

сообщество и ознакомиться с его достижениями в данной и пограничных 

областях исследований. 

Экстенсивный характер переживаемого сегодня периода развития 

белорусской социальной психологией выражается в том, что в ней, наряду с 

классическим педагогическим направлением, начали развиваться и ранее не 

представленные направления: агрессивное поведение, организационная 

психология, социальная психология спортивного коллектива, кросскультурные 

исследования и др. 

Исследования агрессивного поведения стали предметом научных 

интересов доктора психологических наук И.А. Фурманова, внесшего большой 

вклад в разработку проблематики детской, подростковой и юношеской 

агрессивности и ее коррекции. 

Проблематика социально-психологических особенностей дошкольников в 

отличающемся от классического ракурсе начала изучаться доктором 

психологических наук Т.В. Сенько, исследовавшей базисную структуру 

межличностного взаимодействия в старшем дошкольном возрасте, а также 

взаимодействия ребенка со сверстниками и взрослыми. 

Проблематика социальной психологии личности и трудового коллектива 

являлась предметом исследований сектора психологии института социологии 

АН РБ, возглавлявшегося доктором психологических наук В.И. Секуном с 

1990г. под его руководством был проведен комплекс прикладных социально- 

психологических исследований научных, учебных, производственных и ар-

мейских коллективов. Им же в сотрудничестве с В.А. Янчуком и коллегами из 

Сассекского университета (Великобритания) и университета Ваксхо (Швеция) 

были проведены первые масштабные кросс-культурные исследования 

социально-психологических особенностей менеджеров предприятий в 

сравнении с 77 странами мира. 

 

  

1.2 СПЕЦИФИКА СОЦИАЛЬНО-ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО 

ПОДХОДА К ОБЩЕНИЮ 

 

Вопросы: 

1 Понятие и сущность общения, его структура и функции. 

2 Средства, виды и формы общения. 

3 Общение как коммуникация, его особенности и структура. Барьеры 

коммуникации. 

4 Понятие и механизмы социальной перцепции. 

5 Психологические особенности межличностного взаимопонимания. 

 

Понятие и сущность общения, его структура и функции 

 



 

 

Общение - это процесс взаимодействия человека с человеком, 

осуществляемый с помощью средств речевого и неречевого воздействия и 

преследующий цель достижения изменений в познавательной, мотивационной, 

эмоциональной и поведенческой сферах участвующих в общении лиц. В ходе 

общения его участники обмениваются не только своими физическими 

действиями или продуктами, результатами труда, но и мыслями, намерениями, 

идеями, переживаниями и т.д. 

В повседневной жизни человек учится общению с детства и овладевает 

разными его видами в зависимости от среды, в которой живет, от людей, с 

которыми взаимодействует. Причем происходит это часто стихийно, в ходе 

накопления житейского опыта.  

В большинстве случаев этого опыта бывает недостаточно, например, для 

овладения особыми профессиями (педагога, актера, диктора, следователя), а 

иногда и просто для продуктивного и цивилизованного взаимодействия. По 

этой причине в знании его закономерностей, накоплении навыков и умений их 

учета и использования необходимо постоянно совершенствоваться. 

Каждая общность людей располагает своими средствами воздействия, 

которые используются в разнообразных формах коллективной жизни. Все это 

проявляется в обычаях, традициях, обрядах, ритуалах, праздниках, танцах, 

песнях, сказаниях, мифах, в изобразительном, театральном и музыкальном 

искусстве, в художественной литературе, кино, радио и телевидении. Эти 

своеобразные массовые формы общения обладают мощным потенциалом 

взаимовлияния людей. В истории человечества они всегда служили средствами 

воспитания, включения человека через общение в духовную атмосферу жизни. 

 

Психологическая структура общения включает в себя четыре компонента: 

 

Коммуникационный компонент общения в узком смысле слова 

представляет собой обмен информацией между общающимися индивидами. В 

ходе совместной деятельности, как уже отмечено выше, индивиды 

обмениваются между собой различными мнениями, интересами, чувствами и 

т.д. Все это и составляет процесс обмена информацией, которому присущи 

следующие особенности: в условиях человеческого общения информация не 

только передается, но и формируется, уточняется, развивается;  в отличие от 

простого «обмена информацией» между двумя устройствами в общении людей 

он сочетается с отношением друг к другу; характер обмена информацией между 

людьми определяется тем, что посредством используемых при этом системных 

знаков партнеры могут влиять друг на друга, оказывать воздействие на 

поведение партнера; коммуникативное влияние как результат обмена 

информацией возможно лишь тогда, когда человек, направляющий 

информацию (коммуникатор), и человек, принимающий ее (реципиент), 

обладают единой или сходной системой кодификации или декодификации. В 

обыденной речи это значит, что люди «говорят на одном языке». 

Перцептивный компонент общения проявляется в восприятии друг 

друга партнерами по общению, взаимном изучении и оценке ими друг друга. 



 

 

Это связано с восприятием внешнего облика, поступков, действий человека и 

их истолкованием. Взаимная социальная перцепция при общении очень 

субъективна, что проявляется и в не всегда правильном понимании целей 

партнера по общению, его мотивов, отношений, установок на взаимодействие и 

др. 

Интерактивный компонент общения состоит в обмене не только 

знаниями, идеями, но и влияниями, взаимными побуждениями, действиями. 

Взаимодействие может выступать в виде кооперации или конкуренции, 

согласия или конфликта, приспособления или оппозиции, ассоциации или 

диссоциации. 

Мотивационно-целевой компонент представляет собой систему 

мотивов и целей общения.  

Мотивами общения членов могут быть: а) потребности, интересы одного 

человека, проявляющего инициативу в общении; б) потребности и интересы 

обоих партнеров общения, побуждающие их включиться в общение; в) 

потребности, вытекающие из совместно решаемых задач.  

Соотношение мотивов общения колеблется от полного совпадения до 

конфликта. В соответствии с этим общение может носить дружественный или 

конфликтный характер. 

Основными целями общения могут быть: получение или передача 

полезной информации, активизация партнеров, снятие напряженности и 

управление совместными действиями, оказание помощи и влияние на других 

людей. Цели участников общения могут совпадать или противоречить, 

исключать друг друга. От этого зависит и характер общения. 

Выделяет следующие функции общения: 

1) прагматическая функция общения отражает его потребностно-

мотивационные причины и реализуется при взаимодействии людей в процессе 

совместной деятельности. При этом само общение очень часто выступает самой 

важной потребностью; 

2) функция формирования и развития отражает способность общения 

оказывать воздействие на партнеров, развивая и совершенствуя их во всех 

отношениях. Общаясь с другими людьми, человек усваивает общечеловеческий 

опыт, исторически сложившиеся социальные нормы, ценности, знания и 

способы деятельности, а также формируется как личность; 

3) функция подтверждения дает людям возможность познать, утвердить и 

подтвердить себя; 

4) функция объединения-разъединения людей, с одной стороны, 

посредством установления между ними контактов способствует передаче друг 

другу необходимых сведений и настраивает их на реализацию общих целей, 

намерений, задач, соединяя их тем самым в единое целое, а с другой стороны, 

она может способствовать дифференциации и изоляции личностей в результате 

общения; 

5) функция организации и поддержания межличностных отношений 

служит интересам налаживания и сохранения достаточно устойчивых и 

продуктивных связей, контактов и взаимоотношений людей в интересах их 



 

 

совместной деятельности; 

6) внутриличностная функция общения реализуется в общении человека с 

самим собой (через внутреннюю или внешнюю речь, достроенную по типу 

диалога). Такое общение может рассматриваться как универсальная форма 

мышления человека. 

 

Средства, виды и формы общения 

 

Общение возможно лишь при помощи знаковых систем. Различают 

вербальные средства общения и невербальные, когда применяются неречевые 

средства общения. 

В вербальном общении обычно применяются два варианта речи: 

письменная и устная.  

Письменная речь — это та, которой обучают в школе и которую 

привыкли считать признаком образованности человека. Письменная речь 

громоздка, часто содержит штампы, канцеляризмы, но это цена за точность, 

однозначность предложений, текста. Письменная речь не допускает различных 

толкований предложений, поэтому ее и предпочитают в науке, деловых и 

юридических отношениях. Чтобы умело пользоваться письменной речью, 

нужно обогащать свой словарный запас, требовательно относиться к стилю. 

Устная речь, по ряду параметров отличающаяся от письменной, это 

самостоятельная речь, со своими правилами и даже грамматикой. Основное 

преимущество - в экономности, которая достигается благодаря другому 

порядку слов, пропуску концов и других частей предложений. Недостатки 

устного выражения мысли — речевые ошибки, многозначность.  

Невербальные средства общения делятся на:  

1. Визуальные средства общения: кинетика — движение рук, ног, головы, 

туловища; направление взгляда и визуальный контакт;  выражение глаз;  

выражение лица;  поза (в частности, локализация, смена поз относительно 

словесного текста);  кожные реакции (покраснение, появление пота); дистанция 

(расстояние до собеседника, угол поворота к нему, персональное 

пространство); вспомогательные средства общения, в том числе особенности 

телосложения (половые, возрастные) и средства их преобразования (одежда, 

косметика, очки, украшения, татуировка, усы, борода, сигарета и т.п.). 

2. Акустические (звуковые) средства общения: паралингвистические, т.е. 

связанные с речью (интонация, громкость, тембр, тон, ритм, высота звука, 

речевые паузы и их локализация в тексте); экстралингвистические, т.е. не 

связанные с речью (смех, плач, кашель, вздохи, скрежет зубов, «шмыганье» 

носом и т.п.). 

3. Тактильно-кинестезические средства общения: физическое 

воздействие (ведение слепого за руку, контактный танец и др.); такесика 

(пожатие руки, хлопанье по плечу). 

4. Ольфакторные средства общения: приятные и неприятные запахи 

окружающей среды; естественный и искусственный запахи человека. 

На невербальные средства накладывает сильный отпечаток каждая 



 

 

конкретная культура, поэтому нет общих норм для всего человечества. 

Невербальный язык другой страны приходится учить так же, как и словесный. 

Невербальные средства общения нужны для того, чтобы: регулировать 

течение процесса общения, создавать психологический контакт между 

партнерами; обогащать значения, передаваемые словами, направлять 

истолкование словесного текста; выражать эмоции и отражать истолкование 

ситуации. 

Общение чрезвычайно многогранно и может быть различных видов: 

 межличностное и массовое общение. Межличностное общение 

связано с непосредственными контактами людей в группах или парах, 

постоянных по составу участников. Массовое общение — это множество 

непосредственных контактов незнакомых людей, а также коммуникация, 

опосредованная различными видами средств массовой информации. 

 межперсональное и ролевое общение. В первом случае 

участниками общения являются конкретные личности, обладающие 

специфическими индивидуальными качествами, которые раскрываются по ходу 

общения и организации совместных действий. В случае ролевой коммуникации 

ее участники выступают как носители определенных ролей (покупатель—

продавец, учитель—ученик, начальник—подчиненный). 

 доверительным и конфликтным. Первое отличается тем, что в его 

ходе передается особо значимая информация (ведутся переговоры, решаются 

интимные вопросы). Конфликтное общение характеризуется взаимным 

противостоянием людей, выражениями неудовольствия и недоверия. 

 личным и деловым. Личное общение — это обмен неофициальной 

информацией, а деловое — процесс взаимодействия людей, выполняющих 

совместные обязанности или включенных в одну и ту же деятельность. 

 прямое и опосредованное. Прямое (непосредственное) общение — 

исторически первая форма общения людей друг с другом. Опосредованное 

общение — это взаимодействие при помощи дополнительных средств (письма, 

аудио- и видеотехники). 

 монологическое и диалогическое. Диалогическое общение — это 

равноправное субъект-субъектное взаимодействие, имеющее целью взаимное 

познание, самопознание партнеров по общению. Оно позволяет достичь 

глубокого взаимопонимания, самораскрытия партнеров, создает условия для 

взаимного развития. Монологического общения - рассматривает другого как 

объект своего воздействия (н-р, императивная и манипулятивная формы 

общения), по сути дела общается сам с собой, не видя истинного собеседника, 

игнорируя его как личность. 

Общение может различаться и по его формам: 

Императивное общение — это авторитарная, директивная форма 

взаимодействия с партнером по общению с целью достижения контроля над его 

поведением, установками и мыслями, принуждения его к определенным 

действиям или решениям. Партнер по общению в этом случае выступает 

пассивной стороной. В качестве средств оказания влияния используются 



 

 

приказы, предписания и требования (отношения «начальник—подчиненный», 

воинские уставные отношения, работа в экстремальных условиях, в 

чрезвычайных обстоятельствах). Применение императива неуместно в 

интимно-личностных и супружеских отношения, детско-родительские 

контакты, а также вся система педагогических отношений. 

Манипулятивное общение — это форма межличностного 

взаимодействия, при которой влияние на партнера по общению с целью 

достижения своих намерений осуществляется скрытно. Вместе с тем 

манипуляция предполагает объективное восприятие партнера по общению, 

скрытым же выступает стремление добиться контроля над поведением и 

мыслями другого человека. Однако человек, выбравший в качестве основного 

именно этот тип общения с другими, в итоге часто сам становится жертвой 

собственных манипуляций. 

Манипуляция используется непорядочными людьми в бизнесе и других 

деловых отношениях, а также в средствах массовой информации, когда 

реализуется концепция «черной» и герой» пропаганды. Сильнее всего 

разрушаются от манипуляции отношения, построенные на принципах 

порядочности, любви, дружбы и взаимной привязанности. 

 

Общение как коммуникация, его особенности и структура. 

Барьеры коммуникации 

 

 Общение может выступать в форме коммуникации. Коммуникация 

между людьми имеет ряд специфических особенностей. Во-первых, в ней 

обязательно должны присутствовать два индивида, каждый из которых — 

активный субъект. При этом их взаимное информирование предполагает 

налаживание совместной деятельности. Во-вторых, должна присутствовать 

возможность взаимного влияния партнеров друг на друга посредством системы 

знаков. Другими словами, обмен информацией в этом случае предполагает 

воздействие на поведение партнера и изменение состояния участников 

коммуникативного процесса. В-третьих, влияние в коммуникации может 

осуществляться лишь при наличии единой или схожей системы кодификации и 

декодификации у коммуникатора (человека, направляющего информацию) и 

реципиента (человека, принимающего ее). В-четвертых, всегда возможно 

возникновение коммуникативных барьеров. В этом случае четко выступает 

связь, существующая между общением и отношением. 

Распространение информации в обществе проходит через своеобразный 

«фильтр доверия-недоверия». Подобный фильтр действует так, что истинная 

информация может оказаться не принятой, а ложная — принятой. Кроме того, 

существуют средства, способствующие принятию информации и ослабляющие 

действие фильтров. Совокупность этих средств называют фасцинацией. 

Примером фасцинации может быть музыкальное, пространственное или 

цветовое сопровождение речи. 

Информация как таковая может быть двух типов: 

Побудительная информация проявляется в форме приказа, совета или 



 

 

просьбы. Она призвана стимулировать какое-то действие. Стимуляцию  

подразделяют на активизацию (побуждение к действию в заданном 

направлении), интердикцию (запрет нежелательных видов деятельности) и 

дестабилизацию (рассогласование или нарушение некоторых автономных форм 

поведения или деятельности).  

Констатирующая информация проявляется в форме сообщения и не 

предполагает непосредственного изменения поведения. 

Структура коммуникации. Модель коммуникативного процесса обычно 

включает в себя пять элементов: коммуникатор-сообщение (текст)—канал—

аудитория—обратная связь. 

Можно выделить три позиции коммуникатора во время 

коммуникативного процесса: открытую (когда коммуникатор не скрывает, что 

является сторонником излагаемой точки зрения, оценивает различные факты в 

ее подтверждение); отстраненную (когда коммуникатор держится 

подчеркнуто нейтрально, сопоставляет противоречивые точки зрения, не 

исключая ориентации на одну из них, но не заявленную открыто); закрытую 

(когда коммуникатор умалчивает о своей точке зрения, даже прибегает иногда 

к специальным мерам, чтобы скрыть ее). 

В процессе коммуникации осуществляются: взаимное влияние людей 

друг на друга, а также обмен различными идеями, интересами, настроениями, 

чувствами. Чтобы описать процесс взаимовлияния, недостаточно знать только 

структуру коммуникативного акта. Необходимо проанализировать также 

мотивы общающихся, их цели, установки и т.п. 

Должное внимание следует уделять также таким коммуникативным 

навыкам, как нерефлексивное и рефлексивное слушание. Нерефлексивное 

слушание — или внимательное молчание — применяется на этапах постановки 

проблемы, когда она только формируется говорящим, а также тогда, когда цель 

общения со стороны говорящего — «излить душу», эмоционально разрядиться. 

Рефлексивное слушание используется в ситуациях, когда говорящий 

нуждается не столько в эмоциональной поддержке, сколько в помощи при 

решении определенных проблем. В данном случае обратная связь дается 

слушающим в речевой форме через следующие приемы: задавание открытых и 

закрытых вопросов по теме разговора, перефразирование слов собеседника, 

позволяющее изложить ту же мысль другими словами (парафраз), 

резюмирование и изложение промежуточных выводов по ходу беседы. 

Специфика межличностной коммуникации раскрывается также в ряде 

процессов и феноменов: психологической обратной связи, наличии 

коммуникативных барьеров. 

Основная цель информационного обмена в общении — выработка общего 

смысла, единой точки зрения и согласия по поводу различных ситуаций или 

проблем. Для него характерен механизм обратной связи. Содержание данного 

механизма состоит в том, что в межличностной коммуникации процесс обмена 

информацией как бы удваивается и, помимо содержательных аспектов, 

информация, поступающая от реципиента к коммуникатору, содержит сведения 

о том, как реципиент воспринимает и оценивает поведение коммуникатора.  



 

 

Выделяют прямую и косвенную обратную связь. Косвенная обратная 

связь — это завуалированная форма передачи партнеру психологической 

информации. В ходе нее обычно используются различные риторические 

вопросы, насмешки, иронические замечания, неожиданные для партнера 

эмоциональные реакции. Коммуникатор в этом случае должен сам 

догадываться, что именно хотел сказать ему партнер по общению, какова же на 

самом деле его реакция и его отношение к коммуникатору. 

В процессе передачи информации люди воспринимают не только 

содержание вербальной и невербальной информации, но и способ, которым она 

передается, т.е. стиль общения, указывающий на то, как смысл послания 

должен быть подлинно интерпретирован и понят. 

Обычно выделяют десять основных коммуникативных стилей, которые 

представляют собой способы взаимодействия с другими людьми в процессе 

общения: доминантный (стратегия, направленная на снижение роли других в 

коммуникации); драматический (преувеличение и эмоциональная окраска 

содержания сообщения); спорный (агрессивный или доказывающий); 

успокаивающий (расслабляющая стратегия, направленная на снижение 

тревожности собеседника); впечатляющий (стратегия, нацеленная на то, чтобы 

произвести впечатление); точный (нацеленный на точность и аккуратность 

сообщения); внимательный (высказывание интереса к тому, что говорят 

другие); воодушевленный (частое использование невербального поведения — 

контакт глаз, жестикуляция, движение тела и т.д.); дружеский (тенденция 

поощрения других и заинтересованность в их вкладе в общение); открытый 

(тенденция выражать свое мнение, чувства, эмоции, личностные аспекты своего 

«я»). 

В процессе коммуникации перед участниками общения стоит задача не 

только обменяться информацией, но и добиться ее адекватного понимания 

партнерами. То есть в межличностной коммуникации как особая проблема 

выделяется интерпретация сообщения, поступающего от коммуникатора к 

реципиенту. Во-первых, форма и содержание сообщения существенно зависят 

от личностных особенностей самого коммуникатора, его представлений о 

реципиенте и от отношения к нему, а также от всей ситуации, в которой 

протекает общение. Во-вторых, посланное им сообщение не остается 

неизменным — оно трансформируется, изменяется под влиянием 

индивидуально-психологических особенностей личности реципиента, а также 

отношения последнего к автору, самому тексту и ситуации общения. 

Коммуникативный барьер — это психологическое препятствие на пути 

адекватной передачи информации между партнерами по общению. В ходе 

коммуникации могут возникать барьеры. Можно говорить о существовании 

барьеров понимания, барьеров социально-культурного различия и барьеров 

отношения. 

Возникновение барьера понимания может быть связано с рядом причин 

как психологического, так и иного порядка. Барьер фонетического 

непонимания порождает такой фактор, как невыразительная быстрая речь, 

речь-скороговорка и речь с большим количеством звуков-паразитов. 



 

 

Семантические барьеры непонимания, связанные, прежде всего, с различиями в 

системах значения (тезаурусах) участников общения. Стилистический барьер, 

возникающий при несоответствии стиля речи коммуникатора и ситуации 

общения или стиля речи и актуального психологического состояния 

реципиента и др. Логического барьера непонимания, возникает когда логика 

рассуждения, предлагаемая коммуникатором либо слишком сложна для 

восприятия реципиента, либо кажется ему неверной, либо противоречит 

присущей ему манере доказательства. Можно говорить о существовании 

«женской» и «мужской» психологической логики, о «детской логике» и т.д. 

Причиной непонимания могут служить барьеры социально-культурного 

различия. Это социальные, политические, религиозные и профессиональные 

различия, которые приводят к разной интерпретации тех или иных понятий, 

употребляемых в процессе коммуникации. В качестве барьера может выступать 

и само восприятие партнера по общению как лица определенной профессии, 

определенной национальности, пола и возраста. Например, большое значение 

для уменьшения барьера играет авторитетность коммуникатора в глазах 

реципиента. Чем выше авторитет, тем меньше преград на пути усвоения 

предлагаемой информации. 

Барьеры отношения — это чисто психологически феномен, 

возникающий в процессе общения коммуникатор и реципиента. Речь идет о 

возникновении чувства неприязни недоверия к своему коммуникатору, которое 

распространяется и на передаваемую им информацию. 

Любая поступающая к реципиенту информация несет в себе тот или иной 

элемент воздействия на его поведение, мнение, установки и желания с целью их 

частичного или полного изменения. В этом смысле коммуникативный барьер 

— это форма психологической защиты от постороннего психологического 

воздействия, проводимого в процессе обмена информацией между 

участниками. 

 

Понятие и механизмы социальной перцепции 

 

В процессе взаимодействия огромную роль играют восприятие и 

взаимопонимание людьми друг друга. От того, насколько они эффективны, 

зависят результаты и содержание совместной деятельности. 

Межличностное восприятие (синоним — социальная перцепция) 

представляет собой сложный процесс: а) восприятия внешних признаков 

других людей; б) последующего соотнесения полученных результатов с их 

действительными личностными характеристиками; в) интерпретации и 

прогнозирования на этой основе возможных их поступков и поведения. 

В социальном восприятии в целом всегда присутствует оценка других 

людей и формирование отношения к ним в эмоциональном и поведенческом 

плане, в результате чего и осуществляется построение их собственной 

стратегии деятельности. 

Обычно выделяют четыре основные функции межличностного 

восприятия: 



 

 

•  познание себя, являющееся начальной базой для оценки других людей; 

•  познание партнеров по взаимодействию, дающее возможность 

сориентироваться в социальном окружении; 

•  установление эмоциональных отношений, обеспечивающее выбор 

наиболее надежных или предпочтительных партнеров; 

•  организация совместной деятельности на основе взаимопонимания, 

позволяющая достигать наибольшего успеха. 

Эталоны и стереотипы взаимного познания формируются через общение 

с непосредственным окружением человека в тех общностях, с которыми он 

связан жизнью. Прежде всего это семья и этнос. Вместе с этими шаблонами 

поведения человек усваивает политико-экономические, социально-возрастные, 

эмоционально-эстетические, профессиональные и другие эталоны и стереотипы 

познания человека человеком. 

Особенности воспринимающего зависят от его объективных и 

субъективных характеристик. Они влияют на глубину, всесторонность, 

объективность и скорость познания другого человека. К ним относятся пол, 

возраст, национальность, темперамент, социальный интеллект, психические 

состояния, состояние здоровья, установки, опыт общения, профессиональные и 

личностные особенности и пр.  

С особенностями межличностного восприятия связан и ряд 

психологических эффектов. 

Эффект новизны при восприятии людьми друг друга заключается в том, 

что по отношению к знакомому человеку наиболее значимой оказывается 

последняя, т.е. более новая информация о нем. А по отношению к незнакомому 

человеку более значима первая информация. 

Эффект первичности состоит в том, что вероятность припоминания 

нескольких первых элементов однородного материала более высока, чем 

средних (при этом чем объемнее предъявляемый материал и чем выше темп его 

предъявления, тем меньшее количество первых элементов припоминается). 

Эффект ореола — это распространение первичной общей оценки 

человека (людей) на восприятие его (их) поступков и личностных качеств. Так, 

если первое впечатление о человеке в целом благоприятно, то в дальнейшем все 

его поведение, черты и поступки начинают переоценивать в положительную 

сторону. В них выделяют и преувеличивают лишь положительные моменты, а 

отрицательные как бы недооценивают или вообще не замечают.  

Если же общее первое впечатление о каком-либо человеке (людях) 

оказалось отрицательным, то даже положительные его (их) качества и поступки 

в последующем не замечают либо недооценивают на фоне 

гипертрофированного внимания к недостаткам. 

 

Механизмы социальной перцепции 

Обычно выделяют ряд психологических механизмов, обеспечивающих 

сам процесс восприятия и отношение к другому человеку и позволяющих 

осуществлять переход от внешне воспринимаемого к оценке и прогнозу. Это: 

восприятие других людей (стереотипизация);  познание и понимание людьми 



 

 

друг друга (идентификация, эмпатия, аттракция); познание самого себя 

(рефлексия) в процессе общения; прогнозирование поведения партнера по 

взаимодействию (каузальная атрибуция). 

Под социальным стереотипом понимается устойчивый образ или 

представление о каких-либо явлениях или людях, свойственное представителям 

той или иной социальной группы. Многие стереотипы возникают стихийно и 

спонтанно из-за неизбежной потребности экономии внимания в процессе 

усвоения опыта других людей. Явление стереотипизации тесно связано со 

стремлением человека «рассортировать» полученную им информацию, 

«разложить ее по полочкам» в сознании. Естественно, что для подобной 

сортировки необходимы определенные критерии - наиболее характерные, 

броские, «лежащие» на поверхности черты объекта, явления и т.п. Сознание 

человека неизменно стремится упрощать эти критерии, с тем чтобы расширить 

рамки категорий, в которые можно было бы вместить как можно больше 

явлений. Человеку вообще свойственно искать общее в разном, «суммировать» 

познание, обобщать. 

Стереотип однозначен: он делит мир лишь на две категории — 

«знакомое» и «незнакомое». «Знакомое» становится синонимом «хорошего», а 

«незнакомое» — синонимом «плохого». Стереотипы выделяют объекты таким 

образом, что слегка знакомое видится как очень знакомое, а мало знакомое 

воспринимается как остро враждебное. Следовательно, стереотип несет в себе 

оценочный элемент. 

Оценочный элемент выступает в виде установки, в виде эмоционального 

соотношения к явлению. Причем выражая чувства личности, ее систему 

ценностей, стереотип всегда соотносит их с групповыми чувствами и 

ценностями. И, наконец, стереотип наиболее распространен при характеристике 

представителей различных социальных групп, прежде всего национальных и 

этнических. 

Наиболее известны этнические стереотипы — образы типичных 

представителей определенных наций, которые наделяются фиксированными 

чертами внешности и особенностями характера (например, стереотипные 

представления о чопорности и худобе англичан, легкомысленности французов, 

эксцентричности итальянцев, холодности немцев). 

Эмпатия — это эмоциональное сопереживание другому человеку. Она 

проявляется в форме отклика одного человека на переживание другого. 

Эмпатия основана на умении правильно представлять себе, что происходит 

внутри другого человека, что он переживает, как оценивает окружающий мир. 

В процессе эмпатического взаимодействия формируется система 

ценностей, которая в дальнейшем определяет поведение личности по 

отношению к другим людям.Выраженность эмпатии и ее форма (сочувствие, 

сопереживание) зависят как от природных особенностей личности, например 

таланта, так и от условий воспитания, жизнедеятельности человека, его 

эмоционального опыта. Чем теснее связи между людьми (например, друзьями, 

супругами), тем большая эмпатия возможна между ними. Более того, форма 

тоже зависит от типа межличностных отношений. Если когнитивная и 



 

 

эмоциональная эмпатия возможна при любых типах отношений, даже между 

незнакомыми людьми, то поведенческая, действенная эмпатия характерна для 

близких людей. 

Эмпатия возникает и формируется во взаимодействии, в общении. В 

основе этого процесса лежит механизм осознанной или неосознанной 

идентификации — способности сравнивать себя, свою личность, поведение, 

состояние с личностью, поведением, состоянием других людей. 

Аттракция представляет собой познание другого человека, основанное 

на формировании устойчивого позитивного чувства к нему. В этом случае 

понимание партнера по взаимодействию возникает благодаря появлению 

привязанности к нему, дружеского или более глубокого интимно-личностного 

отношения. 

При прочих равных условиях люди легче принимают позицию того 

человека, к которому испытывают эмоционально положительное отношение. 

Происходит это следующим образом. Всякий сигнал, поступающий к человеку 

через его органы чувств, может исчезнуть без следа, а может сохраниться в 

зависимости от его значимости и эмоционального заряда. Эмоционально 

значимый сигнал, «минуя» сознание, остается в сфере бессознательного. В этом 

случае человек, оценивая свое отношение к другим людям, говорит, что не 

знает, почему он относится так, а не иначе. 

Формирование аттракции происходит, если в процессе общения посылать 

партнеру сигналы таким образом, чтобы: во-первых, сигнал был эмоционально 

значимым; во-вторых, его значение было положительным; в-третьих, чтобы 

этот сигнал не осознавался,  тогда партнер будет утверждать, что общение было 

приятным, а собеседник человеком, к себе располагающим.  

Рефлексия — это механизм самопознания в процессе межличностного 

восприятия, в основе которого лежит способность человека представлять себе 

то, как он воспринимается его партнером. Это не просто знание или понимание 

партнера, а знание того, как партнер понимает меня, своеобразный удвоенный 

процесс зеркальных отношений друг с другом. 

Каузальная атрибуция (стремление к выяснению причин поведения 

субъекта) — механизм интерпретации поступков и чувств другого человека. 

Исследования показывают, что у каждого человека есть свои 

«излюбленные» схемы причинности, т.е. привычные объяснения чужого 

поведения: 1) люди с личностной атрибуцией в любой ситуации склонны 

находить виновника случившегося, приписывать причину произошедшего 

конкретному человеку; 2)  в случае пристрастия к обстоятельственной 

атрибуции люди склонны прежде всего винить обстоятельства, не утруждая 

себя поисками конкретного виновника; 3)  при стимульной атрибуции человек 

видит причину случившегося в предмете, на который было направлено 

действие (ваза упала потому, что плохо стояла), или в самом пострадавшем 

(сам виноват, что попал под машину). 

При изучении процесса каузальной атрибуции выявлены различные 

закономерности. Например, причину успеха люди чаще всего приписывают 

себе, а неудачу — обстоятельствам. Характер приписывания зависит также и от 



 

 

меры участия человека в обсуждаемом событии. Оценка будет различна в 

случаях, если он был участником (соучастником) или наблюдателем. Общая 

закономерность состоит в том, что по мере роста значимости случившегося 

испытуемые склонны переходить от обстоятельственной и стимульной 

атрибуции к личностной (т.е. искать причину случившегося в осознанных 

действиях личности). 

 

Психологические особенности межличностного взаимопонимания 

 

Для эффективной совместной деятельности одного понимания человека 

человеком недостаточно. Нужно нечто такое, что обеспечивало бы 

психологическое единство их взаимодействия. Таким фактором как раз и 

выступает взаимопонимание. 

Существует множество подходов к осмыслению и трактовке феномена 

взаимопонимания у отечественных ученых (Андреевой Г.М., Бодалева А.А., 

Давыдова Г.А., Обозова Н.Н. и др.) - Обобщая все имеющиеся точки зрения, 

можно прийти к выводу, что взаимопонимание — это социально-

психологический феномен, сущность которого проявляется: 1) в согласовании 

индивидуального осмысления предмета общения; 2) взаимоприемлемой 

двусторонней оценке и принятии целей, мотивов и установок партнеров по 

взаимодействию, в ходе которых наблюдается близость или схожесть (полная 

или частичная) когнитивного, эмоционального и поведенческого реагирования 

на приемлемые для них способы достижения результатов совместной 

деятельности. 

Для взаимопонимания недостаточно совместной деятельности — нужно 

взаимосодействие. Оно исключает свой антипод — взаимопротиводействие, с 

появлением которого возникают недопонимание, а потом и непонимание 

человека человеком. 

Источниками (причинами) недопонимания могут быть: отсутствие или 

искажение восприятия людьми друг друга;  различия в структуре подачи и 

восприятия речевых и иных сигналов;  дефицит времени для умственной 

переработки получаемых и выдаваемых сведений; умышленное или случайное 

искажение передаваемой информации; отсутствие возможности исправить 

ошибку или уточнить данные;  отсутствие единого понятийного аппарата для 

оценки личностных качеств партнера, контекста его речи и поведения; 

нарушение правил взаимодействия в процессе выполнения конкретной задачи; 

потеря или перенос на другую цель совместных действий и др. 

Для достижения взаимопонимания и его прогнозирования необходимо 

создавать специальные условия: 

- понимание речи взаимодействующей личности. Оно начинается с 

восприятия и понимания отдельных слов (фонем), которые являются 

лексическими единицами речи. Под фонемой обычно понимается кратчайшая 

смыслоразличительная (фонологическая) единица языка. Она должна быть 

воспринята партнером. Восприятие, а значит, и понимание произойдет в том 

случае, если у человека уже имеется система психологических признаков, по 



 

 

которым воспринимаются и запоминаются фонемы; 

- осознание проявляющихся качеств взаимодействующей личности. Люди 

различаются по убеждениям, потребностям, интересам, идеалам, чувствам, 

чертам характера, способностям и т.д. Эти и другие качества партнеру часто 

приходится оценивать, непосредственно наблюдая человека, который вступил 

во взаимодействие с ним. Сделать это можно лишь путем изучения действий, 

поступков, в целом его деятельности. В действиях и деятельности личность 

проявляет себя, т.е. раскрывает для других свои качества. Оценка качеств 

позволяет судить о мотивах и целях человека. Последние дают возможность 

сделать вывод о том, на что идет партнер — на содействие или 

противодействие. Такое заключение необходимо для установления 

взаимопонимания между людьми; 

- выявление влияния на личность ситуации взаимодействия с партнером. 

Под ситуацией понимаются объективно складывающиеся обстоятельства и 

обстановка, которые благоприятствуют или препятствуют взаимодействию 

индивидов. Обстановка складывается из предметов, вещей, средств и орудий, 

которыми пользуются взаимодействующие личности и в окружении которых 

они находятся. Количество и качество элементов обстановки, их размещение в 

пространстве и изменение  во  времени  создают  конкретные  обстоятельства-

взаимодействия. Обстоятельства нередко побуждают людей изменять свое 

поведение, иногда даже таким образом, что его психологическое содержание 

теряется за внешней стороной поступков. В процессе общения с окружающими 

у нас вырабатывается определенный более или менее автоматически 

функционирующий психологический подтекст к их поведению; 

- выработка соглашения и практическое его выполнение по 

установленным правилам. Официальное заявление взаимодействующих лиц о 

согласии понимать и действовать по определенным правилам ко многому 

обязывает. Они вынуждены выполнять взятые на себя обязательства, ибо 

расхождение слов с делами свидетельствует о нарушении взаимопонимания, а 

этого скрыть нельзя. 

Соблюдение правил взаимопонимания на практике, в жизни является 

критерием достигнутого взаимопонимания. Оно будет тем выше, чем более 

приемлемы для совместной деятельности разработанные правила. Они не 

должны сковывать партнеров. Для этого их необходимо периодически 

исправлять, т.е. согласовывать свои действия. Лучше всего это делать в 

ситуации равноправного положения индивидов. 

 

 

1.3 МЕЖЛИЧНОСТНОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ 

 

Вопросы: 

1 Социально-психологические подходы к изучению процесса 

взаимодействия. 

2 Структурный анализ личности (Э.Берн) 

3 Транзакционный анализ 



 

 

4 Процедуры и ритуалы, времяпрепровождение 

5 Транзакционный анализ игр 

 

Социально-психологические подходы к изучению процесса 

взаимодействия 

 

Интерактивная сторона общения — это условный термин, 

обозначающий характеристику тех компонентов общения, которые связаны с 

взаимодействие людей, с непосредственной организацией их совместной 

деятельности.  

В истории социальной психологии существовало несколько попыток 

описать структуру взаимодействий.  

1) теория Т. Парсонса, в которой была предпринята попытка 

наметить общий категориальный аппарат для описания структуры социального 

действия. В основе социальной деятельности лежат межличностные 

взаимодействия, на них строится человеческая деятельность в ее широком 

проявлении, она — результат единичных действий. Единичное действие есть 

некоторый элементарный акт; из них впоследствии складываются системы 

действий. Каждый акт берется сам по себе, изолированно, с точки зрения 

абстрактной схемы, в качестве элементов которой выступают: а) деятель, б) 

«другой» (объект, на который направлено действие); в) нормы (по которым 

организуется взаимодействие), г) ценности (которые принимает каждый 

участник), д) ситуация (в которой совершается действие).  

Эта попытка оказалась неудачной: схема действия, раскрывающая его 

«анатомию», была настолько абстрактной, что никакого значения для 

эмпирического анализа различных видов действий не имела.  

2) Польский социолог Я. Щепаньский. Центральным понятием при 

описании социального поведения является понятие социальной связи. Она может 

быть представлена как последовательное осуществление: а) 

пространственного контакта, б) психического контакта (по Щепаньскому, это 

взаимная заинтересованность), в) социального контакта (здесь это — 

совместная деятельность), г) взаимодействия (что определяется, как 

«систематическое, постоянное осуществление действий, имеющих целью 

вызвать соответствующую реакцию со стороны партнера...»), д) социального 

отношения (взаимно сопряженных систем действий). 

3) Подход к структурному описанию взаимодействия представлен в 

транзактном анализе — направлении, предлагающем регулирование 

действий участников взаимодействия через регулирование их позиций, а также 

учет характера ситуаций и стиля взаимодействия (Берн, 1988).  

 

Структурный анализ личности (Э.Берн) 

 

С точки зрения транзактного анализа каждый участник взаимодействия в 

принципе может занимать одну из трех позиций, которые условно можно 

обозначить как Родитель, Взрослый, Ребенок. 



 

 

Эти позиции ни в коей мере не связаны обязательно с соответствующей 

социальной ролью: это лишь чисто психологическое описание определенной 

стратегии во взаимодействии: позиция Ребенка может быть определена как 

позиция «Хочу!»,  позиция Родителя как «Надо!», позиция Взрослого — 

объединение «Хочу» и «Надо»).  

Пример. Жена обращается к мужу с информацией: «Я порезала палец» 

(апелляция к Взрослому с позиции Взрослого). Если он отвечает: «Сейчас 

перевяжем», то это ответ также с позиции Взрослого (I). Если же следует 

сентенция: «Вечно у тебя что-то случается», то это ответ с позиции Родителя 

(II), а в случае: «Что же я теперь должен делать?», демонстрируется позиция 

Ребенка (III). В двух последних случаях эффективность взаимодействия невелика. 

Тут целесообразно поместить рисунок, который называется структурной 

диаграммой. На ней представлены с современной точки зрения все 

составляющие личности любого индивидуума. Она включает Я-Родителя, Я-

Взрослого и Я-Ребенка. Они четко отделены друг от друга, поскольку сильно 

различаются и порой совершенно несовместимы. 

Взрослый необходим для выживания. Он обрабатывает данные и 

оценивает вероятности, что очень важно для эффективного взаимодействия с 

окружающим миром. У него собственные проблемы и способы достигнуть 

удовлетворения. Например, чтобы перейти улицы с сильным движением, 

придется произвести множество мгновенных расчетов скорости автомобилей и 

человека; Взрослый будет стоять на тротуаре, пока расчет не покажет высокую 

вероятность безопасного достижения противоположной стороны. 

Удовлетворение, которое мы получаем от горных лыж, полетов, плавания под 

парусом и других видов спорта, связанных с движением, зиждется на умении 

производить подобного рода расчеты. Другая обязанность Взрослого – 

регулировать деятельность Родителя и Ребенка и выступать объективным 

посредником между ними.  

У Родителя две основные функции. Во-первых, он позволяет взрослому 

человеку вести себя как родитель по отношению к собственным детям, таким 

образом способствуя сохранению человечества. Его ценность в этом 

отношении подтверждается тем, что дети, выросшие сиротами, став взрослыми, 

испытывают большие трудности при воспитании собственных детей, чем те, 

кто вырос в семье. Во-вторых, Родитель делает многие наши реакции 

автоматическими, что сберегает энергию и время. Многое делается так, 

"потому что так принято".  

Ребенок – источник интуиции, творчества, спонтанных порывов и 

радости. 

Приспосабливающийся Ребенок меняет свое поведение под 

Родительским влиянием. Он ведет себя так, как требует его отец (мать): 

например, слушая их во всем или не по летам самостоятельно. Уход в себя или 

слезы – тоже один из способов приспособления. Таким образом, влияние 

Родителя является причиной, а приспосабливающийся Ребенок – следствием.  

Естественный Ребенок выражает себя спонтанно: например, 

непослушанием или творчеством. Подтверждение структурного анализа можно 



 

 

наблюдать в случаях алкогольного опьянения. Обычно первым отключается 

Родитель, и тогда приспосабливающийся Ребенок освобождается от 

Родительского влияния и преобразуется в Ребенка естественного.  

Маленький профессор – находчивый маленький Ребенок в каждой 

личности (переживание моментов творчества, энергичность, состояний 

инсайта, манипуляция). 

Таким образом, все три состояния Я чрезвычайно важны для выживания. 

Вмешательство необходимо только тогда, когда нарушено их нормальное 

равновесие. В обычной ситуации каждый из них: Родитель, Взрослый и 

Ребенок – достойны равного уважения и равно необходимы для плодотворной и 

насыщенной жизни.  

 

Транзакционный анализ 
 

Единица социального взаимодействия называется транзакцией. Если два 

или больше человек соберутся вместе, рано или поздно один из них заговорит 

или каким-то другим образом покажет, что замечает присутствие остальных. 

Это называется транзакционным стимулом. Другой человек что-нибудь 

скажет или сделает в ответ на стимул, и это называется транзакционной 

реакцией. Простой транзакционный анализ определяет, какое состояние Я 

породило транзакционный стимул, а какое – транзакционную реакцию.  

Берн выделил три типа транзакций: дополняющие; пересеченные; 

скрытые. 

1) Дополняющие – взаимодействие, при котором партнеры адекватно 

воспринимают позицию друг друга, одинаково понимают ситуацию, 

оправдывают друг друга (параллельные линии). 2 подтипа: 

а) равное взаимодействие – партнеры на одинаковых позициях 

(простейшие транзакции -  в которых и стимул и реакция исходят от Взрослых). 

Например, хирург, видя по ходу операции, что сейчас ему понадобится 

скальпель, протягивает руку. Операционная сестра, верно расшифровав этот 

жест и точно рассчитав расстояния и мышечные усилия, вкладывает 

рукоятку скальпеля прямо в ладонь хирурга. 

б) неравное общение (чуть сложнее транзакция Ребенок – Родитель). 

Больной ребенок просит воды, и заботливая мама приносит ее.  

Пока транзакции остаются дополняющими, коммуникация может 

продолжаться неограниченно долго (неважно, о чем говорят двое людей: ворчат 

по-стариковски (Родитель – Родитель), решают проблему (Взрослый – 

Взрослый) или играют друг с другом (Ребенок – Ребенок или Родитель – 

Ребенок).  

2) Пересеченная – возникает в тех случаях, когда на стимул дается 

неожиданная реакция. Активизируются неподходящие состояния «Я». В случае 

пересеченной транзакции коммуникация прерывается. Это наиболее 

распространенная пересеченная транзакция, которая вызывала и всегда будет 

вызывать наибольшие трудности в общении, идет ли речь о любви, браке, 

дружбе или работе.  



 

 

3) Скрытые транзакции – являются более сложными, здесь участвуют 

одновременно больше двух состояний «Я». А общение происходит на 

социальном и психологическом уровнях. Скрытые транзакции делят на 

угловые и двойные.  

а) угловая транзакция - включает 3 состояния «Я». Пример: Продавец. 

Эта лучше, но не уверен, сможете ли вы ее себе позволить. Покупатель. Вот ее-

то я как раз и возьму. Торговец, как Взрослый, утверждает два объективных 

факта: "Эта вещь лучше" и "Вы не можете позволить ее себе". На видимом, или 

социальном, уровне оба утверждения адресованы Взрослому домохозяйки, чей 

ответ от имени Взрослого должен был бы звучать так: "Вы правы в обоих 

отношениях". Однако скрытый, или психологический, вектор опытного и 

хорошо подготовленного продавца нацелен на Ребенка домохозяйки. 

Правильность этого предположения подтверждается ответом Ребенка, который 

в сущности говорит: "Независимо от финансовых соображений, я покажу этому 

высокомерному наглецу, что я не хуже остальных его клиентов". На обоих 

уровнях транзакции дополняющие, поскольку продавец принимает этот ответ 

как реакцию Взрослого, решившего совершить покупку.  

б) двойная скрытая транзакция связана с участием четырех состояний 

Я и обычно встречается в играх флирта: Ковбой. Не хотите ли посмотреть 

конюшню? Девушка. Ах, я с детства обожаю конюшни! Здесь на социальном 

уровне разговаривают Взрослые о конюшнях, а на психологическом – два 

Ребенка участвуют в сексуальной игре. Внешне кажется, что инициатива 

принадлежит Взрослому, но, как и в большинстве игр, исход определяется 

Ребенком, и участников может ожидать сюрприз.  

 

Процедуры и ритуалы, времяпрепровождение 

 

Простейшими формами социальной деятельности являются процедуры и 

ритуалы.  

Процедура – это серия простых дополняющих Взрослых транзакций, 

направленных на изменение действительности, имеющей два аспекта: 

статический и динамический.  

Статическая реальность включает все возможные распределения 

материальных объектов во Вселенной. Например, арифметика состоит из 

набора утверждений о статической действительности. Динамическая 

реальность содержит потенциально возможные взаимодействия всех систем 

Вселенной, обладающих энергией. Например, химия содержит утверждения 

относительно динамической реальности.  

Ритуал - повторяющаяся серия простых дополняющих транзакций, 

заданных внешними социальными условиями. Неформальный ритуал, 

например прощание, может в отдельных деталях меняться в зависимости от 

места, но основные формы остаются одинаковыми. Формальный ритуал, 

например римская католическая месса, предоставляет гораздо меньший выбор. 

Общая форма ритуала определяется традицией, передающейся от Родителя к 



 

 

Ребенку, на отдельных деталях может сказываться и более позднее 

Родительское влияние, хотя оно неустойчиво.  

В качестве вступления к анализу игр более интересны неформальные 

ритуалы, например варианты приветствий:  

1А. Привет! (Доброе утро) 

1Б. Привет! (Доброе утро) 

2А. Тепло сегодня, верно? (Как поживаете?) 

2Б. Точно. Но, похоже, будет дождь. (Нормально. А вы?) 

3А. Ну, счастливо! (Все в порядке.) 

3Б. До встречи. 

4А. Пока! 

4Б. Пока!  

Важная особенность как ритуала, так и процедуры – их стереотипность. 

Как только произошла первая транзакция, легко предсказать все остальные; они 

будут следовать своим чередом к заранее известному финалу, если не 

возникнут какие-то особые обстоятельства. Разница в том, чем 

предопределяется их ход: процедуры программируются Взрослым, а ритуалы 

следуют схемам, заданным Родителем.  

Люди, которые неуютно чувствуют себя при исполнении ритуалов или 

плохо знакомы с ними, иногда заменяют их процедурами. Таковы, например, 

гости, которые любят помогать хозяйке готовить и разносить еду и напитки на 

вечеринках.  

Времяпрепровождение - серия полуритуальных простых дополняющих 

транзакций, сгруппированных вокруг единой темы, целью которых является 

структурирование промежутка времени. Начало и конец этого промежутка 

обычно обозначается процедурами или ритуалами. 

Времяпрепровождением обычно занимаются на вечеринках или в период 

ожидания перед началом официальных встреч и собраний; эти периоды 

ожидания развиваются по тому же сценарию и в том же темпе, что и сами 

встречи (вечеринки). Времяпрепровождение может принимать форму 

"болтовни", а может превратиться в более серьезное, то есть 

аргументированное обсуждение. Большие приемы с коктейлями часто 

представляют своего рода галерею разнообразных способов 

времяпрепровождения. В одном углу группа людей играет в "Родительский 

комитет", в другом – в "Психиатрию", в третьем – в "Знавал когда-то" или 

"Подумать только", а в четвертом – в "Дженерал моторс", в то время как буфет 

отведен женщинам, которые предпочитают играть в "Кухню" или в "Гардероб". 

Такие приемы проходят совершенно единообразно, меняются только имена 

присутствующих. Для разных социальных слоев характерен свой набор форм 

времяпрепровождения.  

Формы времяпрепровождения можно классифицировать по разным 

признакам. 

 Внешние параметры определяются социологически (пол, возраст, 

брачный, культурный, расовый или экономический статус). "Мужские 

разговоры": разговор о машинах и "Кто победил". "Покупки", "Кухня" и 



 

 

"Гардероб" относятся к "женским разговорам". "Ухаживание" – обычное 

времяпрепровождение для подростков, "Доходы и расходы" – для людей 

среднего возраста.  

Структурно-транзакционная классификация носит более личный 

характер. Так, в "Родительский комитет" можно играть на трех уровнях. У 

супружеских пар времяпрепровождение может приобрести вид "Скажи им, 

дорогой"" в этом случае жена играет Родителя, а муж – не по летам развитого 

Ребенка.  

Еще более убедительна психологическая классификация форм 

времяпрепровождения. Например, и в "Родительский комитет", и в 

"Психиатрию" можно играть в проецирующей и интроецирующей формах.  

 Функции времяпрепровождения: 

1) структурирования времени  

2) предоставления участникам взаимно приемлемых поглаживаний 

3) социального отбора 

4) помогает человеку утвердиться в его роли и укрепить свою 

жизненную позицию. 

Пока продолжается времяпрепровождение, Ребенок каждого из 

присутствующих тщательно оценивает собравшихся. К концу приема каждый 

из гостей выбирает нескольких игроков, с которыми хотел бы встретиться еще, 

отбрасывая других участников, сколь бы искусными или приятными они ни 

показали себя в ходе времяпрепровождения.  

Однако разные формы времяпрепровождения обладают интересной 

особенностью: обычно они не смешиваются между собой.  

Так, например, не смешиваются "мужской разговор" и "женский 

разговор". Люди, увлеченно играющие в "Знавал когда-то", будут недовольны, 

если кто-то попытается сыграть в "Что почем" или в "А на следующее утро". 

Те, кто играет в проецирующий "Родительский комитет", будут сопротивляться 

вторжению интроецирующего "Родительского комитета", хотя не так сильно, 

как в противоположной ситуации.  

 

Транзакционный анализ игр 
 

Игрой Берн называет серию последовательных дополняющих скрытых 

транзакций, приводящих к четко определенному предсказуемому исходу. 

Иначе говоря, это набор повторяющихся транзакций, внешне благовидных, с 

замаскированной мотивацией, или – серия ходов, содержащих скрытую 

ловушку или подвох.  

Игры четко отличаются от процедур, ритуалов и времяпрепровождения 

двумя важнейшими признаками: 1) скрытыми мотивами, 2) наличием 

"выигрыша", конечного вознаграждения, ради которого ведется игра.  

Процедуры могут быть успешными, ритуалы – эффективными, а 

времяпрепровождение – выгодным, но все они честны по определению; в них 

может присутствовать дух соревнования, но не конфликта, и финал может быть 



 

 

неожиданным, но не драматичным. Напротив, каждая игра в основе своей 

нечестна, и финал зачастую бывает драматичным, а не просто захватывающим.  

Мы перечислили уже большую часть переменных, используемых при 

анализе игр и времяпрепровождения, и каждая из них может быть положена в 

основу систематической классификации.  

Некоторые наиболее очевидные характеристики основаны на следующих 

переменных:  

1. Количество игроков: игры на двоих ("Фригидная женщина"), на 

троих ("Ну-ка, подеритесь!"), на пятерых ("Алкоголик") и на многих ("Почему 

бы тебе не..." – "Да, но...").  

2. Используемый материал: слова ("Психиатрия"), деньги 

("Должник"), части тела ("Мне нужна операция").  

3. Клинические типы: истерический ("Насилуют!"), с синдромом 

навязчивости ("Растяпа"), параноидальный ("Почему со мной всегда так?"), 

депрессивный ("Опять я за старое").  

4. По зонам: оральные ("Алкоголик"), анальные ("Растяпа"), 

фаллические ("Ну-ка подеритесь").  

5. Психодинамические: контрфобия ("Если бы не ты"), проецирующие 

("Родительский комитет"), интроецирующие ("Психиатрия").  

6. Классификация по инстинктивным влечениям: мазохистские ("Если 

бы не ты"), садистские ("Растяпа"), фетишистские ("Фригидный мужчина").  

Вдобавок при классификации полезно использовать следующие качества 

игр.  

1. Гибкость. Некоторые игры, такие как "Должник" или "Мне нужна 

операция", могут играться только на одном материале, в то время как другие, 

например эксгибиционистские игры, гораздо гибче.  

2. Цепкость. Некоторые легко отказываются от игр, другие привязаны 

к ним гораздо сильнее.  

3. Интенсивность. Некоторые играют расслабленно, другие более 

напряжены и агрессивны. Игры соответственно бывают легкие и тяжелые.  

Эти три характеристики определяют, будет ли игра тихой или буйной. У 

психически неуравновешенных людей эти свойства проявляются в 

определенной прогрессии, поэтому можно говорить о стадиях игры. 

Параноидальный шизофреник может начинать с гибкой, свободной, легкой 

игры первой стадии "Какой ужас!" и перейти к менее гибкой, тяжелой игре 

третьей стадии. Различают следующие стадии:  

- игра первой стадии, социально приемлемая в данном окружении;  

- игра второй стадии, которая не приносит немедленного 

непоправимого ущерба, но которую игрок предпочитает скрывать;  

- игра третьей стадии, которая играется наверняка и до конца и 

которая может завершиться в операционной, в зале суда или в морге.  

Игры можно также классифицировать относительно других их 

характеристик, упомянутых при анализе ЕНТ: целей, ролей, наиболее 

очевидных выгод. Наиболее ценной была бы систематическая научная 

классификация, основанная на экзистенциальной позиции; но поскольку для 



 

 

этого пока нет достаточных сведений, ее придется отложить. Таким образом, 

наиболее практичной остается социологическая классификация. Ее мы и 

рассмотрим в следующей части.  

Коллекция игр, представленная ниже, была завершена к 1962 году, но она 

до сих пор продолжает пополняться. Инициатор игры обычно именуется 

агентом или обозначается именем Уайт, а его партнер по игре – именем Блэк 

(по-английски это значит Белый и Черный). Иногда, если в игре участвует 

больше двух игроков, Берн использует и другие "цветные" обозначения, 

например, Рэд (Красный), Блю (Синий), Браун (Коричневый).  

Игры классифицируются по группам в соответствии с ситуациями, в 

которых они чаще всего разыгрываются: "Игры на всю жизнь", "Супружеские 

игры", "Игры на вечеринках", "Сексуальные игры" и "Игры преступного мира"" 

затем рассматриваются игры профессионалов – "На приеме у психоаналитика", 

и наконец дается несколько примеров "Хороших игр".  

Каждая игра имеет свои выгоды для ее участников: 

1. Внутренняя психологическая – попытка показать, как игра 

способствует внутренней психологической стабильности.  

2. Внешняя психологическая – попытка показать, каких тревожных 

ситуаций или ситуаций близости избегает при помощи игры ее инициатор.  

3. Внутренняя социальная – указывается типичная фраза, которая 

используется в игре с близкими.  

4. Внешняя социальная – указывается ключевая фраза, используемая при 

игре не с близкими людьми или при времяпрепровождении, производном от 

данной игры.  

5. Биологическая – попытка охарактеризовать тип поглаживания, 

получаемого каждым, участником игры.  

6. Экзистенциальная – утверждение позиции, исходя из которой игроки 

участвуют в данной игре.  

Родственные игры. Сообщаются названия дополнительных, родственных 

игр или игр, содержащих антитезис к данной.  

 Определяет следующие значения игр: 

1. Историческое. Игры передаются от поколения к поколению. 

Любимая игра каждого человека уходит корнями в прошлое – к его родителям, 

дедушкам и бабушкам, а побегами – в будущее, к его детям; они, в свою 

очередь, если не последует вмешательства извне, передадут эту игру своим 

внукам. При передаче от одного поколения к другому, игры могут изменяться 

или утрачивать интенсивность, но при этом прослеживается отчетливая 

тенденция вступать в брак с людьми, играющими в те же или по крайней мере 

родственные игры.  

2. Культурное. Воспитание детей – это преимущественно обучение их 

тому, в какие игры им следует играть. Сколько есть разновидностей культур и 

общественных классов, столько существует и излюбленных типов игр; 

различные племена и семейства, в свою очередь, выбирают из них собственные 

излюбленные разновидности.  



 

 

3. Социальное. Игра заполняет промежуток между 

времяпрепровождением и близостью. Времяпрепровождение от повторения 

наскучивает, как однообразные приемы с коктейлем. Близость требует особых 

обстоятельств, причем и Родитель, и Взрослый, и Ребенок обычно настроены 

против нее. Поэтому, чтобы избежать скуки надоевшего времяпрепровождения 

и уйти от опасностей близости, большинство людей в качестве компромисса 

выбирают игры, когда они доступны, и игры занимают большую часть времени 

общения.  

4. Личностное. В качестве друзей, партнеров и родственников обычно 

выбирают тех, кто играет в такие же игры. Поэтому "типичный представитель" 

любого общественного круга (аристократия, молодежная банда, клуб, 

университетский городок и т.д.) покажется чужаком и чудаком членам другого 

сообщества. Напротив, член определенного общественного круга, который 

меняет свои игры, рискует стать изгоем, но обнаружит, что его принимают в 

другом общественном круге. 

 

 

1.4 ПСИХОЛОГИЧЕСКОЕ ВОЗДЕЙСТВИЕ 

 

Вопросы:  

1. Понятие и виды психологического воздействия. 

2. Закономерности психологического воздействия. 

3. Методы психологического воздействия. 

 

Понятие и виды психологического воздействия 
 

Люди не просто взаимодействуют, общаются, выстраивают свои 

отношения, но и оказывают воздействие друг на друга. Последнее применяется 

столько времени, сколько существует сам человек. Однако в далеком своем 

историческом прошлом люди умели влиять друг на друга только посредством 

слов, интонации, жестов, мимики. Сегодня способы воздействия на 

человеческое сознание стали намного более разнообразными и эффективными 

благодаря накопленному за тысячелетия практическому опыту, а также за счет 

создания специальных технологий. 

Психологическое воздействие — социально-психологическая активность 

одних людей, направленная на других людей и их группы с целью изменения 

психологических характеристик личности, групповых норм, общественного 

мнения, настроений и переживаний. 

По мнению отечественных и зарубежных ученых, психологическое 

воздействие подразделяется на следующие виды: информационно-

психологическое, психогенное, психоаналитическое, нейролингвистическое, 

психотронное, психотропное. 

Информационно-психологическое воздействие (часто его называют 

информационно-пропагандистским, идеологическим) — это воздействие 

словом, информацией. Цель: формирование определенных идеологических 



 

 

(социальных) идей, взглядов, убеждений. Оно вызывает у людей 

положительные или отрицательные эмоции, чувства и даже бурные массовые 

реакции, формирует устойчивые образы-представления. 

Психогенное воздействие является следствием: 1) физического 

воздействия на мозг индивида, в результате которого наблюдается нарушение 

нормальной нервно-психической деятельности. Например, человек получает 

травму головного мозга, в результате которой он теряет возможность 

рационально мыслить, у него пропадает память и т.п. Либо он подвергается 

воздействию таких физических факторов (звука, освещения, температуры и 

др.), которые через определенные физиологические реакции изменяют 

состояние его психики; 

1) шокового воздействия окружающих условий или каких-то событий на 

сознание человека, в результате чего он не в состоянии рационально 

действовать, теряет ориентацию в пространстве, испытывает аффект или 

депрессию, впадает в панику, в ступор и т.д. Например, картин массовых 

разрушений, многочисленных жертв и т.п. Например, влияние цвета на 

психофизиологическое и эмоциональное состояние человека. Так, 

экспериментально установлено, что при воздействии пурпурного, красного, 

оранжевого и желтого цветов учащается и углубляется дыхание и пульс 

человека, повышается его артериальное давление, а зеленый, голубой, синий и 

фиолетовый цвета оказывают обратный эффект. Первая группа цветов является 

возбуждающей, вторая — успокаивающей. 

Психоаналитическое (психокоррекционное) воздействие — это 

воздействие на подсознание человека терапевтическими средствами, особенно 

в состоянии гипноза или глубокого сна. Например, в процессе звукового 

управления психикой людей и их поведением словесные внушения (команды) в 

закодированной форме выводятся на любой носитель звуковой информации 

(аудиокассеты, радио- или телепередачи, шумовые эффекты). Человек слушает 

музыку или шум прибоя в комнате отдыха, следит за диалогами персонажей 

фильма и не подозревает, что в них содержатся невоспринимаемые сознанием, 

но всегда фиксируемые подсознанием команды, заставляющие его 

впоследствии делать то, что предписано. 

Нейролингвистическое воздействие (НЛП) — вид психологического 

воздействия, изменяющий мотивацию людей путем введения в их сознание 

специальных лингвистических программ. При этом основным объектом 

воздействия является нейрофизиологическая активность мозга и возникающие 

благодаря ей эмоционально-волевые состояния. Главным средством 

воздействия выступают специально подобранные вербальные (словесные) и 

невербальные лингвистические программы, усвоение содержания которых 

позволяет изменить в заданном направлении убеждения, взгляды и 

представления человека (как отдельного индивида, так и целых групп людей). 

Субъектом нейролингвистического воздействия выступает специалист 

(инструктор). Он сначала выявляет находящиеся в психике противоречивые 

(конфликтующие) взгляды и убеждения, а также возникающие из-за этого и 

беспокоящие людей отрицательные эмоциональные состояния (переживания, 



 

 

настроения, чувства). На следующем этапе инструктор посредством 

специальных приемов помогает им осознать дискомфортность их реального 

состояния (социально-экономического, культурного, физического и как 

следствие — психологического) и вносит изменения в сознание, заставляющие 

людей по-другому воспринимать жизненные ситуации и строить отношения с 

другими людьми. 

Интересно, что после того, как под воздействием инструктора человек 

«понял», что ему «требуется», он самостоятельно (но под влиянием 

заложенного в его сознание стереотипа восприятия) начинает собирать 

информацию о своей повседневной деятельности, о своих состояниях и 

переживаниях. Сравнивая свое реальное, присутствующее в данный момент 

состояние с желаемым (возможным), он определяет, какие собственные 

ресурсы ему нужно мобилизовать и что конкретно надо сделать, чтобы достичь 

комфортности чувств и настроений. 

Психоаналитический и нейролингвистический виды воздействий полезны 

тогда, когда они используются в гуманных целях. Если же их применяют для 

завоевания и обеспечения господства над другими людьми, то они 

представляют собой средства психологического насилия. 

Психотронное (парапсихологическое, экстрасенсорное) воздействие — 

это воздействие на других людей, осуществляемое путем передачи информации 

через внечувственное (неосознаваемое) восприятие. 

В данной связи необходимо отметить, что телевизионные и другие 

массовые сеансы якобы экстрасенсорного воздействия (например, 

Кашпировского, Чумака и других «волшебников») являются яркими примерами 

самого обыкновенного обмана. Отчасти здесь имеет место массовый гипноз, но 

в гораздо большей мере — массовая истерия и массовое психическое 

заражение. 

Что же касается психотронного воздействия, то известны факты работ по 

созданию генераторов высокочастотной и низкочастотной кодировки мозга, 

биолокационных установок, по использованию химических и биологических 

средств в целях стимулирования определенных психологических реакций. 

Психотроника ориентируется преимущественно на методы, связанные с 

применением технических средств воздействия на сознание.  

Например, используется эффект, вызываемый цветовыми пятнами, 

встроенными в компьютерный вирус, обозначенный апокалипсическим 

«числом зверя» — 666 (V666). Этот вирус способен негативно воздействовать 

на психофизиологическое состояние оператора персональной ЭВМ (вплоть до 

смертельного исхода). Принцип его действия основан на феномене так 

называемого 25-го кадра, являющегося весьма мощным средством внушения. 

«Феномен 25-го кадра» связан с тем, что человек имеет не только 

сенсорный (осознанный) диапазон восприятия, но и субсенсорный 

(неосознанный), в котором информация усваивается психикой, минуя сознание.  

Например, если в течение фильма к двадцати четырем кадрам в секунду 

добавить еще один — 25-й — с совершенно иной информацией, то зрители его 

не замечают, но на их эмоциональное состояние и поведение он ощутимо 



 

 

воздействует. Многочисленные эксперименты показали, что в течение одной 

секунды центры головного мозга успевают принять и обработать 25-й сигнал. 

Более того, информация, предъявляемая в субсенсорном режиме восприятия, 

усваивается человеком с эффективностью, превышающей обычную норму. 

Ученые связывают это с тем, что примерно 97% психической деятельности 

«среднего» человека протекает на уровне подсознания и только 3% — в 

осознаваемом режиме. 

Итак, V666 выдает на экран монитора в качестве 25-го кадра специально 

подобранную цветовую комбинацию, погружающую человека в своего рода 

гипнотический транс. Через определенные промежутки времени картинка 

меняется. По расчетам создателей вируса подсознательное восприятие нового 

изображения должно вызывать изменение сердечной деятельности: ее ритма и 

силы сокращений. В результате появляются резкие перепады артериального 

давления в малом круге кровообращения, которые приводят к перегрузке 

сосудов головного мозга человека. По данным специального исследования, за 

последние несколько лет только в странах СНГ зафиксированы 46 случаев 

гибели операторов, работающих в компьютерных сетях, от подобного вируса. 

Аналогичным примером психотронного воздействия стала массовая 

«телевизионная эпидемия», вспыхнувшая в Японии 1 декабря 1997 г. после 

демонстрации очередной серии популярного мультфильма «Покемон» (Pocket 

monsters — «Карманные чудовища»). 

Более 700 детей были доставлены в больницу с симптомами эпилепсии. 

По мнению психиатров, массовый недуг вызвали эпизоды, сопровождавшиеся 

многочисленными ослепительными разноцветными вспышками. Медики 

доказали, что мерцание красного цвета с частотой от 10 до 3030 вспышек в 

секунду вызвало сначала раздражение глазных нервов и частичный спазм 

сосудов головного мозга, а затем потерю сознания, судороги и даже 

спазматическое прекращение дыхания (удушье). 

Психотропное воздействие — это воздействие на психику людей с 

помощью медицинских препаратов, химических или биологических веществ. 

Сильно воздействуют на психику, например, некоторые пахучие 

вещества.  

Американский психиатр А. Хирш достаточно давно установил, что 

определенные запахи вызывают конкретные действия и поведение человека. 

Начинал он с простого, но очень выгодного для бизнеса дела. Он распространял 

специально разработанную им эссенцию в различных секциях магазинов и 

установил, что там резко возрастает продажа товаров по сравнению с 

неопыленными секциями.  

Потом он набрал 3193 добровольцев, страдающих избытком веса и 

заставил их за полгода похудеть в среднем на 12,7 кг. Все было очень просто — 

как только люди чувствовали голод, Хирш разрешал им есть, но предлагал при 

этом понюхать специальный ароматизатор. Чем чаще испытуемые нюхали его, 

тем больше веса они сбрасывали. Некоторые худели настолько интенсивно, что 

их пришлось вывести из эксперимента.  

И, наконец, исследователь установил, что запахи влияют на 



 

 

производительность труда. По его мнению, запах — это что-то вроде пульта 

управления, который руководит человеческими эмоциями и через них 

поступками людей. С помощью запахов можно повышать или понижать 

кровяное давление, замедлять или ускорять сердцебиение, возбуждать или, 

наоборот, — усыплять. Установлено, что некоторые запахи снимают депрессию 

у больных, улучшают их настроение.  

Клинические эксперименты показали, что аромат лаванды, ромашки, 

лимона и сандалового дерева ослабляет активность головного мозга быстрее, 

чем любой депрессант. А жасмин, роза, мята и гвоздика возбуждают. 

 

Закономерности психологического воздействия 

 

Выделяют три этапа психологического воздействия: 

1) операциональный, когда осуществляется деятельность его субъекта; 

2) процессуальный, когда имеет место принятие (одобрение) или 

неприятие (неодобрение) данного воздействия его объектом; 

3) заключительный, когда проявляются ответные реакции как следствие 

перестройки психики объекта воздействия. 

Перестройка психики под влиянием психологического воздействия может 

быть различной как по широте, так и по временной устойчивости. По первому 

критерию различают парциальные изменения, т.е. изменения какого-нибудь 

одного психологического качества (например, мнения человека о конкретном 

явлении), и более общие изменения психики, т.е. изменения ряда 

психологических качеств индивида (или группы). По второму критерию 

изменения могут быть кратковременными и длительными. 

Психологическое воздействие оказывается на конкретные сферы 

психики отдельного человека, групп людей и общественного сознания в целом: 

•  потребностно-мотивационную (знания, убеждения, ценностные 

ориентации, влечения, желания); 

•  интеллектуально-познавательную (ощущения, восприятия, 

представления, воображение, память и мышление); 

•  эмоционально-волевую (эмоции, чувства, настроения, волевые 

процессы); 

• коммуникативно-поведенческую (характер и особенности общения, 

взаимодействия, взаимоотношений, межличностного восприятия). 

Это означает, что психологическое воздействие только тогда дает 

наибольший реальный эффект, когда учитываются присущие этим конкретным 

сферам особенности функционирования индивидуального, группового и 

общественного сознания. 

Психологическое воздействие имеет свои закономерности: 

- если оно направлено в первую очередь на потребностно-

мотивационную сферу людей, то его результаты сказываются в первую очередь 

на направленности и силе побуждений (влечений и желаний) людей; 

- когда под прицелом оказывается эмоциональная сфера психики, то 

это отражается на внутренних переживаниях, а также на межличностных 



 

 

отношениях; 

- сочетание воздействий на обе названные сферы позволяет влиять на 

волевую активность людей и таким образом управлять их поведением; 

- влияние на коммуникативно-поведенческую сферу (специфику 

взаимоотношений и общения) позволяет создавать социально-психологический 

комфорт и дискомфорт, заставлять людей сотрудничать либо конфликтовать 

с окружающими; 

- в результате психологического воздействия на интеллектуально-

познавательную сферу человека изменяются в нужную сторону его 

представления, характер восприятия вновь поступающей информации и в итоге 

его «картина мира». 

Человеческая психика (т.е. объект психологического воздействия) может 

функционировать уравновешенно или же с перекосом в существующих 

взаимосвязях. Определяется то и другое эффектом когнитивного диссонанса. 

Когнитивный диссонанс — это такое явление, которому свойственны 

следующие характеристики: а) между интеллектуально-познавательными и 

всеми остальными компонентами психики имеет место диссонанс, т.е. 

несогласованность, противоречивость; б) его существование вызывает у 

человека стремление уменьшить или хотя бы воспрепятствовать дальнейшему 

увеличению диссонанса; в) проявление данного стремления выглядит как:  

недоверчивое отношение к новой информации;  изменение поведения в 

соответствии с новой информацией;  переосмысление прежней информации в 

новом ракурсе. 

В соответствии со сказанным для того, чтобы оказать психологическое 

воздействие, необходимо сначала спровоцировать сбои и перекосы в 

функционировании отдельных компонентов психики объекта воздействия. 

Динамическое равновесие между ними нарушится и он начнет переживать 

состояние когнитивного диссонанса. После этого можно побудить его к 

восстановлению душевного равновесия за счет изменения своих прежних, 

привычных для него взглядов, убеждений и отношений, а затем и стереотипов 

поведения. 

Результативность психологического воздействия зависит также от 

особенностей механизмов трансформации убеждений, стереотипов и 

установок людей. 

Механизм трансформации убеждений. 

Убеждения — это осмысленные, устойчивые мотивы деятельности 

людей, имеющие обычно идеологическую основу и проявляющиеся в их 

действиях, поступках и поведении. Например, в любой стране обычно 

культивируют так называемые вечные ценности — любовь к своей стране и 

всем ее представителям, миролюбие, доверие к ее руководству, гордость за него 

и т.д., якобы лишенные политической направленности. Это приносит свои 

плоды. Поэтому зачастую действия людей базируются в основном на 

внутреннем принятии этих «вечных ценностей», а также на чувстве долга и 

ответственности, гордости за свою страну, личном тщеславии и стремлении 

проявить свои возможности как представителя этого государства. Однако 



 

 

реальная жизнь в стране и отношения между людьми в ней могут часто 

изменяться. При этом в соответствии с закономерностями когнитивного 

диссонанса сложившиеся убеждения подвергаются колебаниям. Поэтому 

целенаправленное психологическое воздействие извне способствует их 

ослаблению, нейтрализации или замене на противоположные. 

Механизм трансформации стереотипов. 

Стереотипы представляют собой распространенные в определенных 

социальных и этнических группах схематизированные представления о фактах 

действительности, обусловливающие весьма упрощенные (как правило, 

неадекватные реальности) оценки и суждения представителями этих групп. 

Они формируются в результате неоднократного смыслового и эмоционального 

акцентирования сознания людей на тех или иных явлениях и событиях, 

многократного их восприятия и запечатления в памяти. 

Стереотипы чаще всего отражают не существенные (глубинные), а 

внешние, наиболее заметные, наиболее яркие черты явления или события. 

Любая оценка последних, соответствующая стереотипу, обычно принимается 

без доказательств и считается самой правильной, тогда как всякая другая 

подвергается сомнению. Важно отметить, что стереотипы возникают в 

индивидуальном, групповом и общественном сознании в результате 

воздействия не только окружающей действительности, но и вследствие 

восприятия опыта, мнений, суждений других людей. 

Именно поэтому стереотипы могут становиться объектом 

психологического воздействия. Их трансформация является одновременно и 

предпосылкой эффективности такого воздействия, и условием, соблюдение 

которого позволяет в итоге изменить поведение людей.  

Так, государство формирует стереотип положительного отношения 

народа к политическому руководству своей страны. Однако оппозиционные 

силы в ней всегда стремятся изменить его. 

Механизм трансформации установок. 

Установка — это состояние внутренней готовности (настроенности) 

людей на специфическое для них проявление чувств, интеллектуально-

познавательной и волевой активности, динамики и характера общения, 

предметно-практической деятельности и т.д., соответствующее имеющимся у 

них потребностям. Возникновение установки обычно предшествует осознанию 

людьми определенной потребности и тех условий, в которых эта потребность 

может быть удовлетворена. Целенаправленное психологическое воздействие 

создает такую ситуацию, в которой наличная потребность удовлетворяется 

предоставлением людям конкретной информации, преподнесенной 

определенным образом. Благодаря ей установка формируется, закрепляется, 

заменяется или изменяется в сознании людей. 

Существуют закономерности формирования и проявления установок, 

среди которых наиболее важны следующие: 

•  если психологическое воздействие имеет целью формирование новых 

убеждений, взглядов, ценностных ориентации, а человек в это время 

элементарно голодает, не устроен, не имеет крыши над головой, болен и т.п., то 



 

 

такое воздействие не приведет к их изменению в желаемом направлении; 

•  независимо от мастерства подачи и особенностей содержания 

психологического воздействия, оно не будет эффективным, если не 

соответствует внутренним потребностям человека. 

Процесс изменения установок тоже подчиняется определенным 

закономерностям: 

1)  человеку необходимо объяснить общую направленность процесса 

изменения его установок; 

2)  трансформация установок успешно проходит тогда, когда 

психологическое воздействие, осуществляемое в этих целях, соответствует 

потребностям и мотивам человека; 

3)  изменение установок более вероятно, если содержание воспринятой в 

ходе психологического воздействия информации соответствует сложившимся 

нормам группового и индивидуального поведения людей, а источник 

информации вызывает доверие и является достаточно компетентным; 

4)   изменение установок оказывается более устойчивым, если 

окружающая человека действительность подтверждает содержание 

воспринятой в ходе психологического воздействия информации; 

5) трансформация установок тем эффективнее, чем активнее 

используются различные способы психологического воздействия. 

Психологическое воздействие позволяет частично или полностью 

изменять (ослаблять, усиливать) ранее усвоенные установки и формировать 

новые. Возможны малые изменения установок, под которыми понимается 

частичная трансформация какого-либо их компонента: интеллектуально-

познавательного (информационного), эмоционально-оценочного или 

коммуникативнр-поведенческого. Кардинальное изменение ранее 

сложившихся установок с помощью психологического воздействия достигается 

достаточно редко. Дело в том, что установка формируется в течение долгого 

времени, связана с системой ценностей человека, носит устойчивый характер. 

Для того чтобы трансформировать установки, необходимо: продолжительное 

время осуществлять непрерывное психологическое воздействие;  неоднократно 

использовать разные аргументы, подкрепленные реальными фактами;  

систематически усиливать убедительность аргументации. 

 

Методы психологического воздействия 

 

Психологическое воздействие осуществляется людьми с различными 

целями: совершенствования условия существования, в интересах создания 

благоприятных предпосылок для взаимодействия и совместной деятельности, в 

политических и педагогических целях, часто из эгоистических и других 

соображений, но всегда основными его методами, которые всеми 

используются, являются убеждение, внушение и манипулирование. 

Специфика применения убеждения. 

Убеждение — это метод воздействия на сознание людей, обращенный к 

их собственному критическому восприятию. Используя метод убеждения, 



 

 

психологи исходят из того, что оно ориентировано на интеллектуально-

познавательную сферу человеческой психики. Его суть заключается в том, 

чтобы с помощью логических аргументов сначала добиться от человека 

внутреннего согласия с определенными умозаключениями, а затем на этой 

основе сформировать и закрепить новые установки (или трансформировать 

старые), соответствующие поставленной цели. 

Убеждая, необходимо следовать определенным правилам: 

•  логика убеждения должна быть доступной интеллекту объекта 

воздействия; 

•  убеждать надо доказательно, опираясь на факты, известные объекту; 

•  помимо конкретных фактов и примеров (без них нельзя убедить тех, 

кому недостает широты кругозора, развитого абстрактного мышления), 

информация должна содержать и обобщенные положения (идеи, принципы); 

•  убеждающая информация должна выглядеть максимально 

правдоподобной; 

• сообщаемые факты и общие положения должны быть такими, чтобы 

вызывать эмоциональную реакцию объекта воздействия. 

Критерием результативности убеждающего воздействия является 

убежденность - это глубокая уверенность в истинности усвоенных идей, 

представлений, понятий, образов.  

Она позволяет принимать однозначные решения и осуществлять их без 

колебаний, занимать твердую позицию в оценках тех или иных фактов и 

явлений. Благодаря убежденности формируются установки людей, 

определяющие их поведение в конкретных ситуациях. Важная характеристика 

убежденности — ее глубина. Она прямо связана с предыдущим воспитанием 

людей, их информированностью, жизненным опытом, способностью 

анализировать явления окружающей действительности. Глубокая уверенность 

характеризуется большой устойчивостью. 

Эффективность убеждения зависит от многих факторов. 

Во-первых, от того, насколько оно доказательно и убедительно. 

Доказательность основывается на логичности, правдоподобии и 

непротиворечивости изложенного материала. Иначе говоря, важно не только 

то, что сообщается, но и то, каким образом это делается. Убедительность 

зависит в большой степени от учета присущих объекту воздействия установок, 

убеждений, интересов, потребностей, его образа мышления, национально-

психологических особенностей и своеобразия языка.  

Во-вторых, влияние убеждающего воздействия во многом зависит от 

того, как подобрана, построена и подана его аргументация. 

В-третьих, эффективность убеждающего воздействия во многом зависит 

от правильного выбора его формы. Этот выбор обусловлен его целями и 

задачами, конкретными условиями обстановки и некоторыми другими 

факторами. 

Так, радиовещание гарантирует высокую оперативность, легкость 

восприятия информации, однако возможности для ее восприятия существуют 

далеко не всегда. Печатную продукцию можно хранить длительное время, 



 

 

неоднократно изучать (что способствует лучшему запоминанию), передавать из 

рук в руки. Однако она значительно уступает в оперативности. 

В-четвертых, эффективность убеждающего воздействия зависит от 

ситуации информирования - те условия, в которых оно осуществляется, а также 

характер реакции объекта на содержание сообщения.  

Для получения максимального эффекта убеждающее воздействие 

должно соответствовать определенным требованиям. 

1.  Быть правильно сориентированным и плановым. Убеждающее 

воздействие надо проводить в соответствии с целями конкретных мероприятий 

на основе тщательно продуманных планов. 

2. Быть направленным на конкретный объект. Убеждающее воздействие 

должно готовиться и осуществляться на определенные группы населения, с 

учетом их важнейших индивидуальных, социальных, религиозных, 

национальных и культурных характеристик. 

3. Быть ориентированным преимущественно на интеллектуально-

познавательную сферу психики объекта. Убеждающее воздействие должно 

строиться путем логичного изложения материала, убедительной аргументации, 

с опорой на достоверные факты. 

4.  Быть направленным на инициирование определенного поведения. 

Конечной целью убеждающего воздействия является формирование такого 

поведения (действия или бездействия) людей, которое отвечает целям 

психологического воздействия. 

Специфика применения внушения. 

Внушение — это метод психологического воздействия на сознание 

личности или группы людей, основанный на некритическом (и часто 

неосознанном) восприятии информации. 

При внушении сначала происходит восприятие информации, содержащей 

готовые выводы, а затем на ее основе формируются мотивы и установки 

определенного поведения. В процессе внушения интеллектуальная (аналитико-

синтезирующая) активность сознания либо отсутствует, либо она значительно 

ослаблена, а восприятие информации, настроений, чувств, шаблонов поведения 

базируется на механизмах заражения и подражания. 

Внушению должны быть присущи следующие характеристики. 

1. Целенаправленность и плановость. Внушающее воздействие 

осуществляется на основе конкретных целей и задач, соответствующим планам 

его организаторов и тем условиям, в которых они проводятся. 

2.  Конкретность объекта внушения. Внушающее воздействие 

эффективно в отношении строго определенных групп и слоев населения, при 

обязательном учете их важнейших социально-психологических, национальных 

и других особенностей. 

3.  Некритическое восприятие информации объектом внушения. 

Внушающее воздействие предполагает очень низкий уровень критичности и 

сознательности объекта. В отличие от убеждения, внушение основывается не на 

логике и разуме человека, а на его способности воспринимать слова другого 

лица как должное, как инструкцию к действию. Поэтому оно не нуждается ни в 



 

 

системе логических доказательств, ни в активной мыслительной деятельности. 

4.  Определенность инициируемого поведения. Конечной целью 

внушения является формирование определенных реакций и поступков людей, 

соответствующих намерениям его инициаторов. 

Эффективность внушающего воздействия обычно зависит: 

а) от способностей субъекта к внушению, связанных с такими его 

качествами, как: интеллект и находчивость;  воля и уверенность в себе; 

кругозор и компетентность;  доброжелательность к объекту; собственная 

убежденность в том, что внушается; 

б) от содержания внушения, определяемого: характером внушаемой 

информации; ее местом в информационном потоке (если внушаемая 

информация расположена в его начале, то восприимчивость к внушению 

условно можно оценить в 50%, в середине — в 30, в конце — в 70%); 

в) от внушаемости объекта воздействия, связанной с отношением объекта 

к субъекту. Объект внушения всегда изучает субъект (большей частью 

неосознанно), причем в следующей последовательности: сначала происходит 

оценка качеств субъекта, определяющих его способность внушать (т.е. его 

интеллекта, компетентности, находчивости, воли, доброжелательности, 

убежденности), на основе которой устанавливается мера «доверия-недоверия» к 

нему; затем объект как бы выясняет для себя, имеет ли субъект 

психологическое превосходство над ним (установлено, что при общем 

положительном отношении к субъекту объект может приписывать ему даже 

такие психологические качества, которыми тот в действительности не обладает, 

а при общем отрицательном отношении объект «лишает» субъекта и тех 

качеств, которые ему действительно присущи). 

Внушение основано на использовании внушаемости (суггестивности) 

людей. Это свойство психики, проявляющееся в ее податливости 

психологическому воздействию. Оно связано с возрастными (дети более 

внушаемы, чем взрослые), половыми (женщины более внушаемы, чем 

мужчины), индивидуальными психическими особенностями людей, с их силой 

воли, жизненным опытом, а также с широтой кругозора, компетентностью и 

рядом других факторов. По мере накопления жизненного опыта, научных и 

профессиональных знаний восприимчивость человека к внушению снижается, 

однако и в зрелом возрасте люди в той или иной мере подвержены ему. 

Внушаемость также разделяют на индивидуальную и групповую. 

Групповая внушаемость обеспечивается взаимовнушением (заражением) 

между членами группы. Под психическим заражением понимают процесс 

передачи эмоционального состояния от одного индивида к другому на 

психофизиологическом уровне контакта — помимо смыслового воздействия 

или дополнительно к нему. Например, посредством заражения передается такое 

психическое состояние, как паника, в результате которой организованная 

группа превращается в неуправляемую толпу. В процессе заражения на 

каждого члена группы действует не только внушающий субъект, но и другие 

члены группы, что заметно увеличивает общий эффект внушения. 

Объект может оказывать сопротивление внушающему воздействию 



 

 

субъекта, которое называется контрсуггестией. Способность к нему зависит от 

особенностей интеллектуальной и эмоционально-волевой сфер личности. 

Сопротивляемость внушению изменчива. Один и тот же объект 

обнаруживает разную степень сопротивляемости внушению по отношению к 

разным субъектам внушения и разному содержанию внушаемой информации. 

В сложном акте взаимодействия субъекта и объекта внушения обычно 

выделяют два этапа: подготовительный и исполнительный. На 

подготовительном этапе субъект воздействия сначала психологически готовит 

объект к восприятию последующего содержания внушения, т.е. снижает его 

сопротивляемость внушению и повышает внушаемость. Для этого он 

использует приемы релаксации (психофизического расслабления), а также 

опирается на нечто жизненно значимое для объекта внушения, укоренившееся в 

его психике. Потом субъект «вводит» в психику объекта и закрепляет в ней 

нужные ему образцы мышления, психических состояний, поведения. 

Основным содержанием психологического воздействия в этом случае 

является использование способов и приемов специфического и 

неспецифического внушения. 

Специфическое внушение осуществляется посредством распространения 

конкретных идей, представлений, образов и другой информации с целью 

замещения существующей установки и провоцирования определенной 

поведенческой реакции объекта воздействия. При специфическом внушении 

используют только вербальные (речевые) средства влияния, и оно обычно 

является составной частью убеждения, значительно усиливающего его 

эффективность. 

Неспецифическое внушение осуществляется путем провоцирования у 

объекта воздействия отрицательных психических состояний, вызывающих 

определенное поведение. В процессе его осуществления речевые (вербальные) 

факторы сочетаются с неречевыми (невербальными). Основная цель 

неспецифического внушения — формирование у объекта воздействия 

астенических состояний. 

В основе формирования астенических состояний лежит феномен 

фрустрации. Под ним понимают переживание неудачи, возникающее при 

наличии реальных или мнимых непреодолимых препятствий на пути к цели. 

Фрустрация возникает у людей вследствие реального или кажущегося 

неудовлетворения их потребностей в физической и социальной безопасности, в 

общении, в пище, в бытовых удобствах и т.д. 

Цель неспецифического внушения как раз и заключается в том, чтобы 

посредством акцентирования фрустрации спровоцировать у объекта 

астенические психологические состояния (беспокойство, депрессию, страх, 

панику и т.д.). Основными способами неспецифического внушения выступают 

устрашение, эмоциональное подавление, инициирование агрессивных 

эмоциональных состояний. 

Устрашение (инициирование страха) — это формирование состояний 

беспокойства, депрессии или апатии; пробуждение чувства страха перед 

реальной или вымышленной опасностью, а также перед неизвестностью. 



 

 

Необходимо различать страх перед реальной и вымышленной опасностью. 

Страх перед реальной опасностью (допустим, перед угрозой гибели или 

превращения в калеку) глубже, так как базируется на определенном жизненном 

опыте. Однако страх перед вымышленной опасностью также может 

существенно снизить состояние уверенности людей. 

Эмоциональное подавление используется в основном для формирования 

у людей таких астенических психических состояний, как тревога, депрессия, 

апатия. 

Тревога — это эмоциональное состояние, возникающее в ситуациях с 

неясным исходом и связанное с ожиданием неблагополучного развития 

событий. Тревога может проявляться как ощущение беспомощности, 

неуверенности в себе, бессилия перед внешними факторами, как преувеличение 

их могущества и опасности. Поведенческие проявления тревоги заключаются в 

общей дезорганизации деятельности, нарушающей ее направленность и 

продуктивность. 

Депрессия — это аффективное эмоциональное состояние, 

характеризующееся отрицательным фоном. Человек в состоянии депрессии 

испытывает тяжелые, мучительные переживания подавленности, тоски, 

отчаяния. Его влечения, мотивы, волевая активность, самооценка резко 

снижены. Измененным оказывается и восприятие времени, которое течет 

мучительно медленно. Для поведения людей в состоянии депрессии характерны 

замедленность, безынициативность, быстрая утомляемость, что в совокупности 

приводит к резкому падению продуктивности деятельности. 

Апатия — это эмоциональное состояние, возникающее вследствие 

потери перспектив, эмоциональной подавленности, утраты веры в конечные 

цели, в руководство, в успех кампании и т.д. Апатия характеризуется 

эмоциональной пассивностью, безразличием, равнодушием к событиям 

окружающей действительности и развивается на фоне снижения физической и 

психической активности. 

Способы специфического и неспецифического внушения применяются 

людьми в корыстных целях, в интересах завоевания власти над ними или из 

политических соображений. То же самое относится и к использованию особых 

способов и приемов воздействия, к которым относятся дезинформирование 

(обман) и манипулирование, распространение слухов и мифов. 

Особенности манипулирования. Манипулирование представляет собой 

способ психологического воздействия, нацеленный на изменение направления 

активности других людей и осуществляемый настолько искусно, что остается 

незамеченным ими. Манипулирование в то же время — это такое применение 

власти, при которой обладающий ею влияет на поведение других, не объясняя 

им, чего он от них ожидает.  

Манипуляция сознанием — это своеобразное господство над духовным 

состоянием людей, управление путем навязывания людям идей, установок, 

мотивов, стереотипов поведения, выгодных субъекту воздействия. 

Выделяют три уровня манипулирования: 

- первый уровень — усиление существующих в сознании людей нужных 



 

 

манипулятору идей, установок, мотивов, ценностей, норм; 

- второй уровень связан с частными, малыми изменениями взглядов на то или 

иное событие, процесс, факт, что также оказывает воздействие на 

эмоциональное и практическое отношение к конкретному явлению; 

- третий уровень — коренное, кардинальное изменение жизненных установок 

путем сообщения объекту. 

Манипулирование осуществляется при помощи следующих приемов: 

•  дозирования информации (сообщается только часть сведений, а 

остальные тщательно скрываются, в результате картина реальности искажается 

в ту или иную сторону либо вообще становится непонятной); 

•  смешивания истинных фактов со всевозможными предположениями, 

допущениями, гипотезами, слухами (в этом случае становится невозможным 

отличить правду от вымысла); 

•  затягивания времени (все сводится к тому, чтобы под различными 

предлогами оттягивать обнародование действительно важных сведений до того 

момента, когда будет уже поздно что-то изменить); 

•  ответного удара (вымышленную версию тех или иных событий через 

подставных лиц распространяют в органах СМИ, нейтральных по отношению к 

обеим конфликтующим сторонам; пресса обычно повторяет эту версию, так как 

она считается более «объективной», чем мнения прямых участников 

конфликта); 

•  своевременной лжи (способ заключается в сообщении совершенно 

лживой, но чрезвычайно ожидаемой в данный момент информации; чем больше 

содержание сообщения отвечает настроенииям объекта, тем эффективнее его 

результат; потом обман раскрывается, но за это время острота ситуации спадает 

либо определенный процесс принимает необратимый характер). 

Манипулирование сознанием людей обычно используется в корыстных 

целях или же это имеет место в ходе политических и избирательных кампаний, 

когда «грязные технологии» применяются для победы или завоевания власти 

любым способом. 

 
 

1.5  ГРУППА КАК ОБЪЕКТ СОЦИАЛЬНОЙ ПСИХОЛОГИИ 

 

Вопросы: 

1. Классификация малых групп. 

2. Структурные характеристики малой группы 

3. Понятие групповой динамики и ее механизмы 

4. Групповая сплоченность 

5. Групповое давление и конформное поведение 

6. Нормативное влияние меньшинства 

7. Лидерство и руководство в малой группе 

8. Стили руководства (лидерства) 

9. Методы принятия группового решения 

 



 

 

Классификация малых групп 

 

Человек живет и трудится совместно с другими людьми, образуя с ними 

разнообразные общности, которые в обычной жизни представлены в виде 

многочисленных социальных общностей. Малая группа является начальной 

ячейкой человеческого общества и первоосновой всех других его составных 

элементов. В ней объективно проявляется реальность жизни, деятельности и 

взаимоотношений большинства людей, и задача состоит в том, чтобы 

правильно понимать, что происходит с человеком в малых группах, а также 

четко представлять те социально-психологические явления и процессы, 

которые в них возникают и функционируют. 

Малая группа как самостоятельный субъект деятельности и специального 

анализа может быть охарактеризована с точки зрения: а) содержания ее 

психологии; б) своеобразия ее социально-психологической структуры; в) 

динамики социально-психологических процессов, происходящих в ней. 

Зарубежные и отечественные ученые, долгое время изучая малую группу, 

пришли к выводу, что ей обязательно должны быть присущи такие конкретные 

черты и признаки, как: наличие двух и более людей; осуществление 

непрерывных контактов и общение между ними; наличие общей цели и 

совместной деятельности; возникновение взаимных эмоциональных и других 

связей; проявление чувства принадлежности к данной группе; осознание 

членами группы себя как «мы», а других как «они»; формирование приемлемых 

для всех членов группы общих норм и ценностей; функционирование 

качественной организационной структуры и системы руководства (власти); 

наличие достаточного времени взаимного существования людей. 

Таким образом, малая группа — это немногочисленная по составу, 

хорошо организованная, самостоятельная единица социальной структуры 

общества, члены которой объединены общей целью, совместной деятельностью 

и находятся в непосредственном личном контакте (общении) и эмоциональном 

взаимодействии продолжительное время. 

Количественные характеристики малой группы. В литературе довольно 

давно идет дискуссия о нижнем и верхнем пределах малой группы. В большинстве 

исследований число членов малой группы колебалось между 2 и 7.  Этот подсчет 

совпадает с представлением, имеющим широкое распространение, о том, что 

наименьшей малой группой является группа из двух человек — так называемая 

«диада». 

Практически все равно приходится считаться с тем фактом, что малая группа 

«начинается» либо с диады, либо с триады. В пользу диады высказывается до 

сих большое направление исследований, именуемое теорией «диадического 

взаимодействия».  

Не менее остро стоит вопрос и о «верхнем» пределе малой группы. Были 

предложены различные решения этого вопроса.  

Достаточно стойкими оказались представления, сформированные на 

основе открытия Дж.Миллером «магического числа» 7±2 при исследованиях 

объема оперативной памяти (оно означает количество предметов, одновременно 



 

 

удерживаемых в памяти). Для социальной психологии оказалась заманчивой 

определенность, вносимая введением «магического числа», и долгое время 

исследователи принимали число 7±2 за верхний предел малой группы. Хотя 

выдвигались известные аргументы в пользу такого определения (поскольку 

группа контактна, необходимо, чтобы индивид одновременно удерживал в поле 

своих контактов всех членов группы - 7±2 членов), они оказались не 

подтвержденными экспериментально. 

Если обратиться к практике исследований, то там находим самые 

произвольные числа, определяющие этот верхней предел: 10, 15, 20 человек. В 

некоторых исследованиях Морено, автора социометрической методики, 

рассчитанной именно на применение в малых группах, упоминаются группы и по 

30—40 человек, когда речь идет о школьных классах. 

Исходя из различных точек зрения - логично не устанавливать какой-то 

жесткий «верхний» предел ее, а принимать за таковой реально существующий, 

данный размер исследуемой группы, продиктованный потребностью совместной 

групповой деятельности. 

 

Малые группы делятся на условные и реальные, формальные и 

неформальные, слаборазвитые и высокоразвитые, диффузные, референтные и 

нереферентные. 

 

 
 

Условные группы — это группы, объединенные по какому-то общему 

признаку, например по возрасту, полу и т.д.  

Реальные группы — это группы, в которых люди постоянно находятся в 

повседневной жизни и деятельности. Они бывают: естественными — это 



 

 

группы, реально существующие в обществе и лабораторными — это группы, 

созданные в интересах их научного изучения. 

Второе из исторически предложенных делений малых групп — это 

деление их на формальные и неформальные. Впервые это деление было 

предложено Э. Мэйо. 

Формальные группы — это группы, которые имеют официально 

заданную извне структуру. 

Неформальные группы — это группы, которые образуются на основе 

личностных предпочтений. Формальная группа функционирует в соответствии 

с заранее установленными, обычно общественно фиксируемыми целями, 

положениями, инструкциями, уставами. Неформальная группа складывается на 

основе личных симпатий и антипатий ее членов. 

 

Так же выделяют: слаборазвитые группы — это группы, находящиеся на 

начальном этапе своего существования; высокоразвитые группы — это группы 

давно созданные, отличающиеся наличием единства целей и общих интересов, 

высокоразвитой системы отношений, организации, сплоченности и т.д.; 

диффузные группы — это группы случайные, в которых люди объединены 

лишь общими эмоциями и переживаниями. 

Третья классификация разводит так называемые группы членства и 

референтные группы. Она была введена Г. Хайменом, которому принадлежит 

открытие самого феномена «референтной группы» - такие группы, в которые 

индивиды не включены реально, но нормы которых они принимают. 

Референтные (эталонные) группы — это группы, на которые люди 

ориентируются в своих интересах, личностных предпочтениях, симпатиях и 

антипатиях. Нереферентные группы (группы членства) — это группы, в 

которых люди реально включены и трудятся. 

Психология малой группы в тот или иной промежуток времени 

характеризуется определенным состоянием, настроем, своеобразной 

атмосферой, которые и определяют эффективность и направленность 

устремлений членов группы, а также ее влияние на личность и в целом на 

действия и поведение людей. 

 

Структурные характеристики малой группы 

 

Основой психологии малой группы выступают такие социально-

психологические явления, как внутригрупповые межличностные отношения, 

групповые устремления, групповое мнение, групповые настроения, групповые 

традиции, являющиеся непосредственным отражением реальной жизни и 

деятельности ее членов. 

Взаимоотношения в малой группе — это субъективные связи, 

возникающие в результате взаимодействия ее членов и сопровождаемые 

различными эмоциональными переживаниями индивидов, в них участвующих. 

Взаимоотношения в малой группе бывают разных видов. Общественно-

политические взаимоотношения — возникают и функционируют в процессе 



 

 

подготовки и проведения общественных и других мероприятий в группе. 

Служебные взаимоотношения — складываются в процессе совместной 

профессиональной деятельности членов малой группы при решении различного 

рода задач, достижения важных для ее членов целей. Внеслужебные 

взаимоотношения — складываются между членами малой группы вне их 

служебной (профессиональной) деятельности: в часы досуга, в процессе 

совместного отдыха и т.д. 

Взаимоотношения в малой группе должны отвечать требованиям 

определенных принципов.  Принцип уважения и субординации предполагает 

создание таких взаимоотношений в малой группе, которые соответствуют: 

нормам общественной морали и нравственности, традициям, установленным в 

интересах общения и взаимодействия людей; предусматривают учет 

индивидуально- и социально-психологических особенностей всех ее членов, 

внимательное отношение к их интересам, склонностям и запросам. Принцип 

сплоченности членов группы предполагает формирование у всех ее членов 

взаимопомощи, поддержки, взаимодействия и взаимопонимания. Принцип 

гуманизма предполагает чуткость, отзывчивость, справедливость и 

человечность во взаимоотношениях в малой группе, которые должны 

характеризоваться доверием, искренностью, доступностью. 

Система межличностных отношений в силу своей внутренней 

психологической обусловленности (симпатия или антипатия; безразличие или 

неприязнь; дружба или вражда и другие психологические зависимости между 

людьми в малой группе) складывается порою стихийно. Она в большинстве 

случаев организационно не оформлена, особенно в начальный период 

существования. Между тем значение ее очень велико, поэтому следует изучать 

ее и осмысливать, поскольку на основе межличностных отношений 

формируются все остальные компоненты психологии малой группы: взаимные 

требования и нормы совместной жизни и деятельности; постоянные 

межличностные оценки, сопереживания и сочувствия; психологическое 

соперничество и соревнование, подражание и самоутверждение. Все они 

обусловливают стимулы совместной деятельности и поведения людей, 

механизмы формирования и саморазвития малой группы. 

В ходе межличностных отношений осуществляются самоутверждение 

личности в группе, оценка своих достоинств в сравнении с достоинствами 

остальных членов группы с целью раскрыть свои возможности, проявить себя, 

определить свою роль в группе. 

На основе и в ходе межличностных отношений формируются групповые 

устремления — цели, задачи, потребности, мотивы (интересы, ценности, 

идеалы, склонности, убеждения), лежащие в основе поведения и совместных 

усилий членов малой группы.  

В системе совместной деятельности членов малой группы устремления 

выполняют определенные функции:  ценностно-нормативную, 

свидетельствующую о возможности групповых устремлений отражать запросы 

всех членов группы;  организационно-функциональную, в ходе реализации 

которой групповые устремления в контексте средств и условий их реализации 



 

 

выступают в качестве способа организации внутри- и межгруппового 

взаимодействия; индивидуально-мотивационную, фиксирующую личностный 

смысл и значимость совместной деятельности для членов малой группы. 

Одним из структурных элементов психологии малой группы является 

(являются) групповое мнение (групповые мнения) — совокупность оценочных 

суждений, в которых выражается общее или преобладающее отношение ее 

членов к определенным фактам, событиям или явлениям, имеющим место как 

внутри, так и за ее пределами. 

Групповое мнение выступает показателем развитости группы, ее 

сплоченности, эффективности совместных усилий ее членов, а в некоторых 

случаях и идеологической направленности ее психологии. Групповое мнение 

выполняет определенные функции: информационную, показывающую, на каком 

этапе своего развития находится малая группа, какова ее сплоченность, каков 

характер взаимоотношений между ее членами и т.д.; функцию воздействия, 

посредством которой оказывается влияние на всех членов группы в интересах 

совместной деятельности, выработки общих мнений и суждений и т.д.; 

оценочную, с помощью которой члены группы выражают свое отношение к тем 

или иным событиям и явлениям, происходящим внутри малой группы и вне ее. 

 

В процессе формирования и развития групповое мнение проходит три 

этапа. На первом этапе члены группы непосредственно переживают 

конкретное событие, высказывают свои личные суждения и отношения к нему. 

На втором они обмениваются своими представлениями, взглядами, оценками и 

чувствами и в результате группового обсуждения приходят к общей точке 

зрения. На третьем этапе осуществляется выработка четкой и ясной 

групповой позиции по предмету обсуждения, которая принимается всеми 

членами группы. 

Важнейшей составной частью психологии малой группы являются 

групповые настроения — сложные эмоциональные состояния, общий 

эмоциональный настрой членов группы, совокупность переживаний, 

овладевших в определенный период ими и в значительной степени 

определяющих направленность, ориентацию и характер всех проявлений 

психологии группы и отдельных ее членов. К ним обычно относятся:  

совместные переживания конкретных событий, фактов; сходные 

эмоциональные состояния, овладевшие на какое-то время группой или ее 

частью;  устойчивый настрой эмоций и чувств, опосредующий действия и 

поведение всех членов группы. 

Групповые настроения усиливают чувства отдельных людей, влияют на 

их жизнь и деятельность, т.е. проявляется общая закономерность общественной 

психологии, состоящая в том, что слияние отдельных настроений в одно общее 

создает новое целое, которое значительно отличается от суммы его 

составляющих. И это совместное настроение (общие переживания и чувства) 

часто выступает очень сильной движущей силой.  

Значимым элементом психологии малой группы являются традиции — 

сложившиеся на основе длительного опыта совместной деятельности ее членов 



 

 

и прочно укоренившиеся в их жизни нормы, правила и стереотипы поведения и 

действий, повседневного общения между людьми, соблюдение которых стало 

потребностью каждого члена малой группы. 

Любая группа имеет ту или иную структуру — определенную 

совокупность относительно устойчивых взаимосвязей между ее членами. 

Особенности этих взаимосвязей обусловливают всю жизнедеятельность 

группы, включая продуктивность и удовлетворенность ее членов. 

 

Понятие групповой динамики и ее механизмы 

 

Впервые термин «групповая динамика» был использован Куртом 

Левином. Группа понималась им как «динамическое целое». Для описания 

свойств этого динамического целого Левин использовал два основных закона 

гештальтпсихологии. 

Закон «Целое доминирует над частями» приводит к следующим 

социально- психологическим следствиям: 

• группа не может быть рассмотрена как сумма индивидов, так как 

она способна изменять их индивидуальное поведение; 

• оказывать влияние извне легче на группу в целом, нежели чем на 

поведение отдельных ее членов; 

• каждый член группы признает свою зависимость от других ее 

членов. 

Закон «Отдельные элементы объединяются в целое» приводит к таким 

свойствам группы: 

• основа группы — не в сходстве, а во взаимозависимости членов 

группы; 

• человек склонен становиться членом той группы, с которой он себя 

отождествляет, а не той, от которой внешне зависит; 

• человек остается среди тех, к кому он чувствует себя 

принадлежащим, даже если их поведение и давление недружественны. 

Сегодня термин «групповая динамика» используется весьма широко. Как 

отмечает Г. М. Андреева: «Групповая динамика, в отличие от статики группы, 

это и есть совокупность тех динамических процессов, которые одновременно 

происходят в группе в какую-то единицу времени и которые знаменуют собой 

движение группы от стадии к стадии, т.е. ее развитие.» Среди наиважнейших 

традиционно рассматриваются такие групповые процессы, как нормативное 

влияние, развитие и сплочение, принятие групповых решений. Развитие группы 

в широком значении — это и есть групповая динамика. 

Механизмы групповой динамики. Выделяют, по меньшей мере, три 

таких механизма: разрешение внутригрупповых противоречий, «идиосинкрази-

ческий кредит» и психологический обмен. 

Разрешение внутригрупповых противоречий. А. Г. Кирпичник обратил 

внимание на противоречия, во-первых, между возрастающими потенциальными 

возможностями группы и ее актуальной деятельностью и, во-вторых, между 

растущим стремлением членов группы к самореализации и самоутверждению и 



 

 

одновременно усиливающимися тенденциями включения личности в 

групповую структуру, интеграции ее с группой. Обнаружилось, что «переход 

группы с одного уровня развития на другой происходит скачкообразно в 

результате обострения противоречий и их последующего разрешения. 

Ф. Шамбо утверждает, что развитие группы есть результат столкновения 

противоречивых тенденций, периодически возникающих в ней вследствие рас-

согласования поведения лидера с ожиданиями, связываемыми с его действиями 

последователями. Подобное рассогласование приводит группу к 

дестабилизации и конфликту. Разрешение конфликта заканчивается 

наступлением «фазы гармонии», характеризующейся стабилизацией отношений 

и оптимистической направленностью межличностного восприятия, после чего 

вновь появляются «возмущения» в системе, связанные с очередными 

противоречиями между лидером и последователями. Лишь по мере 

прохождения группой целой серии конфликтных фаз и выработки у ее членов 

общих «культурных» критериев оценки действительности структура группы 

окончательно стабилизируется. 

Идиосинкразический кредит. Традиционно считается, что чем выше 

статус человека в группе, тем в большей степени он ориентирован на ее нормы 

и ценности, более последовательно реализует их в своем поведении. То есть 

чем выше статус, тем выше нормативность поведения. Ненормативное 

поведение наказывается снижением статуса. Однако если он, благодаря своему 

вкладу в жизнь группы, занимает в ней лидерское положение, он в 

определенной степени освобождается от необходимости вести себя строго 

нормативно, он получает право отклоняться от групповых норм (естественно, 

чисто психологически, никакими «верительными грамотами» это не 

подтверждено). Это явление Холландер назвал идиосинкразическим кредитом 

лидера, а поведение, отклоняющееся от групповых норм, — 

идиосинкразическим. Для группы это возможность развития, изменения. Если 

новшество, которое привнесет лидер, окажется неэффективным, вредным, 

можно отказаться от него (вместе с лидером чаще всего). Если же эксперимент 

окажется удачным, новый вариант отношений, достижения групповых целей 

могут способствовать развитию группы. Через некоторое время он превратится 

в групповую норму. 

Психологический обмен. Механизм его заключается во взаимном влиянии 

членов группы на ценности друг друга. Межличностное взаимодействие в 

группе активизирует процессы обмена взглядами, интересами, принципами, что 

влияет на ценностно-смысловую сферу каждого члена. 

 

Групповая сплоченность 

 

Понятие «сплоченность» используется для обозначения таких социально- 

психологических характеристик малой группы, как степень психологической 

общности, единства членов группы, теснота и устойчивость межличностных 

взаимоотношений и взаимодействия, степень эмоциональной привлекательно-

сти группы для ее членов. 



 

 

Проблема групповой сплоченности также имеет солидную традицию ее 

исследования, которая опирается на понимание группы, прежде всего, как 

некоторой системы межличностных отношений, имеющих эмоциональную 

основу. Несмотря на наличие разных вариантов интерпретации сплоченности, 

эта общая исходная посылка присутствует во всех случаях. Так, в русле 

социометрического направления сплоченносгь прямо связывалась с таким 

уровнем развития межличностных отношений, когда в них высок процент 

выборов, основанных на взаимной симпатии. Социометрия предложила 

специальный «индекс групповой сплоченности», который вычислялся как 

отношение числа взаимных положительных выборов к общему числу 

возможных выборов. 

Другой подход был предложен Л. Фестингером, когда сплоченность 

анализировалась на основе частоты и прочности коммуникативных связей, 

обнаруживаемых в группе. Буквально сплоченность определялась как «сумма 

всех сил, действующих на членов группы, чтобы удерживать их в ней». 

Т. Ньюком вводит особое понятие «согласия» и при его помощи 

пытается интерпретировать сплоченность. Он выдвигает новую идею необ-

ходимости возникновения сходных ориентации членов группы по отношению к 

каким-то значимым для них ценностям. Несомненная продуктивность этой 

идеи, к сожалению, оказалась девальвированной, поскольку дальнейшее ее 

развитие попало в жесткую схему теории поля.  

В отечественной социальной психологии новые принципы исследования 

сплоченности разработаны А.В. Петровским. Они составляют часть единой 

концепции, названной ранее «стратометрической концепцией групповой 

активности", а позднее — «теорией деятельностного опосредования 

межличностных отношений в группе». Основная идея заключается в том, что 

всю структуру малой группы можно представить себе как состоящую из трех (в 

последней редакции четырех) основных слоев, или, в иной терминологии, 

«страт»: внешний уровень групповой структуры, где даны непосредственные 

эмоциональные межличностные отношения, т.е. то, что традиционно 

измерялось социометрией; второй слой, представляющий собой более глубокое 

образование, обозначаемое термином «ценностно-ориентационное единство» 

(ЦОЕ), которое характеризуется тем, что отношения здесь опосредованы 

совместной деятельностью, выражением чего является совпадение для членов 

группы ориентации на основные ценности, касающиеся процесса совместной 

деятельности. Третий слой групповой структуры расположен еще глубже и 

предполагает еще большее включение индивида в совместную групповую 

деятельность: на этом уровне члены группы разделяют цели групповой 

деятельности. Этот третий слой отношений был назван «ядром» групповой 

структуры. 

Три слоя групповых структур могут одновременно быть рассмотрены и 

как три уровня развития группы, в частности, три уровня развития групповой 

сплоченности. На первом уровне (что соответствует поверхностному слою 

внутригрупповых отношений) сплоченность действительно выражается 

развитием эмоциональных контактов (В). На втором уровне (что соответствует 



 

 

второму слою — ЦОЕ) происходит дальнейшее сплочение группы, и теперь это 

выражается в совпадении у членов группы основной системы ценностей, 

связанных с процессом совместной деятельности (Б). На третьем уровне 

интеграция группы (а значит, и ее сплоченность) проявляется в том, что все 

члены группы начинают разделять общие цели групповой деятельности (А). 

Существенным моментом при этом выступает то обстоятельство, что раз-

витие сплоченности осуществляется не за счет развития лишь коммуника-

тивной практики (как это было у Ньюкома), но на основе совместной 

деятельности. 

 

Сплочение малой группы — это процесс формирования такого типа 

связей и отношений между ее членами, которые позволяют достигать 

ценностно-ориентационного единства, наилучших результатов в совместной 

деятельности, избегать конфликтов и конфронтации.  

Термин «ценностно-ориентационное единство» введен в 

отечественную социальную психологию А.В. Петровским и означает, что 

отношения между членами группы носят опосредованный совместной 

деятельностью характер, выражением чего является совпадение для членов 

группы ориентации на социальные ценности совместной деятельности. 

Сплоченность как черта психологии группы, выражающая степень 

единомыслия и единодействия ее членов, является обобщенным показателем их 

духовной общности и единства. Для членов малой группы сама по себе 

сплоченность — привлекательная цель и ценность, групповое состояние, к 

которому надо стремиться. 

Процесс сплочения членов малой группы осуществляется на всех этапах 

ее развития и проходит три ступени.  

Сначала члены группы воспринимают друг друга в соответствии с 

общечеловеческими нормами поведения и, как правило, по внешним, 

поверхностным и несущественным признакам. В ходе общения (в основном 

эмоционального) складываются симпатии или антипатии, доверие или 

недоверие и т.п. Таким образом, осуществляются так называемая первичная 

психологическая дифференциация группы и интеграция неформальных 

микрогрупп в ней.  

Затем по мере осознания и внутреннего принятия людьми целей и задач 

совместной деятельности, понимания ими своей роли и ответственности за их 

достижение складывается новый характер отношений между членами малой 

группы. Новые системы ценностей и возникающие на их основе 

взаимоотношения как бы накладываются на уже существующие, а их 

согласование и адаптация проходят уже безболезненно.  

И, наконец, в процессе дальнейшей совместной деятельности 

продолжается упрочение системы ценностно-ориентационного взаимодействия, 

а деловое и эмоциональное единство членов малой группы становится 

фактором развития психологии малой группы. 

 

Групповое давление и конформное поведение 



 

 

 

 В ходе развития в малой группе естественно и закономерно 

формируются и закрепляются нормы, которые представляют собой общие для 

всех требования, разработанные ее членами и принятые ими в интересах 

регулирования взаимоотношений. Нормы группы связаны с ценностями, так 

как любые требования могут приниматься лишь на основе каких-либо 

социальных предпочтений, складывающихся на базе выработки определенного 

отношения к социальной действительности. 

Нормы и ценности группы должны принимать и соблюдать все. На тех, 

кто им не подчиняется или игнорирует их, оказывается психологическое или 

иное воздействие, которое проявляется как групповое давление. Можно 

выделить следующие функции такого давления: 

1)  стремление обеспечить достижение групповых целей; 

2)  сохранение группы как целого; 

3)  разъяснение членам группы тех принципов жизни и деятельности, на 

которые они должны ориентироваться; 

4)  определение членами группы своего отношения к социальному 

окружению. 

Давление — важный механизм поддержания внутренней однородности и 

целостности малой группы.  

Значение его в том, что оно служит поддержанию общего постоянства и 

сплоченности в изменяющихся условиях совместной деятельности.  

Осуществляется групповое давление в форме санкций, применяемых к 

тем членам группы, которые не соблюдают общепринятых норм или ведут себя 

вызывающе, конфликтно по отношению ко всем другим. Санкции обычно 

бывают двух видов — поощрительные и запретительные. 

Возможны четыре варианта поведения человека в группе:  

- сознательное, свободное принятие норм и ценностей группы;  

- вынужденное подчинение группе под угрозой санкций;  

- демонстрация антагонизма по отношению к группе; 

- свободное, осознанное отвержение групповых норм. 

Наиболее распространенным является второй вариант поведения 

человека по отношению к группе. Феномен вынужденного принятия человеком 

норм и ценностей группы под угрозой потери членства или устойчивого 

положения в ней получил название конформизма и его можно считать одним 

из важнейших факторов поддержания целостности группы, укрепления 

единства в ее рядах. 

 Конформизм — подчинение суждения или действия человека 

групповому давлению (мнению большинства) в ситуации конфликта между его 

собственным мнением (опытом) и мнением большинства. 

Конформность — склонность человека как члена группы неосознанно 

выбирать и следовать мнению группового большинства. 

Негативизм — демонстрация поведения, или мнения, противоречащего 

мнению большинства, независимо от того, право это большинство или нет. 



 

 

Нонконформизм — демонстрация мнения или поведения, опирающегося 

на собственный опыт, независимо от мнения или поведения группового 

большинства. 

В. Э. Чудновский выделил 2 типа конформного поведения: внешнее и 

внутреннее.  

Внешнее подчинение — это реакция приспособленчества, которая может 

сопровождаться внутренним конфликтом, но может осуществляться и без него, 

как принятое личностью внешнее приспособление к группе. Л. Фестингер 

использовал для обозначения близкого явления термин «публичная кон-

формность». 

Внутреннее подчинение — это переживание мнения группы как своего 

собственного, которое может проистекать из бессознательного принятия посту-

лата «большинство всегда право», а может быть результатом сознательного вы-

бора личности. 

Факторы, влияющие на конформное поведение: 

• Единодушие большинства. Больше всего конформных реакций 

(чуть более 30%) испытуемые демонстрируют в ситуации абсолютного 

единодушия большинства. В ситуации, если в группе два «наивных» 

испытуемых или среди подставной группы «назначен» верный партнер, степень 

независимости резко повышается (процент конформных реакций едва 

достигает 10). 

• Численность большинства. Максимальное воздействие на мнение 

«наивного» испытуемого оказывает группа из 3 человек. Дальнейшее 

увеличение численности единодушного большинства не имеет существенного 

значения. 

• Особенности ситуации. Исследования Аша и сотрудников 

показали, что чем дальше от истины мнение большинства, тем выше 

независимость испытуемых. И что еще более важно: влияние большинства 

усиливается, когда нарастает неопределенность ситуации. Уверенный в своей 

компетентности испытуемый менее склонен к зависимому поведению, но лишь 

в том случае, если компетентность группы он оценивает ниже или равно своей. 

Чем выше субъектив - ная авторитетность группы для «наивного 

испытуемого», тем чаще он подпадает под влияние большинства. 

• Особенности группы. В ряде отечественных исследований (работы 

А. П. Сопикова, А. В. Баранова) выявлена зависимость интенсивности 

конформного поведения от особенностей деятельности группы. Исследования, 

проведенные на студентах, показали, что будущие педагоги чаще 

демонстрируют зависимость от группового влияния, чем будущие инженеры. 

Подростки, играющие в оркестре, более зависимы в своем мнении от 

сверстников, чем подростки — победители физико-математических олимпиад. 

Конформность также возрастает в сплоченных группах. 

• Гендерные и возрастные особенности. Женщины в целом более 

конформны, чем мужчины, а дети — чем взрослые. Хотя если говорить о 

подростках и старшеклассниках, то они склонны демонстрировать конформизм 

в общении с группой сверстников и негативизм — в общении со взрослыми. 



 

 

Учитывая это, желательно как можно реже ставить подростка в ситуацию 

группового давления со стороны взрослых или класса, если он не является для 

него источником норм и ценностей. В старшем школьном возрасте вероятность 

независимых решений возрастает, однако конформность в общении со 

значимой группой сверстников или взрослых еще очень велика. 

• Индивидуальные особенности испытуемого. Р. Л. Кричевский и 

Е. М. Дубовская приводят следующие данные: выявлена отрицательная 

зависимость между склонностью человека к конформному поведению и такими 

его психологическими особенностями, как высокий интеллект, способность к 

лидерству, толерантность к стрессу, социальная активность и ответственность. 

• Значимость ситуации для испытуемого. Это наиболее важный 

фактор. Чем более значимой для себя испытуемый воспринимает ситуацию, тем 

ниже вероятность принятия им зависимых решений. 

М. Дойч и Г. Джерард предложили различать два типа социального влия-

ния в группе, порождающих конформное поведение: нормативное и информа-

ционное. В дальнейшем Г. Джерард высказал предположение, что истоки кон-

формности — в информационной зависимости члена группы от других ее 

участников. Ситуация, в которую попадает человек, вызывает у него тревож-

ность и, естественно, потребность в ее снижении. Неопределенность ситуации 

может быть снята за счет различных форм сравнения себя с другими: во- 

первых, человек использует поведение других как стандарт, которому можно 

соответствовать; во-вторых, он формирует представление о себе на основе ме-

ханизма социальной рефлексии. Все это делает человека чувствительным к со-

циальному влиянию. 

Д. Майерс называет два механизма, защищающих человека от «безудерж-

ности» нормативного давления: реактивное сопротивление и поведенческое 

подтверждение собственной уникальности. 

 

Нормативное влияние меньшинства 

 

В последнее время ученые поняли, что конформизм и независимость — 

это не единственно возможные реакции на мнение большинства. Меньшинство 

может активно отстаивать свою позицию и оказывать влияние на большинство. 

Большинство и меньшинство оказывают друг на друга взаимное влияние. 

В экспериментах, проведенных европейскими социальными психологами, 

был установлен сам факт существования нормативного влияния меньшинства и 

изучены некоторые из его механизмов и эффектов. Экспериментальные данные 

позволяют сравнить особенности влияния большинства и меньшинства. 

- Большинство оказывает более сильное воздействие на уровне реакций 

людей на тот или иной факт, меньшинство — на уровне правильности позиции. 

- Влияние большинства проявляется довольно быстро, конформные 

реакции чаще появляются в ответах испытуемых в первых пробах. Влияние 

меньшинства часто оказывается на латентном, неосознаваемом человеком 

уровне и может проявляться не в данной экспериментальной ситуации, а в 

последующих лишь частично по содержанию связанных с ней. 



 

 

Внутренняя картина состояния человека, находящего под воздействием 

большинства и меньшинства, совершенно различна. 

Переживая конфликт с большинством, человек очень часто ощущает 

свою некомпетентность, незащищенность. Его стремление присоединиться к 

большинству диктуется страхом остаться в социальной изоляции. 

Позиция меньшинства часто воспринимается представителем 

большинства с иронией, раздражением (позиция «сверху»), его точка зрения — 

ошибочной, непродуманной. Но при этом последовательное меньшинство 

воспринимается как более уверенное в себе. 

При влиянии меньшинства, утверждает Ч. Д. Немет, человек испытывает 

значительно меньший стресс, чувствует себя внутреннее более защищенным, 

что позволяет ему спокойнее и продуктивнее отнестись к конфликту мнений: у 

него часто возникает мотивация переоценить ситуацию в свою пользу. 

Исследования позволили также установить, что к основным факторам, де-

лающим позицию меньшинства влиятельной, необходимо отнести последова-

тельность, уверенность, гибкость (готовность к компромиссу), уважительное 

отношение к оппонентам. 

Г. Мюньи показал, что сила влияния меньшинства существенно зависит 

от образа, который складывается о нем у большинства: если оно 

воспринимается как жесткое, бескомпромиссное, категоричное, то это создает 

сильный психологический барьер. Не менее важные параметры — 

последовательность и уверенность группового меньшинства в своей позиции. 

Основные следствия влияния меньшинства для группы в целом и ее 

отдельных участников: 

• влияние меньшинства побуждает человека и большинство в целом к 

поиску новых аргументов в защиту своей позиции; в результате большинство 

может еще больше убедиться в своей правоте, но это убеждение будет 

опираться уже не на стереотипы и неосознанные групповые нормы, а на 

результаты анализа и размышления; 

• благодаря существованию иной позиции, существенно возрастает 

вероятность выработки человеком и группой новых, креативных решений. 

Высокая конформность членов группы, отсутствие «здорового» меньшин-

ства, не разделяющего общей точки зрения, легко может привести группу к за-

стою, а ее участников — к ригидности. 

Нормативное влияние меньшинства — это механизм, ограничивающий 

прессинг большинства, препятствующий чрезмерному повышению конформно-

сти членов группы. На групповом уровне он — источник развития, на индиви-

дуальном — стимулятор познавательной активности, проявления творческого 

личностного начала. 

 

Лидерство и руководство в малой группе 

 

В малой группе психологическая власть существует в двух основных 

формах, в чем-то сходных, в чем-то принципиально различных: лидерство и 

руководство. 



 

 

В зарубежной социальной психологии термин «лидерство» длительное 

время выполнял роль универсального термина. С его помощью обозначались 

самые различные виды и процессы влияния в группе: как влияния, основанного 

на официальных функциях и полномочиях, так и влияния, проистекающего из 

особенностей конкретного человека. 

В отечественной социальной психологии понятия лидерства и руковод-

ства содержательно разведены Б.Д. Парыгиным. Выделяются следующие раз-

личия лидера и руководителя: 

1) лидер в основном призван осуществлять регуляцию межличностных 

отношений в группе, в то время как руководитель осуществляет регуляцию 

официальных отношений группы как некоторой социальной организации; 

2) лидерство возникает стихийно, руководитель всякой реальной соци-

альной группы либо назначается, либо избирается, но так или иначе этот про-

цесс не является стихийным, а, напротив, целенаправленным, осуществляемым 

под контролем различных элементов социальной структуры; 

3) явление лидерства менее стабильно, выдвижение лидера в большой 

степени зависит от настроения группы, в то время как руководство — явление 

более стабильное; 

4) руководство подчиненными в отличие от лидерства обладает гораздо 

более определенной системой различных санкций, которых в руках лидера нет; 

5) процесс принятия решений в системе руководства носит гораздо более 

сложный характер, чем в условиях лидерства; 

6) сфера деятельности лидера — в основном малая группа, где он и 

является лидером, сфера действия руководителя шире, поскольку он 

представляет малую группу в более широкой социальной системе. 

Г. М. Андреева подчеркивает, что руководство, в отличие от лидерства, - 

феномен смешанной, социально-психологической природы. Власть руководи-

теля значительно шире собственно психологического влияния. Она опирается 

на всю систему социально-экономических рычагов, которые находятся в распо-

ряжении руководителя. 

Сила влияния руководителя частично опирается на психологические 

механизмы, частично — на полномочия, данные ему более широкой 

социальной системой (которая и определила его на должность руководителя). 

Лидерство — феномен собственно психологической природы, в его 

основе — сила влияния одного члена группы на другого. 

 

Лидерство в малой группе - это феномен воздействия и влияния индиви-

да на мнения, оценки, отношения и поведение группы в целом или отдельных 

ее членов» (В. П. Позняков). 

 

Функции лидерства 

• организация совместной жизнедеятельности в различных ее сферах, 

• выработка и поддержание групповых норм, 

• внешнее представительство группы во взаимоотношениях с 

другими группами, 



 

 

• принятие ответственности за результаты групповой деятельности, 

• установление и поддержание благоприятных социально-

психологических отношений в группе (В.П. Позняков). 

Типы лидеров. Так как лидерство тесно связано с решением тех или иных 

групповых задач, его можно типологизировать в соответствии с двумя основ-

ными сферами жизнедеятельности малой группы: деловой, связанной с осу-

ществлением совместной деятельности и решением групповых задач, и эмоцио-

нальной, связанной с процессом общения и развития психологических отноше-

ний между членами группы. 

Первые шаги в этом направлении были сделаны А. Бине и Л. Терменом. 

Ими были выделены две функциональные лидерские роли: 

- роль делового, («инструментального») лидера, ориентированного на ре-

шение групповых задач; 

- роль экспрессивного («социально-эмоцинонального») лидера, направ-

ленного на общение и взаимоотношения в группе. 

Сам факт их наличия получил название феномена ролевой дифференциа-

ции лидерства. 

Эти два вида лидерства могут быть персонифицированы в одном лице 

(универсальный лидер), но чаще они распределяются между разными членами 

группы. 

Внутри каждой из сфер может происходить еще более глубокая 

дифференциация лидерских ролей. 

Так, внутри инструментального лидерства можно выявить лидера- 

организатора, лидера-инициатора, лидера-эрудита, лидера - специалиста, 

лидера - мотиватора, лидера-мастера, лидера-скептика и т. д. 

А среди экспрессивных лидеров существуют: лидер эмоционального при-

тяжения (социометрическая «звезда»), лидер-генератор эмоционального 

настроя и т. д. (Л.И.Уманский). 

 

 «Руководить — значит оказывать влияние на одного человека или 

многих людей таким образом, чтобы они изменяли свое местоположение, свою 

точку зрения, направление своих мыслей или действий» (Г. Аммельбург). 

Влияние - это любое поведение одного индивида, которое вносит измене-

ние в поведение, отношения, ощущения и т.п. другого индивида. 

Власть - это возможность влиять на поведение других людей. 

Френч и Рэйвен выделяют 5 источников влияния руководителя на подчи-

ненных или, как их называют сами авторы, 5 форм власти. 

Первый источник влияния - принуждение. Влияние через страх. Исполни-

тель верит, что влияющий имеет возможность наказывать таким образом, кото-

рый помешает удовлетворению какой-то насущной потребности, или может 

сделать какие-то неприятности. 

Принуждение предполагает жесткую систему контроля, осуществляемого 

со стороны руководителя за всеми этапами и аспектами деятельности 

подчиненных. 



 

 

Второй источник влияния - вознаграждение. В каком-то смысле возна-

граждение — обратная сторона принуждения, по своей сути — столь же мани- 

пулятивная техника управления. Исполнитель верит, что влияющий имеет воз-

можность удовлетворить насущную потребность, или доставить удовольствие. 

Третий источник влияния - традиции. Традиционная власть руководителя 

опирается на устоявшееся в культуре, ставшее частью традиционного воспита-

ния стереотипное представление о том, что «начальник всегда прав» и «недо-

стойного человека начальником не сделают». 

Четвертый источник влияния — личность руководителя, власть примера 

(харизма) - это власть, основанную на личном влиянии, на отождествлении 

подчиненного с руководителем. 

М. X. Меском называет следующие черты харизматической личности: 

1. Обмен энергией. Создается впечатление, что эти личности излучают 

энергию и заряжают ею окружающих людей; 

2. Внушительная внешность. Харизматический лидер не обязательно 

красив, но привлекателен, обладает хорошей осанкой и прекрасно держится; 

3. Независимость характера. В своем стремлении к благополучию и 

уважению (в их понимании) эти люди не полагаются на других; 

4. Хорошие риторические способности. Они умеют говорить; 

5. Восприятие восхищения своей внешностью. Они чувствуют себя 

комфортно, когда другие выражают им восхищение, не впадая при этом в 

надменность или себялюбие; 

6. Достойная и уверенная манера держаться. Они выглядят людьми 

собранными и владеющими ситуацией. 

Наконец, пятый источник влияния — экспертная власть. Исполнитель 

верит, что влияющий обладает специальными знаниями, которые позволяют 

удовлетворить насущную потребность. 

Возможности использования типов влияния значительно различаются для 

разных руководителей. Определяются они ситуацией, в которой работает груп-

па, особенностями решаемых группой задач и сложившихся в ней взаимо-

отношений (в том числе — с руководителем), уровнем группового развития. 

 

Стили руководства (лидерства) 

 

А. А. Русалинова определяет стиль руководства как стабильно 

проявляющиеся особенности взаимодействия руководителя с коллективом 

(группой в целом и отдельными ее представителями), формирующиеся под 

влиянием как объективных и субъективных условий управления, так и 

индивидуально- психологических особенностей личности руководителя. 

К. Левин выделил 3 стиля руководства, прочно укоренившиеся в соци-

ально-психологической литературе: «авторитарный», «демократический» и 

«попустительский». 

Различают три стиля руководства: демократический, авторитарный и 

либеральный. 

Демократический стиль характеризуется привлечением большинства 



 

 

членов группы к обсуждению основных вопросов и проблем, принятию 

определенных решений; взаимным распределением прав и обязанностей для 

развития самостоятельности и инициативы людей; расширением взаимного 

контроля и другой деятельности. 

Авторитарный стиль связан с чрезмерным повышением роли 

руководителя. Последний обычно сам решает все вопросы, при этом он может 

учитывать, а может и не учитывать мнения других. Налицо постоянная 

повышенная требовательность ко всем членам группы, которая ограничивает 

их инициативу и самостоятельность. Авторитарность часто сопровождается 

грубостью, запугиванием. Такое руководство исключает разъяснение и 

убеждение и сводится лишь к требованиям. 

Либеральный стиль характерен для руководителей, которые не 

вмешиваются в деятельность и взаимоотношения членов малой группы, 

предоставляя последним самим решать свои проблемы. Руководители в этом 

случае не требуют ответственности за невыполнение задач членами малой 

группы, пускают развитие событий в ней на самотек. 

Исследования, проведенные к настоящему времени в нашей стране, 

показывают, что у различных людей стиль руководства, как правило, 

представляет собой сочетание указанных трех основных типов. 

Кроме того, на основе указанных стилей принято выделять две основные 

модели руководства — директивную и кооперативную. В основе директивной 

модели лежат единоначалие (давление, диктат) руководителя, структурная 

простота и возможность оперативного управления всеми людьми. 

Кооперативная модель включает в себя возможности: активного 

коммуникативного и межличностного взаимообмена между членами группы и 

их руководителем, решения сложных задач небольшим числом подчиненных; 

взаимопонимания между руководителем и подчиненными; низкой 

конфликтности между людьми.  

 

Методы принятия группового решения 

 

В своей жизнедеятельности, развитии и в процессе руководства группа 

постоянно сталкивается с ситуациями, требующими группового обсуждения с 

целью прояснения позиций ее членов, оценки различных ситуаций, поиска 

возможных путей выхода из них, выработки единой точки зрения. 

Совокупность всех перечисленных действий и составляет процесс принятия 

группового решения. 

Можно выделить ряд последовательных этапов данного процесса.  

Прежде всего, это этап информационно-поисковый, включающий 

выявление и уяснение истинной сущности возникшей проблемы. Ее могут 

четко охарактеризовать или руководитель группы, или сами ее члены. В это 

время осуществляется сбор дополнительной информации, ее соответствующая 

подготовка и осмысление.  

На промежуточном этапе формулируется возникшая задача, ставятся 

цели, выявляются альтернативные действия для ее достижения.  



 

 

На третьем этапе — оценочно-прогностическом — осуществляется 

обмен мнениями, включающий всестороннее обсуждение способов решения 

поставленной задачи, выработка общей точки зрения, путей достижения 

намеченной цели. Он может проходить в разных формах — дискуссии, 

«мозгового штурма», интервью и т.д. 

На этом этапе, как отмечает американский психолог, могут проявляться 

особенности тех, кто участвует в принятии решения: 

1) некоторые люди склонны говорить больше, чем другие; 

2) индивиды с высоким статусом оказывают большее влияние на 

решение, чем индивиды с низким статусом; 

3) группы часто тратят значительную долю времени на устранение 

межличностных разногласий; 

4) группы могут упустить из виду свою цель и отделаться несообразными 

выводами; 

5) члены группы часто испытывают исключительно сильное давление, 

побуждающее их к конформности. 

На заключительном этапе происходит окончательный выбор и 

принятие такого решения, которое получило бы наивысшую оценку и 

признательность всех членов малой группы. 

Выше приведена лишь самая общая схема деятельности по принятию 

решения. Каждый из указанных этапов можно еще детализировать. 

Процесс принятия группового решения может иметь определенные 

плюсы и минусы. Американские психологи обнаружили, что групповое 

обсуждение порождает в два раза больше идей по сравнению с ситуациями, 

когда те же самые люди работают единолично. При этом решения, принятые 

группой, отличаются большей точностью, чем индивидуальные решения. Это 

объясняется тем, что группа в целом обладает большим количеством знаний, 

нежели один индивид. Причем эта информация более разносторонняя, что 

обеспечивает большее разнообразие подходов к решению проблемы. 

Однако группы обычно не способствуют проявлению творческих сил при 

принятии решений. Чаще всего группа подавляет творческие порывы 

отдельных ее членов. Принимая решения, группы могут следовать привычным 

образцам в течение долгого периода. С другой стороны, группы лучше 

отдельных индивидов могут оценить новаторскую идею. Таким образом, 

группу порой используют для того, чтобы вынести суждение о новизне и 

оригинальности той или иной идеи. 

Процесс принятия группового решения является важным элементом 

руководства и управления малой группы. Он зависит от многих факторов — 

характера взаимоотношений внутри нее, авторитетности и стиля руководства, 

социально-психологического климата и др. 

Проблема принятия единого решения по определенным важным для 

группы вопросам - актуальная и сложная для любой реальной малой группы. 

Не только в социальной психологии, но и в повседневной практике 

разработаны различные методы принятия групповых решений. 



 

 

Групповая дискуссия - метод группового обсуждения, позволяющий не 

только выявить весь спектр мнений членов группы и возможные пути решения, 

но и найти общее групповое решение проблемы. На экспериментальном уровне 

эта проблема, как и другие вопросы групповой динамики, была изучена 

Левиным.  
Были выявлены две важные закономерности:  

1) групповая дискуссия позволяет столкнуть противоположные позиции и 

тем самым помочь участникам увидеть разные стороны проблемы, уменьшить 

их сопротивление новой информации;  

2) если решение инициировано группой, то оно является логическим 

выводом из дискуссии, поддержано всеми присутствующими, его значение 

возрастает, так как оно превращается в групповую норму. 

В исследованиях по проблемам групповых решений выдвинуты и новые 

формы групповых дискуссий. Одна из них, введенная А. Осборном, получила 

название «брейнсторминг» («мозговая атака»). Суть дискуссии такого плана 

заключается в том, что для выработки коллективного решения группа 

разбивается руководителем на две части: «генераторов идей» и «критиков». На 

первом этапе дискуссии действуют «генераторы идей», задача которых состоит 

в том, чтобы набросать как можно больше предложений относительно решения 

обсуждаемой проблемы. Предложения могут быть абсолютно 

неаргументированными, даже фантастическими, но обязательно условие, что на 

этом этапе их никто не подвергает критике. 

На втором этапе в дело вступают «критики», они начинают сортировать 

поступившие предложения: отсеивают совершенно непригодные, откладывают 

спорные, безусловно принимают очевидные удачи. При повторном анализе 

спорные предложения обсуждаются, и из них удерживается также максимум 

возможного. В конечном итоге группа получает довольно богатый набор 

различных вариантов решения проблемы. Метод «брейнсторминга» некоторое 

время тому назад считался очень популярным, завоевавшим признание, 

особенно при выработке различных технических решений. 

 

 

1.6 ПСИХОЛОГИЯ БОЛЬШИХ ГРУПП 

 

Вопросы: 

1. Общая характеристика больших групп 

2. Понятие большой стихийной группы  

3. Паника как форма психического заражения 

4. Психология массовых психических явлений 

 

Общая характеристика больших групп 

 

«Большие» в количественном отношении образования людей разделяются 

на два вида: 



 

 

— социальные группы, т.е. группы, сложившиеся в ходе исторического 

развития общества, занимающие определенное место в системе общественных 

отношений каждого конкретного типа общества и потому долговременные, 

устойчивые в своем существовании. К данному виду относятся прежде всего 

социальные классы, различные этнические группы (их главная разновидность 

— нации), профессиональные группы, половозрастные группы (например, 

молодежь, женщины, пожилые люди и т.д.). 

- случайно, стихийно возникшие, достаточно кратковременно 

существующие общности, куда относятся толпа, публика, аудитория. 

Большая социальная группа — это совокупность людей, объединенная 

на основе социального признака, формирующая социальную общность 

большого размера, в которой люди не имеют непосредственных эмоционально- 

личностных контактов со всеми членами группы. 

Общие признаки большой социальной группы: 

1. Существуют специфические регуляторы социального поведения - 

нравы, обычаи, традиции, образ жизни. 

2. Существует специфический язык (национальный или жаргон). 

 

Структура психологии большой социальной группы включает в себя: 

1) психический склад как более устойчивое образование (к которому 

могут быть отнесены социальный или национальный характер, нравы, обычаи, 

традиции, вкусы и т.п.) и 

2) эмоциональная сферу как более подвижное динамическое 

образование (в которую входят потребности, интересы, настроения). 

Психический склад выступает как наиболее устойчивое образование в 

психологии общности. К нему относятся социальный характер, традиции, 

обычаи, привычки, нравы. Эти явления характерны для разных общностей. 

Так, социальный характер группы, народа определяется специфической 

культурой, системой знаков, символов. Он формируйся в конкретных условиях, 

под воздействием социального бытия, той системы ценностей, ориентации, в 

которых проходит процесс социализации.  

Традиции представляют собой исторически сложившиеся под влиянием 

определенных условий жизни узаконенные способы воспроизведения 

исторически сложившихся правил, норм поведения, отношений людей. Они 

определяют общее направление деятельности групп в специфических условиях. 

Обычай представляет собой прочно установившиеся в той или иной 

социальной группе, у того или иного народа правила реагирования на 

определенные события, осуществления некоторых общественно значимых 

действий (особые моменты трудовой деятельности, быта, семейной жизни, 

важные события в жизни человека: рождение, свадьба, характер праздников и 

др.). Обычай хранит определенный народный опыт, является символом каких-

то ценностей, выработанных общностью, приучает уважать их, воспитывает 

определенное отношение к группе, к личности. 

Предрассудок — это укоренившееся в обществе мнение «без разумного 

отчета в основательности его» (В. Даль), но относящееся преимущественно к 



 

 

«предостерегательным, суеверным правилам». Предрассудки определяют 

отношения данной социальной группы к тем или иным природным или 

социальным явлениям. Общественно опасными являются национальные и 

религиозные предрассудки. 

Целостную характеристику психологических особенностей социальных 

групп представляет образ их жизни. Образ жизни — это совокупность устояв-

шихся, типичных для определенных социально-экономических отношений 

форм жизнедеятельности народов, классов, социальных групп, отдельных лю-

дей в материальном и духовном производстве, в общественно-политической и 

семейно-бытовой сфере. В образе жизни раскрывается, как живут люди, какими 

действиями и поступками заполнена их жизнь, каков стиль их мышления, их 

потребности, интересы, идеалы, умонастроения, содержание и формы общения, 

какие цели они преследуют. В образе жизни общности, человека выражается 

система их отношений к обществу, труду, другим общностям, другим людям, к 

себе. Эти отношения отражаются в мировоззрении, ценностных ориентациях, 

жизненных позициях, социальных и личностных установках, потребностях, 

стиле жизни и поведении. 

 

Среди всего многообразия больших социальных групп в исследовании 

отечественных психологов особое место занимают национально-этнические 

группы и классы. 

Национально-этнические группы — это большие социальные группы, 

включающие тысячи и миллионы людей, связанных общими внешними и 

психологическими чертами: род и племя, народ и нацию, расу и этнос. Д.Б. 

Ольшанский определяет их следующим образом. 

Род является первичной этнической группой и представляет собой группу 

кровных родственников, ведущих свое происхождение по одной линии, по 

большей части осознающих себя потомками общего предка (реального или ми-

фического), носящих общее родовое имя и, естественно, имеющих общие по-

требности и интересы, проявляющиеся в единых социально-политических дей-

ствиях. Объединение двух или более родов образуют племя - это более высокая 

форма организации, объединяющая некоторое число родов и семейно-родовых 

кланов на общей этнической основе. Рода и племена в ходе исторического 

развития объединились в нации. 

Нация - (от латинского natio — «племя», «народ») — большие истори-

ческие общности людей, складывающиеся в ходе формирования общности их 

территории, экономических связей, литературного языка ряда особенностей 

культуры, характера и психики в целом. 

Раса - исторически сложившиеся супер-большие группы людей, связан-

ные единством происхождения, которое выражается в общих наследственных 

морфологических и физиологических признаках, варьирующих лишь в очень 

определенных пределах. 

Расы являются не совокупностями людей, а совокупностями популяций, 

что указывает на отсутствие особых психологических различий, принципиаль-

но разделяющих расы. Практически, внутри всех рас прослеживаются межна-



 

 

циональные или, говоря более обще, межэтнические психологические разли-

чия, однако реально и объективно зафиксированные межрасовые психологиче-

ские различия пока в серьезной науке не описаны. 

Этнос - исторически возникший вид устойчивой общности людей, 

представленной племенем, народностью, нацией или даже группой наций и 

национальностей. 

В советской психологии широко исследовалась психология такой 

разновидности больших социальных групп, как классы. 

Классы - большие социальные группы, выделяемые в зависимости от 

места в общественной жизни, от отношения к средствами производства и от 

способа получения общественного богатства. 

В качестве социально-психологических признаков классов выделяются: 

- социальный статус, означающий положение в социальной иерархии; 

- определенный образ, качество и стиль жизни; 

- шкала ценностей, система потребностей и интересов; 

- традиции, установки, картины мира, стереотипы, привычки, круг 

общения; 

- социальная этика, сленг, жаргон. 

Используя терминологию классового подхода, в обществе условно 

выделяют низший, средний и высший классы. В переходные, кризисные 

исторические периоды в структуре общества происходят динамичные 

процессы, в т.ч. отражающиеся на изменении классовой структуры общества, 

на перераспределении общественных богатств и др. Классовая структура 

общества зависит от типа государства, экономики и общества. Особая роль во 

влиянии на классы оказывают партии. Основные причины объединения людей 

в партии связаны с психологией влечения к власти. Не случайно под партией 

подразумевают любую политическую группу, представленную на выборах, 

через которые она способна поставить своих кандидатов у власти. 

 

Понятие большой стихийной группы 

 

Стихийные группы - это кратковременные объединения большого числа 

лиц с различными интересами, но собравшихся вместе по какому-либо 

определенному поводу и демонстрирующих какие-то совместные действия. 

Разновидности - толпа, масса, публика. 

Есть типичные жизненные ситуации, в которых легко образуются 

многочисленные скопления людей (толпы). К ним относятся следующие: 

- стихийные бедствия (землетрясения, крупные наводнения, пожары), 

- общественный транспорт и транспортные узлы (вокзалы, метро), 

- массовые зрелища (спортивные матчи, эстрадные концерты и т. п.), 

- политические акции (митинги, демонстрации, политические 

выборы, забастовки и другие акции протеста), 

- места массовых празднований и отдыха (стадионы, площади и 

улицы городов, помещения и площадки для крупных дискотек и т.д.) и др. 



 

 

Масса обычно описывается как относительно стабильно и разнородное 

образование с нечеткими границами. Масса может выступать не обязательно 

как сиюминутное образование, подобно толпе; она может оказаться в 

значительно большей степени организованной, когда определенные слои 

населения достаточно сознательно собираются ради какой-либо акции: 

манифестации, демонстрации, митинга. 

Публика представляет собой еще одну форму стихийной группы, хотя 

элемент стихийности здесь слабее выражен, чем, в толпе. Публика — это тоже 

кратковременное собрание людей для совместного времяпрепровождения в 

связи с каким-то зрелищем — на трибуне стадиона, в большом зрительном 

зале, на площади перед динамиком при прослушивании важного сообщения. 

Публика всегда собирается ради общей и определенной цели, поэтому она более 

управляема, в частности в большей степени соблюдает нормы, принятые в 

избранном типе организации зрелищ. Но и публика остается массовым 

собранием людей, и в ней действуют законы массы. Достаточно и здесь какого-

либо инцидента, чтобы публика стала неуправляемой. 

В более замкнутых помещениях, например в лекционных залах, публику 

часто именуют аудиторией - социальная общность людей, объединенная 

взаимодействием с коммуникатором - индивидом или группой, владеющими 

информацией и доводящими ее до этой общности. Аудитория может 

осуществлять как непосредственное взаимодействие с коммуникаторами 

(например, слушание уличного оратора, объявления распорядителя в магазине 

или других общественных местах), так и опосредованное, анонимное 

(например, воздействие средств массовой информации). Наиболее характерной 

чертой аудитории является практически одностороннее взаимодействие, слабая 

обратная связь аудитории с коммуникатором, особенно в случае большой 

аудитории. 

Под толпой понимается многочисленное скопление людей, находящихся 

в непосредственных контактах друг с другом и в состоянии повышенного эмо-

ционального возбуждения, характеризующееся изначальным стихийным своим 

образованием (или потерей организации) и отсутствием общей для всех 

осознанной цели (или ее утратой). 

Таким образом, к основным признакам толпы можно отнести: 

- многочисленность — как правило, это большая группа людей; 

- высокая контактность, т. е. каждый человек находится на близком 

расстоянии с другими, фактически входя в их персональные пространства; 

- эмоциональная возбужденность — типичными психологическими 

состояниями данной группы являются динамические, неуравновешенные 

состояния: повышенное эмоциональное возбуждение, волнение людей и т. п.; 

- неорганизованность (стихийность— эти группы чаще всего образуются 

стихийно, изначально имеют слабую организованность, а при наличии 

организации могут легко терять ее; 

- неустойчивость цели — наибольшие споры возникают вокруг 

такого признака толпы, как ее цельности—бесцельность: общая для всех цель в 

этих группах, как правило, отсутствует или, при ее наличии слабо осознается 



 

 

большинством людей; кроме того, цели могут легко утрачиваться, 

первоначальные цели часто подменяются другими, нередко подставными и т. 

п. (поэтому когда говорится о бесцельности толпы как ее свойстве, то имеется в 

виду отсутствие общей, всеми осознаваемой цели). 

 

В настоящее время чаще всего выделяются следующие основные виды 

толпы с соответствующими подвидами : 

Окказиональная толпа (от англ. occasion - случайность) - скопление лю-

дей, собравшихся поглазеть на неожиданное происшествие. 

Конвенциональная толпа (от англ. convention - условность) - группа 

людей, собранная по поводу заранее объявленного события: футбольный матч, 

митинг, концерт рок-группы и т.д. Здесь уже преобладает более направленный 

интерес, и люди до поры (пока толпа сохраняет качество конвенциональности) 

готовы следовать определенным условностям (конвенциям). Не следует путать 

конвенциональную толпу с публикой, собравшейся в драматическом, оперном 

театре, в консерватории и проч. 

Экспрессивная толпа (от англ. expression -выражение), ритмически 

выражающая ту или иную эмоцию: радость, энтузиазм, возмущение и т. д. 

Спектр эмоциональных проявлений в данной толпе очень широк, а 

главная отличительная черта - ритмичность выражения. Примерами 

образования такой толпы являются люди, скандирующие лозунг на митинге 

или манифестации, громко поддерживающие любимую команду или 

клеймящие судью на стадионе, танцующие на карнавале и т.д. В ряде случаев 

процесс ритмического выражения эмоций может принять особенно 

интенсивную форму, и тогда возникает особый феномен массового экстаза. 

Экстатическая толпа (от англ. ecstasy - экстаз) - экстремальная форма 

экспрессивной толпы. В экстазе люди самозабвенно истязают себя цепями на 

шиитском религиозном празднике, доводят себя до невменяемости под 

нарастающий ритм неистового моления в секте трясунов или в танце на 

бразильском карнавале, рвут на себе одежду в ритме рока. 

Действующая (active) толпа - политически наиболее значимый и опас-

ный вид группового образования, характеризующийся осуществлением кон-

кретных действий в соответствии со своими интересами или эмоциональным 

состоянием. 

Выделяют несколько разновидностей действующей толпы.  

Агрессивная толпа, эмоциональная доминанта которой (ярость, злоба), 

равно как направленность действий, прозрачно выражены в названии. Она 

представляющая собой скопление людей, стремящихся к уничтожению, 

разрушению и даже убийству. При этом те, кто составляет агрессивную толпу, 

не имеют рациональной основы для своих действий и, находясь в состоянии 

фрустрации, часто направляют свой слепой гнев или ненависть на совершенно 

случайные объекты, не имеющие никакого отношения ни к происходящему, ни 

к самим погромщикам. Агрессивная толпа относительно редко возникает сама 

по себе. Чаще всего она является результатом трансформации случайной, 

конвенциональной или экспрессивной толпы. Так, футбольные болельщики, 



 

 

раздосадованные и обозленные проигрышем любимой команды, легко могут 

превратиться в агрессивную толпу, которая начинает крушить все вокруг, 

ломать скамейки на стадионе, бить стекла ближайших домов и витрины 

магазинов, избивать случайных прохожих и т.п. 

Паническая толпа объята ужасом, стремлением каждого избежать реаль-

ной или воображаемой опасности.  

Стяжательная толпа - люди, вступившие в неорганизованный конфликт 

за обладание некоторой ценностью. Доминирующей эмоцией здесь обычно 

становится жадность, жажда обладания, к которой иногда примешивается 

страх.  

Повстанческая толпа по ряду признаков сходна с агрессивной 

(преобладает чувство злости), но отличается от неѐ социально справедливым 

характером возмущения. Однако следует учитывать, что понятие «социальная 

справедливость» в такого рода образованиях зачастую определяется 

произвольно и пристрастно. 

 

Поведение в больших социальных группах во многом определяется дей-

ствием таких механизмов психического воздействия, как заражение, подража-

ние и массовое внушение. 

Заражение - передача на психофизиологическом уровне эмоционального 

состояния от одного индивида к другому, часто приобретая характер циркуляр-

ной, возрастающей реакции. 

Феномен заражения наблюдался на самых разных этапах человеческой 

истории и имел многообразные проявления: массовые вспышки различных ду- 

шевных состояний, возникающих во время ритуальных танцев, спортивного 

азарта, ситуаций паники и пр. Особой ситуацией, где усиливается воздействие 

через заражение, является ситуация паники. С заражением часто связано под-

ражание. 

Подражание - стремление индивида скопировать внешние черты поведе-

ния другого человека, выступающего образцом (эталоном). 

Основоположником научного изучения подражания считается француз-

ский психолог и социолог Г. Тард. В соответствии с его концепцией, подража-

ние есть основной принцип развития и существования общества. 

При изучении подражания были выявлены некоторые закономерности: 

- во-первых, подражание идет от внутреннего к внешнему (т.е. подража-

ние осуществляется на основе эмоционального заражения); 

- во-вторых, низшие на социальной лестнице подражают высшим; 

- в-третьих, чем старше и образованнее человек, тем меньше он подвер-

жен простейшим образцам подражания, тем более сложные формы приобретает 

сам процесс подражания; 

- в-четвертых, подражание основано на авторитете, т.е. подражать возни-

кает желание людям, пользующимся в глазах подражающего уважением. 

Еще одним механизмом воздействия выступает массовое внушение. 

Массовое внушение - вид социальной коммуникации, предполагающий 

некритическое восприятие группой людей определенной информации. 



 

 

Инициатором внушающего воздействия могут быть отдельный индивид, 

группа, СМИ. Одним из популярных методов массового внушения в наше 

время является реклама. 

 

Паника как форма психического заражения 

 

Паника - стихийно возникающее состояние и поведение большой 

совокупности людей, находящихся в условиях поведенческой 

неопределенности в повышенном эмоциональном возбуждении от 

бесконтрольного чувства страха. 

Наиболее важными характеристиками паники являются следующие: 

- паника возникает, как и всякое массовое явление, в группах большой 

численности (толпе, многочисленной диффузной группе, массовом скоплении 

людей); 

- паника вызывается чувством бесконтрольного (неуправляемого) 

страха, основанного на реальной или мнимой угрозе; 

- паника — это чаще всего стихийно возникающее, неорганизованное 

состояние и поведение людей; 

- для людей в паническом состоянии характерна так называемая 

поведенческая неопределенность (состояние растерянности, неясности как себя 

вести, поэтому возникает хаотичность в действиях и неадекватность поведения 

в целом). 

Возникновение панических состояний связано с целым рядом характери-

стик людей, особенно важными среди которых являются некритичность 

мышления, выраженная личностная тревожность и повышенная внушаемость, 

большая неуверенность, внезапный страх, чувство изоляции, сознание бессилия 

перед неотвратимой опасностью. Эти факторы вместе с явлениями социально- 

психологического порядка — отсутствием групповой солидарности, утратой 

доверия к руководству, дефицитом информации, снимающей личностные 

напряжения, или избытком информации, нагнетающей такие напряжения, 

также приводят к уменьшению возможностей рациональной психической 

деятельности людей и правильной оценки ситуации. 

При анализе каждого конкретного случая панического поведения следует 

принимать во внимание и ряд специфических факторов: общую атмосферу, в 

которой происходят события (степень социальной напряженности в первую 

очередь), конкретную ситуацию, характер происшедшего события и степень 

угрозы, которую оно несет, глубину и объективность информации об этой 

угрозе, общую моральную и психическую стойкость участников поведения и 

первое движение людей сразу же после получения информации об опасности. 

 

Возникновение и развитие паники характеризуется следующими 

этапами: 

1) Первый этап - появление стимула к панике: 

 сильная эмоциональная реакция отдельных индивидов, которые начи-

наю метаться и сеять панику; 



 

 

 эмоциональное заражение окружающих, которые также приходят в 

паническое движение; 

 всеобщая паника, которая сопровождается криками, воплями тех, кто 

погибает в давке или паническом бегстве; 

 восстановление спокойствия в результате поредения толпы и потери 

сил, апатия. 

В большинстве описанных случаев возникновение и развитие паники 

связано с действием шокирующего стимула, отличающегося чем-то заведомо 

необычным. Для того чтобы привести к настоящей панике, стимул должен быть 

либо достаточно интенсивным, либо длительным, либо повторяющимся (взрыв, 

сирена, серия гудков и т. п.). Он должен привлекать к себе сосредоточенное 

внимание и вызывать реакцию подчас неосознанного, животного страха. Пер-

вый этап реакции на такой стимул — потрясение, ощущение сильной неожи-

данности и восприятие ситуации как кризисной, критической и даже безысход-

ной. 

2) Второй этап реакции — замешательство, в которое переходит 

потрясение, и индивидуальные беспорядочные попытки как-то понять, 

интерпретировать произошедшее событие в рамках прежнего, обычного 

личного опыта или путем лихорадочного припоминания аналогичных ситуаций 

из чужого, заимствованного опыта. Когда необходимость быстрой 

интерпретации ситуации становится острой и требует немедленных действий, 

именно это ощущение остроты часто мешает логическому осмыслению 

происходящего и вызывает страх. Первоначально страх обычно 

сопровождается криком, плачем, двигательной ажитацией. 

3) На третьем этапе страх одних отражается другими, что в свою 

очередь еще больше усиливает страх первых. Усиливающийся страх снижает 

уверенность в коллективной способности противостоять критической ситуации 

и создает смутное ощущение обреченности. Завершается все это действиями, 

которые представляются людям, охваченным паникой, спасительными. Хотя на 

деле они могут совсем не вести к спасению: это этап «хватания за соломинку», 

в итоге все равно оборачивающийся паническим бегством. Разумеется, за 

исключением тех случаев, когда бежать просто некуда. Тогда возникает 

подчеркнуто агрессивное поведение. 

Внешне паника заканчивается обычно по мере выхода отдельных 

индивидов из этапа всеобщего бегства. Всеобщая усталость останавливает 

любые действия и эмоциональные переживания. Но паническое поведение не 

обязательно завершается бегством от опасности. Обычные следствия паники — 

либо усталость и оцепенение, либо состояние крайней тревожности, 

возбудимости и готовности к агрессивным действиям. Реже встречаются 

вторичные проявления паники. 

 

Способы предотвращения и прекращения паники столь же 

многообразны, как и причины, порождающие панику. К ним можно отнести: 

1) на первом этапе - громкое и властное убеждение; 



 

 

2) на втором - планирующие и регулирующие приказы 

неподверженных паническому состоянию личностей; 

3) на третьем - применение сверхсильного раздражителя (предупреди-

тельного выстрела, громко переданного через мегафон приказ о прекращении 

паники с последующими указаниями действий). 

Воздействие на паническое поведение, в конечном счете, представляет со-

бой всего лишь частный случай социально-психологического воздействия на 

массы. Здесь действует общее по отношение к любой толпе правило: снизить 

интенсивность эмоционального заражения, вывести человека из гипнотическо-

го влияния данного состояния и рационализировать, индивидуализировать его 

психику. 

 

Психология массовых психических явлений 

 

Массовая коммуникация представляет собой односторонний поток 

сообщений, адресованный относительно анонимной, достаточно большой 

численно и весьма разнородной аудитории. Суть этого процесса заключается в 

целесообразно организуемом систематическом распространении особым 

образом подготовленных сообщений среди рассредоточенных аудиторий с 

применением технических средств тиражирования информации (печати, радио, 

телевидения, кино, звукозаписи, видеозаписи). В ходе массовых 

информационных процессов распространяются сообщения, содержащие 

информацию, которая четко ориентирована на утверждение духовных 

ценностей, моральных и правовых норм данного общества или какой-либо его 

части с целью оказания идеологического влияния на настроения, мнения, 

оценки, решения и поведение значительных масс людей. 

Выделяют два вида функций массовой коммуникации: социальные и 

психологические, где адекватный учет психологических функций является 

необходимой предпосылкой для реализации массовой коммуникацией своих 

социальных функций. 

Среди социальных функций массовой коммуникации обычно выделяют 

три: информирующую, просветительскую, нормативно-регуляционную. 

Информирующая функция состоит в том, чтобы представлять массовой 

аудитории сведения о событиях, имеющих социальную значимость. Механиз-

мы отбора такой информации определяются двумя основными критериями. Во- 

первых, она должна свидетельствовать о том, что социально значимые процес-

сы протекают в определенном направлении. Для этого для репортажей, 

новостей отбираются показательные примеры, указывающие на продолжение 

движения таких процессов, на соответствие событий желательным тенденциям, 

на преодоление препятствий, возникающих на их пути. Во-вторых, информация 

должна указывать на то, что в социокультурной жизни возникли определенные 

изменения - преднамеренные либо непредвиденные последствия 

целенаправленных действий или же новые культурные факты. 

Просветительская функция массовой коммуникации - это трансляция 

информации, предназначенной для приобщения аудитории к социально 



 

 

значимым ценностям культуры прошлого и настоящего (познавательным, 

этическим, эстетическим), а также для ее ознакомления с оперативными 

социокультурными технологиями (социальное взаимодействие, поиск 

информации, ориентация в мире культурных ценностей и норм, товаров и услуг 

и т. п.). Иными словами, речь идет о предоставлении возможности всем членам 

общества приобрести некоторый гарантированный уровень культурной 

компетентности, величина которого зависит в том числе и от степени такой 

компетентности коммуникаторов. 

Нормативно-регуляционная функция. Речь идет не только о том, что в 

массовой коммуникации постоянно представляются важные нормативные 

документы - законы, указы и т. п. - и осуществляется их разъяснение и 

комментирование. Через средства массовой информации передаются 

общераспространенные моральные суждения и оценки.  

 

К важнейшим характерным признакам коммуникативного процесса отно-

сятся публичность, быстрота передачи и преходящий характер информации, 

составляющей основной объем массовой коммуникации. 

Публичность передачи сообщений достигается тем, что содержание, 

передаваемое в ходе массовой коммуникации, многократно умножается с помо-

щью технических средств и становится доступным громадным аудиториям без 

каких-либо ограничений. Это обстоятельство вызывает необходимость защиты 

интересов общества или социальной группы с помощью отбора сообщений, с 

тем чтобы публикация не противоречила разделяемым обществом или группой 

морально-этическим нормам, провозглашенным обществом политическим це-

лям, воплощающим в себе идеологические ценности данного общества или 

господствующего в нем класса. Осуществляется такой отбор через законода-

тельство, традиции, общественное мнение, цензуру и другие социальные меха-

низмы. 

Быстрота передачи оказывается важной потому, что сообщения должны 

достигнуть аудитории как можно быстрее - во всяком случае, раньше, чем свою 

версию того же события даст политический или идеологический противник. 

Тому, кто первым сообщил о событии, значительно легче сформировать 

отношение аудитории к этому событию. Опоздавший вынужден бывает 

прилагать большие усилия, поскольку перемену ранее создангого отношения, 

определившейся точки зрения, сформировавшегося мнения труднее осу-

ществить в силу известного феномена психической инерции. 

Преходящий характер информация приобретает из-за быстрой смены 

событий, сообщения о которых представляют интерес для аудитории. По этой 

причине основное содержание массовых информационных процессов предна-

значено для немедленного, обычно разового потребления.  

 

 

 

 

 



 

 

1.7  СОЦИАЛЬНО-ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ  ХАРАКТЕРИСТИКА 

ЛИЧНОСТИ 

 

Вопросы: 

1. Проблема личности в социальной психологии 

2. Психологические аспекты социализации 

3. Функции и структура Я-концепции 

4. Принципы формирования Я-концепции личности 

5. Механизмы поддержания устойчивости личности 

6. Определение и функции социальной установки (аттитюда) 

7. Общие принципы формирования установок 

8. Факторы эффективности убеждающего воздействия 

9. Влияние поведения на установки 

 

Проблема личности в социальной психологии 

 

Социальная психология, пользуется определением личности, которое дает 

общая психология, но выясняет, в каких конкретных группах личность, с одной 

стороны, усваивает социальные влияния, а с другой - в каких конкретных 

группах она реализует свою социальную сущность. 

Андреева Г.М. вычленяет проблематику личности в социальной 

психологии: 

- выявление тех закономерностей, которым подчиняются поведение и 

деятельность личности, включенной в определенную социальную 

группу; 

- изучение конкретного жизненного пути личности, тех ячеек микросре-

ды, через которые она проходит путь своего развития, т.е. проблема 

социализации; 

- изучение результата активного освоения личностью всей системы 

социальных связей, т.е. проблема социальной установки. 

Несколько иной позиции придерживается западная социальная психоло-

гия, акцентирующая внимание на ситуативном аспекте поведения личности.  

Для характеристики человека используются такие понятия: Индивид, 

Личность, Индивидуальность. «Индивидом рождаются, личностью становятся, 

индивидуальность отстаивают» (Осмолов). Существует около пятидесяти 

определений личности. 

Личность – человек вышедший благодаря труду из животного мира, 

развивающийся в обществе, вступающие в общение с другими с помощью 

языка, становится личностью, субъектом познания и активного преобразования 

общества (Петровский). 

Личность – человеческий индивид, как продукт общественного развития, 

субъект труда, общения и познания (Кон). 

Личность – это субъект, способный сознательно и избирательно 

относиться к окружающему, т.е. способный осознавать свое отношение и 

прежде всего социальные связи в процессе общения, выделять себя как 



 

 

общественное существо из окружения с целью не только приспособления, но и 

активного изменения действительности в соответствии с личными и 

общественными целями, потребностями и интересами (Мясищев). 

Личность – это конкретный человек, как субъект преобразования мира на 

основе его познания, переживания и отношения к нему (Платонов). 

Личность – это человек, как носитель сознания (Платонов). 

Личность – системное качество, приобретаемое индивидом в предметной 

деятельности и общении (Леонтьев и Осмолов). 

Личность – человек, как совокупность всех общественных отношений 

(Маркс). 

Понятие «личность» многопланово, личность является объектом изучения 

многих наук: философии, социологии, психологии, этики, эстетики, педагогики 

и т. д. Каждая из этих наук изучает личность в своем специфическом аспекте. 

Личность есть понятие социальное, она выражает все, что есть в человеке 

надприродного, исторического. Личность не врожденна, но возникает в 

результате культурного и социального развития. Личность не только 

целеустремленная, но и самоорганизующаяся система. Объектом ее внимания и 

деятельности служит не только внешний мир, но и она сама, что проявляется в 

ее чувстве «Я», которое включает в себя представление о себе и самооценку, 

программы самосовершенствования, привычные реакции на проявление 

некоторых своих качеств, способности к самонаблюдению, самоанализу и 

саморегуляции.  

Личность — это активно осваивающий и целенаправленно 

преобразующий природу, общество и самого себя человек, обладающий 

уникальным, динамичным соотношением пространственно-временных 

ориентации, потребностно-волевых переживаний, содержательных 

направленностей, уровней освоения и форм реализации деятельности, которая 

обеспечивает свободу самоопределения в поступках и меру ответственности за 

их последствия перед природой.  

 

Психологические аспекты социализации 

 

Социализация — это процесс, посредством которого люди усваивают 

правила поведения, а также системы убеждений и установок, позволяющие 

индивиду успешно действовать в качестве члена общества (М. Хьюстон, В. 

Штрѐбе, 2004). В процессе социализации человека осуществляется его воору-

жение инструментами адаптации к социальному миру. 

В зарубежных исследованиях к феноменологии социализации относят со-

циальное поведение в целом, а так же про- и асоциальное поведение и мораль-

ное развитие, в частности, и большинство современных исследований посвяще-

но именно этим проблемным вопросам. Более того, сталкиваясь с проявления-

ми асоциальности в поведении, общество формирует своеобразный социальный 

заказ социальным психологам на изучение проблематики социализации. 

В отечественной психологии в качестве ведущих феноменов 

социализации выделяют - усвоение стереотипов поведения, действующих 



 

 

социальных норм, обычаев, интересов, ценностных ориентиров социальной 

среды, в которой он функционирует. Без этих ориентиров социальное 

взаимодействие человека становится невозможным, более того под угрозой 

становится и его выживание как биологического существа. 

Основные направления социализации, соответствуют ключевым сферам 

жизнедеятельности человека: поведенческой, эмоционально-чувственной, по-

знавательной, бытийной, морально-нравственной, межличностной. Таким обра-

зом, в процессе социализации люди обучаются тому, 

• как себя вести, 

• как эмоционально реагировать на различные ситуации, переживать и 

проявлять различные чувства; 

• каким образом познавать окружающий социальный и физический мир; 

• как организовывать свой быт; 

• каких морально-этических ориентиров придерживаться; 

• как эффективно участвовать в выстраивании формальных и неформаль-

ных взаимоотношений и многое, многое другое. 

От того, каков будет процесс социализации, во многом определяется и 

последующая гармония или дисгармония социального бытия человека. 

В качестве социально-психологических механизмов социализации выде-

ляются: 

Подражание - сознательное или бессознательное воспроизведение инди-

видом модели поведения, опыта значимых других людей. 

Внушение - неосознаваемое, некритическое усвоение и последующее вос-

произведение опыта, мыслей, чувств, шаблонов и алгоритмов, предлагаемых 

авторитетными другими. 

Убеждение - осознанное, критическое усвоение и последующее воспроиз-

ведение ценностей, норм, ориентиров, поведенческих алгоритмов и т.д. 

Идентификация - отождествление себя с определенными людьми или со-

циальными группами, посредством которой осуществляется усвоение разнооб-

разных норм, отношений, форм и алгоритмов поведения. 

Эмпатия - эмоциональное сопереживание через чувственную идентифи-

кацию себя с другим. 

Перечисленные механизмы представлены в последовательности, которая 

отражает их действенность, привязанную к возрастным особенностям. 

Первоначально у ребенка еще нет необходимого багажа критического от-

ношения к поставляемой информации и преимущество имеют механизмы под-

ражания и внушения. Именно при их посредстве формируется необходимый 

фундамент для последующего критического отношения к транслируемому 

опыту, обусловливающего выход на первый план механизма убеждения. 

Это же касается и механизмов эмпатии и идентификации. 

Идентифицируя себя со значимым другим, эмпатируясь с ним, ребенок 

получает возможность как аккумуляции опыта, так и формирования отношения 

к нему. Более того роль эмпатии неоценима, т.к. она задает валентность 

предлагаемых фрагментов опыта, определяющую последующую его 

востребованность. Не случайно теоретики объектных отношений такое 



 

 

внимание уделяют характеру эмоциональных отношений между ребенком и его 

первичными воспитателями. Именно от последних во многом зависит каким 

будет мир для ребенка - враждебным или радостным. Точно так же какое 

отношение сформируется к конкретной ценности, норме или поведенческому 

алгоритму, будут ли они вызывать эмоционально положительное стремление к 

воспроизведению или вызывать реакцию отторжения. 

В психоаналитической традиции (Н.Смелзер, 1994) в качестве 

механизмов социализации называются: 

Имитация - осознанное стремление ребенка копировать определенные 

модели поведения; 

Идентификация - усвоение детьми родительского поведения, установок и 

ценностей как своих собственных; 

Стыд - переживание разоблачения и позора, связанное с реакцией других 

людей (возникает у человека из-за ощущения, что его разоблачили); 

Чувство вины- переживание разоблачения и позора, связанное с 

наказанием самого себя, вне зависимости от других людей. 

Первые два механизма являются позитивными; стыд и вина - негативные 

механизмы, запрещающие или подавляющие определенное поведение, 

выступают в качестве своеобразных регуляторов, ограничителей социализации, 

каковыми являются моральные нормы. 

  

Функции и структура Я-концепции 

 

Как научное понятие Я-концепция вошла в обиход специальной 

литературы сравнительно недавно, может быть потому в литературе, как 

отечественной, так и зарубежной, нет единой его трактовки; ближе всего по 

смыслу к нему находится самосознание. Но Я-концепция - понятие менее 

нейтральное, включающее в себя оценочный аспект самосознания.  

Я-концепция - это динамическая система представлений человека о 

самом себе, в которую входит как собственно осознание своих физических, 

интеллектуальных и других качеств, так и самооценка, а также субъективное 

восприятие влияющих на данную личность внешних факторов.  

Я-концепция возникает у человека в процессе социального 

взаимодействия как неизбежный и всегда уникальный результат психического 

развития, как относительно устойчивое и в то же время подверженное 

внутренним изменениям и колебаниям психическое приобретение. 

Первоначальная зависимость Я-концепции от внешних влияний бесспорна, но в 

дальнейшем она играет самостоятельную роль в жизни каждого человека.  

С момента своего зарождения Я-концепция становится активным 

началом, выступающим в трех функционально-ролевых аспектах: 

1. Я-концепция как средство обеспечения внутренней 

согласованности. Ряд исследований по теории личности основывается на 

концепции, согласно которой человек всегда идет по пути достижения 

максимальной внутренней согласованности. Представления, чувства или идеи, 

вступающие в противоречие с другими представлениями, чувствами или 



 

 

идеями человека, приводят к дегармонизации личности, к ситуации 

психологического дискомфорта. Испытывая потребность в достижении 

внутренней гармонии, человек готов предпринимать различные действия, 

которые способствовали бы восстановлению утраченного равновесия. 

Существенным фактором восстановления внутренней согласованности 

является то, что человек думает о самом себе. 

2. Я-концепция как интерпретация опыта. Эта функция Я-концепции 

в поведении заключается в том, что она определяет характер индивидуальной 

интерпретации опыта, т.к. у человека существует устойчивая тенденция 

строить на основе собственных представлений о себе не только свое поведение, 

но и интерпретацию своего опыта. 

3. Я-концепция как совокупность ожиданий. Я-концепция определяет 

также и ожидания человека, то есть его представления о том, что должно 

произойти. Каждому человеку свойственны какие-то ожидания, во многом 

определяющие и характер его действий. Люди, уверенные в собственной 

значимости, ожидают, что и другие будут относится к ним таким же образом; 

считающие же, что они никому не нужны, не могут нравиться, либо ведут себя 

исходя из той предпосылки, либо интерпретируют соответствующим образом 

реакции окружающих. Многие исследователи считают эту функцию 

центральной, рассматривая Я-концепцию как совокупность ожиданий, а также 

оценок, относящихся к различным областям поведения. 

  

Выделяют три основные составляющие Я-концепции.  

1. Когнитивная составляющая Я-концепции или Образ Я. 

Представление индивида о самом себе, как правило, кажутся ему 

убедительными независимо от того основываются они на объективном знании 

или субъективном мнении. Предметом восприятия человека могут, в частности, 

стать его тело, его способности, его социальные отношения и множество 

других личностных проявлений. Конкретные способы самовосприятия, 

ведущие к формированию образа Я могут быть самыми разнообразными. 

Описывая самого себя человек прибегает обычно к помощи прилагательных: 

―надежный―, ―общительный‖, ―сильный‖, ―красивый‖ и т.д., которые, по сути, 

являются абстрактными характеристиками, которые никак не связаны с 

конкретным событием, тем самым человек в словах пытается выразить 

основные характеристики своего привычного самовосприятия. Такого рода 

самоописания - это способ охарактеризовать себя, неповторимость каждой 

личности через сочетания ее отдельных черт.  

2. Эмоционально-оценочная составляющая Я-концепции или 

самооценка.  

Самооценка - это личностное суждение о собственной ценности, которое 

выражается в установках, свойственных индивиду.  

 

Самооценка отражает степень развития у человека чувства самоуважения, 

ощущение собственной ценности и позитивного отношения ко всему тому, что 

входит в сферу его ―Я‖. Потому низкая самооценка предполагает неприятие 



 

 

себя, самоотрицание, негативное отношение к своей личности. Можно 

выделить несколько источников формирования самооценки, которые меняют 

вес значимости на разных этапах становления личности: 

- оценка других людей; 

- круг значимых других или референтная группа; 

- актуальное сравнение с другими; 

- сравнение реального и идеального Я; 

- измерение результатов своей деятельности. 

Самооценка играет очень важную роль в организации результативного 

управления своим поведением, без нее трудно или даже невозможно 

самоопределиться в жизни. Верная самооценка дает человеку нравственное 

удовлетворение и поддерживает его человеческое достоинство. 

3. Поведенческая составляющая Я-концепции заключается в 

потенциальной поведенческой реакции, то есть конкретных действиях, которые 

могут быть вызваны образом Я и самооценкой.  

Всякая установка - это эмоционально окрашенное убеждение, связанное с 

определенным объектом. Особенность Я-концепции заключается в том, что, как 

в комплексе установок, объектом в данном случае является сам носитель 

установки. Благодаря этой самонаправленности все эмоции и оценки, 

связанные с образом Я, являются очень сильными и устойчивыми, что 

оказывает очень сильное влияние на деятельность человека, его поведение, 

взаимоотношения с окружающими. 

Выделяют следующие основные модальности самоустановок. 

 реальное Я - установки, связанные с тем, как человек воспринимает свои 

актуальные способности, роли, свой актуальный статус, то есть с его 

представлениями о том, каков он есть в настоящем времени. 

 зеркальное Я - установки, связанные с представлениями человека о том, 

как его видят другие. Зеркальное Я выполняет важную функцию 

самокоррекции притязаний человека и его представлений о себе. Этот 

механизм обратной связи помогает удерживать Я-реальное в адекватных 

пределах и оставаться открытым новому опыту через взаимообратный диалог с 

другими и с самим собой. 

 идеальное Я - установки, связанные с представлением человека о том, 

каким он хотел бы стать. Идеальное Я формируется как некоторая 

совокупность качеств и характеристик, которые человек хотел бы видеть у себя, 

или ролей, которые он хотел бы исполнять. Причем идеальные элементы своего 

Я личность формирует по тем же основным аспектам, что и в структуре Я-

реального. Идеальный образ складывается из целого ряда представлений, 

отражающих сокровенные чаяния и устремления человека. Эти представления 

бывают оторваны от реальности. Противоречия между реальным и идеальным 

Я составляет одно из важнейших условий саморазвития личности. 

 конструктивное Я (Я в будущем). Именно ему свойственна 

обращенность в будущее и построение проективной модели ―Я‖. Главное 

отличие конструктивного Я-проекта от идеального Я заключается в том, что он 



 

 

пронизан действенными мотивами и они больше соответствуют признаку 

―стремлюсь‖. В Я-конструктивное трансформируются те элементы, которые 

личность принимает и ставит для себя как достижимую реальность. 

Необходимо отметить, что любой из образов Я имеет сложное, 

неоднозначное по своему строению происхождение, состоящее из трех 

аспектов отношения: физическое, эмоциональное, умственное и социальное Я. 

Таким образом, Я-концепция представляет собой совокупность представлений 

человека о самом себе и включает убеждения, оценки и тенденции поведения. В 

силу этого ее можно рассматривать как свойственный каждому человеку набор 

установок, направленных на самого себя.  

 

Принципы формирования Я-концепции личности 

 

Формирование Я-концепции является весьма сложным процессом, рас-

сматриваемым с позиций различных теоретических подходов, выдвигающих в 

качестве базовых те или иные принципы. Современная психология сводит их к 

четырем основным принципам:  

1) интериоризация, усвоение оценок других людей;  

2) социальное сравнение;  

3) самоатрибуция;  

4) смысловая интеграция жизненных переживаний. 

Принцип интериоризации чужих оценок (зеркальное отражение). 

Появляясь на белый свет, человек не обладает какой- либо системой 

критериев оценки самого себя. Он усваивает эти оценки от других и формирует 

на этой основе собственную систему критериев и представлений. В 

многочисленных исследования, проведенных по данному вопросу показана 

зависимость Я-концепции от отношений с первичными воспитателями, ро-

весниками и иными значимыми другими. Это влияние со стороны значимых 

других особенно возрастает в отношении тех компонентов Я-концепции, для 

которых не имеется достаточных оснований для собственных заключений. При 

чем, это влияние особенно возрастает при единодушии оценивающих значимых 

других. 

Социальное сравнение. С течением времени, по мере формирования соб-

ственной системы критериев самооценивания, человек начинает все больше 

внимания уделять сравнению себя с другими. Л. Фестингер показал, что, 

сравнивая себя с другими, индивид получает возможность оценки собственных 

способностей, привлекательности, качеств личности и корректности поведения 

или взглядов, не только о его достоинствах и недостатках, но и об 

уникальности. 

Л. Фестингер выделяет две функции сравнения себя с другими: 

нормативную и сравнительную. В нормативном сравнении индивид научается 

нормам, ценностям и аттитюдам, которые могут быть интернализованы и стать 

регуляторами поведения. Сравнительная функция предоставляет человеку 

информацию о своих способностях, характеристиках и атрибутах.  



 

 

Самоатрибуция. По мере накопления человеком некоторой суммы пред-

ставлений о себе и об окружающем мире Я-концепция стабилизируется и чело-

век в большей степени начинает полагаться либо на собственное мнение, либо 

на устойчивые оценочные шаблоны, зафиксированные в его опыте. Наша Я-

концепция в определенной степени есть результат наблюдения собственных 

действий: у нас часто нет четкого и ясного представления о том, чем мы 

являемся, и в этом случае мы смотрим на свои действия и обстоятельства, в 

которых они происходят, а затем делаем вывод о собственных мотивах и 

аттитюдах, стоящих за поведением, в результате приходя ко все более ясному 

пониманию самих себя. 

Смысловая интеграция. Перечисленные принципы не функционируют 

по отдельности, что они связаны друг с другом и доминирование одного из них 

соответствующим образом сказывается на других. Хотя интериоризация внеш-

них оценок, социальное сравнение и самоатрибуция - психологически разные 

процессы, они взаимосвязаны и часто переходят друг в друга на основе прин-

ципа смысловой интеграции «образа Я». 

 

Механизмы поддержания устойчивости личности 

 

У.Джеймс считал, что центральное, глобальное «Я» к тридцати годам 

застывает, как штукатурка», но у нас также есть множество различных 

социальных «Я», которые мы проявляем в различных социальных 

взаимодействиях. 

Одной из важнейших функций Я-концепции является - обеспечение 

внутренней согласованности. Чем сложнее и многообразнее деятельность 

индивида, чем более дифференцированным и тонким становится его 

самосознание, тем труднее поддержание внутренней согласованности и 

устойчивости «Я». Человеческая психика имеет для этой цели целый ряд 

средств самоподдержания, которые З.Фрейд, впервые обративший на них 

серьезное внимание, назвал защитными механизмами, с помощью которых из 

сознания вытесняется неприемлемая для него информация о мире и о самом 

себе. 

Многие психологи (Г.Олпорт, Э.Хилгард, Г.Мѐрфи и другие) полагают, 

что одним из центральных объектов психологической защиты является именно 

«образ Я», причем защищать его приходится не только в чрезвычайных, стрес-

совых ситуациях, но постоянно, ежечасно. 

Если новый опыт, полученный индивидом, согласуется с 

существующими представлениями о себе, он легко ассимилируется, входит в Я-

концепцию. Если новый опыт не вписывается в существующие представления, 

противоречит уже имеющейся Я-концепции, он может отторгаться. 

Противоречивый опыт может усваиваться с помощью защитных механизмов 

(т.е. избирательного, субъективного интерпретирования новой информации), 

которые позволяют удерживать Я-концепцию в уравновешенном состоянии, 

поддерживает ее устойчивость даже если реальные факты ставят ее под угрозу. 



 

 

К конкретным механизмам, которые обеспечивают устойчивость Я- 

концепции, относятся следующие. 

Вытеснение - подавление, исключение из сознания информации, 

вносящей напряжение и тревогу в сознание. Сталкиваясь с тревожной 

информацией человек предпринимает целенаправленные неосознаваемые 

усилия для того, чтобы "честно" забыть ее, обеспечивая сохранение 

позитивного самоотношения. Примером применения такого рода защиты 

является целенаправленное выталкивание из сознания собственных негативных 

действий, а так же событий, отрицательно характеризующих личность. 

Подавление - блокирование неприятной, нежелательной информации, 

осуществляемое при переводе ее из воспринимающей системы в память, либо 

при выводе из памяти. Нежелательная информация маркируется таким образом, 

что бы в последующем не воспроизводиться. Исследования когнитивных пси-

хологов показали наличие существенных сложностей связанных с припомина-

нием информации, вызывающей отрицательные эмоции. 

Отрицание - стремление избежать новой информации, несовместимой со 

сложившимися представлениями. Человек становится невосприимчив к тем 

граням своей жизни, которые чреваты для него неприятными ощущениями. В 

данном случае имеет место своеобразная "страусиная" стратегия, выражающая-

ся в том, что человек ничего не хочет видеть и слышать, неосознаваемо трево-

жась, что выстроенный им иллюзорный мир рухнет. 

Избегание - тенденция избегания фрустрирующей ситуации или 

объектов, ассоциирующихся с неприятными воспоминаниями. Этом механизм 

проявляется в стремлении людей не встречаться со знакомыми, оказавшимися 

свидетелями их негативных проявлений, а так же мест, напоминающих о 

неприятных событиях. 

Обособление - изоляция, обособление внутри сознания особых зон, 

связанных с травмирующими факторами, часто ведущие к расщеплению, 

диссоциации личности. В рамках сохранения "собственного лица" люди часто 

как бы обособливают свои негативные действия, объясняя себе их тем, что они 

вынуждены экстраординарными обстоятельствами. В обычных обстоятельствах 

эти действия просто не имели бы места. Так, человек, совершивший хамский 

поступок, вызвавший осуждение, начинает выгораживать себя, ссылкой на вы-

нудившие его обстоятельства. 

Рационализация - самообман, попытка рационально обосновать 

абсурдный импульс или идею. Примером рационализации является стремление 

найти у несимпатичного человека уймы несуществующих недостатков. Причем 

рационализация может быть как негативно, так и позитивно валентной. 

Примером позитивно валентной рационализации является кумиризация или 

идеализация героя, вождя, идола и т.п. В частности, влюбленные часто 

приписывают друг другу набор качеств объективно не присутствующих, что 

часто создает основу для последующих разочарований. Логика тут простая - 

моим избранником может быть только идеал, а следовательно у него должен 

быть такой набор позитивных характеристик. 



 

 

Проекция - бессознательный перенос собственных чувств, влечений, ка-

честв на другое лицо. Нечистый на руку рассматривает и всех остальных как 

таких же. Курильщик снимает тревогу находя себе подобных. Двоечник вос- 

станавливает позитивное самоотношение в случае нахождения "друзей по не-

счастью. Как и в случае рационализации можно говорить о позитивно и нега- 

тивновалентных разновидностях. В случае позитивновалентной проекции чело-

век начинает проецировать свои позитивные качества на избранного другого, 

забывая, что присутствие их вовсе не является нормой. 

Идентификация - разновидность проекции, неосознаваемое 

отождествление себя с другим человеком и перенос на себя желательных 

свойств и качеств. Особенно характерна для младшего возраста, в котором 

часты случаи ролевой идентификации с героем. Ребенок начинает верить в то, 

что он Рембо и ощущает себя сильным и уверенным. 

Конверсия - изменение значения, содержания явления на более приемле-

мое. Человек обозначает то или иное негативное деяние более мягким терми-

ном, тем самым уменьшая остроту переживаний. Не украл, а взял, не сбежал, а 

ушел и т.п. Причем, конверсия часто используется и для успокоения обще-

ственного самосознания. 

Регрессия - замена значимой, но труднодостижимой цели на менее значи-

мую, но легче достижимую. В данном случае человек, опасаясь возможной не-

удачи в решении сложной задачи (например, поступления в престижный ВУЗ) 

выбирает задачу попроще, а для себя рассказывает "сказку" о том, что образо-

вание можно получить везде, прилагая соответствующие усилия и обладая спо-

собностями, в наличии которых у себя он не сомневается. 

Компенсация - неудачи в одной сфере деятельности компенсируются 

сверхдостижениями в другой. Примером компенсации является "уход" в рабо-

ту, семью и т.п. 

Фантазия - использование в качестве заместителей достижений их обра-

зов. Человек достигает в мечтах глобальных целей и удовлетворяется. Приме-

ром такого рода является маниловщина. 

Формирование реакций - включает подчеркивание представлений и 

характеристик, противоположных наличным недостаткам. Например, мать, 

неосознаваемо ненавидящая ребенка, всячески демонстрирует свою любовь к 

нему, человек, склонный к гомосексуализму - становится Доном Жуаном. 

К. Роджерс предложил только два механизма защиты, которые использу-

ются человеком для сведения к минимуму осознания несоответствия внутри 

"Я" или между "Я" и переживанием:  

- искажение восприятия имеет место, когда несоответствующее 

переживание допускается в сознание, но только в форме, которая делает его 

совместимым с каким-либо аспектом Я- образа человека. Роджерс иногда 

объясняет такое выборочное восприятие как рационализацию. Переживание 

воспринимается сознанием, но его истинный смысл остается непонятым. В 

случае отрицания, менее встречаемой, с точки зрения Роджерса, защитной 

реакции, человек сохраняет целостность своей Я- структуры, полностью уходя 

от осознания угрожающих переживаний. 



 

 

- отрицание встречается каждый раз, когда человек отказывается 

признаться себе, что переживание имело место. Если стратегия отрицания 

доведена до крайности, могут иметь место тяжелые психологические 

последствия. Роджерс указывал, что отрицание может привести к паранойе, 

бреду и к множеству других психических расстройств. По К. Роджерсу, если 

между «Я» и текущими переживаниями существует значительное 

несоответствие, то защита «Я» может стать неэффективной. В таком состоянии 

несоответствующие переживания точно символизируются в сознании, и 

самооценка разрушается. 
 

Определение и функции социальной установки (аттитюда) 

 

  В английском языке социальной установке соответствует понятие 

«аттитюд», и ввели его в научный обиход в 1918-1920 гг. У. Томас и Ф. 

Знанецкий. Они же дали первое и одно из наиболее удачных определение 

аттитюда, который понимался ими как «состояние сознания, регулирующее 

отношение и поведение человека в связи с определенным объектом в 

определенных условиях, и психологическое переживание им социальной 

ценности, смысла объекта». 

Здесь выведены на первый план важнейшие признаки аттитюда, или 

социальной установки, а именно: социальный характер объектов, с которыми 

связаны отношение и поведение человека; осознанность этих отношений и 

поведения; их эмоциональный компонент; регулятивная роль социальной 

установки.  

В отечественной психологии есть ряд концепций и понятий, которые 

близки к идее социальной установки, хотя и возникли вне рамок этой 

проблемы. К ним можно отнести категорию отношении в концепции В. Н. 

Мясищева, которая понималась им как система связей личности с 

действительностью; понятие личностного смысла у А. Н. Леонтьева, 

выделявшего прежде всего личностный характер восприятия человеком 

объектов реального мира и его отношения к ним; направленность личности в 

работах Л. И. Божович. Все эти понятия отражают в той или иной степени 

отдельные свойства социальной установки. 

Важно подчеркнуть также, что когда речь идет о регулирующей функции 

социальной установки, имеется в виду ее связь с «собственным» для данной 

установки социальным объектом. Сами же социальные установки оказываются 

взаимосвязанными, взаимозависимыми и нередко противоречивыми компо-

нентами сложной системы. Именно эта система социальных установок 

выполняет функцию регуляции социального поведения человека в целом, его 

взаимодействия с социальной средой во всех возможных проявлениях. 

Противоречивость социальной действительности неизбежно порождает 

противоречия в системе социальных установок и даже борьбу между ними. 

Этот факт позволяет объяснить, в частности, давно обсуждаемую в социальной 

психологии проблему несоответствия между социальной установкой, 

выраженной вербально, и реальным поведением человека. 



 

 

 В подтверждение обычно приводится классический эксперимент 

Лапьера, проведенный в 1934 году, в котором выяснилось, что свыше двухсот 

менеджеров и владельцев гостиниц, беспрекословно принявших и 

обслуживших Лапьера и двух его спутников, китайцев по национальности, во 

время их поездки по США (реальное поведение), через полгода на письменный 

запрос Лапьера принять их снова ответили отказом (вербальное выражение ус-

тановки по отношению к китайцам).  

«Парадокс Лапьера» породил длительную дискуссию и даже поставил 

под сомнение вообще полезность теории социальной установки. На самом деле 

противоречие имело место не между аттитюдами и поведением, а между 

самими социальными установками менеджеров, которое нашло отражение в их 

действиях. С одной стороны, они испытывали предрассудки по отношению к 

китайцам и не хотели бы их принимать, а с другой, в действие вступили их 

социальные установки по отношению к общественному мнению и собственной 

репутации. Если бы они отказали китайцам, уже появившимся в гостинице, это 

могло иметь какие-то негативные для их репутации последствия, а отказ под 

каким-либо предлогом в письменном ответе ни к чему не обязывал. 

В связи с противоречиями внутри системы социальных установок 

возникли некоторые дополнительные понятия, отражающие не различный 

характер самих установок, а лишь причины возможных противоречий между 

ними. Так, аттитюды тех же гостиничных менеджеров по отношению к 

китайцам можно назвать установкой на объект, а соображения, которыми они 

руководствовались, принимая китайцев, — ситуативной установкой. 

Выделяется также перцептивная установка, означающая пред-

расположенность к определенной интерпретации воспринимаемых элементов 

действительности.  

При восприятии социальных объектов характер перцептивной установки 

зависит от других аттитюдов личности. Яркой иллюстрацией может служить 

эксперимент С. Аша, проведенный в 1952г.  

В 1942 г. М. Смит внес ясность в структуру социальной установки, 

выделив три известных компонента: когнитивный, содержащий знание, 

представление о социальном объекте; аффективный, отражающий 

эмоционально-оценочное отношение к объекту; конативный (поведенческий), 

выражающий потенциальную готовность личности реализовать определенное 

поведение по отношению к объекту.  

Как мы уже видели, будет или не будет реализовано поведение, 

соответствующее когнитивному и аффективному компонентам данной 

установки, зависит от ситуации, то есть взаимодействия с другими аттитюдами. 

Несмотря на различие, все функции установок можно сгруппировать по 

видам или блокам. Впервые такую классификацию осуществил Д.Катц (1967) и 

выделил пять основных функций установок, которые соответствуют, по его 

мнению, основным потребностям личности. 

Функция эго защиты. Работа Д. Катца начинается с психоаналитической 

истории вопроса, в которой для того, чтобы описать эту функцию установки, 

используются концепции таких защитных механизмов, как рационализация или 



 

 

проекция. Установки в этой функции способствуют разрешению внутренних 

конфликтов личности. Человек прибегает к механизмам эго-защиты для регу-

лирования самооценки. Как легче всего поднять самооценку? За счет унижения 

или принижения других людей. Таким образом, потребность в повышении СО 

приводит к формированию соответствующих установок - ксенофобии, расизма, 

сексизма, национализма, классовой ненависти. Страх, зависть, чувство своей 

ничтожности вызывают к жизни установку стремления к власти, богатству, 

порождают высокомерие, пренебрежение, чванство (начальственное, 

национальное, социальное). 

Как правило, люди используют не один, а сразу множество механизмов 

Эго-защит. Рационализация идет бок о бок с проекцией (это не я, а это он та-

кой, первый). Проекция сопровождается отрицанием. Установки могут, напри-

мер, защищать кого-то от негативных чувств по отношению к себе или по от-

ношению к собственной социальной группе через проекции этих чувств на дру-

гих людей, например, как членов национальных меньшинств. 

Ценностно-экспрессивная функция и функция самореализации. 
Установки, выражающие ценности человека, обычно удовлетворяют его 

потребность в самопрезентации (в управлении впечатлениями И.Гофман). Д. 

Катц признавал, что людям необходимо выражать установки, которые 

отражают их основные ценности и составляют их представления о себе. Образ 

и стиль жизни, манера одевать, тип прически, обладание теми или иными 

вещами, высказываемые мнения, взгляды, поведение - всем этим человек 

выражает свое Я. 

Инструментальная (адаптивная или утилитарная) функция. 
Установки направляют субъекта к тем объектам, которые служат достижению 

его целей. Установки помогают людям добиваться желаемых целей, таких, как 

награда, или избегание нежелательных результатов, таких, как наказание. 

Поэтому считается, что люди выражают (приобретают) положительные 

установки по отношению к тем объектам установки, которые удовлетворяют их 

желаниям (к полезным для себя стимулам, ситуациям), а негативные установки 

- по отношению к объектам, которые ассоциируются с фрустрацией или с 

негативным подкреплением. 

Функции познания (или экономии). Установки также служат функциям, 

которые организуют или структурируют окружающий хаотичный мир. 

Установки помогают нам распределять по категориям входящую информацию 

по установленной шкале ценностей, а это позволяет нам упростить и понять 

сложный мир, в котором мы живем. Они упорядочивают картину мира в нашем 

сознании. Не имея готовых когнитивных схем, в том числе и установок, мы 

вообще вряд ли смогли бы жить, т.к. все происходящее представлялось бы нам 

сплошным хаосом. Таким образом, установки помогают нам организовать мир, 

используя принцип экономии мышления, избегая опасностей информационных, 

когнитивных перегрузок. 

Социально-регулятивная функция. Взаимодействуя с другими людьми, 

мы вольно или невольно составляем о них свое представление, иначе говоря, 

формируем в их отношении установки. Одни люди нам нравятся, другие - нет. 



 

 

Наши установки в отношении окружающих помогают или препятствуют нашим 

социальным отношениям. 

Следует подчеркнуть, что аттитюды не узкоспециализированны, а поли-

функциональны, т.е. выполняют не одну, а несколько функций и, соответствен-

но, удовлетворяют одновременно несколько потребностей. 

 

Общие принципы формирования установок 

 

Практически все теоретики формирования аттитюдов утверждают, что 

установки, сложившиеся на основе личного опыта, формируются в 

соответствии с принципом научения (Чалдини Р., Зибардо Ф., Ляйппе, Штребе 

В., Джоунас К. и др.). 

Как утверждают бихевиористские теории научения, подавляющее число 

наших реакций, в том числе и установочных, формируется в определенном (и 

прежде всего социальном) контексте, а, следовательно, они формируются в со-

ответствии с принципом классического обусловливания, открытым И.П. Павло-

вым и Э. Торндайком. 

В случае с научением в социальном контексте тоже происходит обуслов-

ливание, только оно гораздо сложнее, хотя в его основе лежит все тот же клас-

сический принцип - обусловливание с использованием ассоциаций с социаль-

ными стимулами (например, политическая или коммерческая реклама). 

При классическом обусловливании организм играет пассивную роль. Он 

не контролирует реакцию, которая изначально возникает через безусловное, а 

позже через условное реагирование. Появившаяся у человека привычка, фор-

мирует у него впоследствии тип установки, названный А. Стаатсом 

«обусловленно-оценочной реакцией на объект». При оперантном или 

инструментальном обсловливании организм в первую очередь проявляет 

реакцию до того, как она закрепится. Оперантное обусловливание - форма 

научения с помощью положительного или отрицательного подкрепления (в 

виде похвалы, одобрения, какого-то иного психологического или 

материального вознаграждения). Для получения вознаграждения человек 

научается усваивать, но главное, высказывать те установки, которые нравятся 

окружающим, и получает с их стороны положительное подкрепление. Объясняя 

действие оперантного подкрепления в конкретных социальных ситуациях, Р. 

Чальдини и Ч. Инско разработали двухфакторную модель социального под-

крепления. Они полагают, что положительная реакция социальной модели вы-

полняет две функции: 

1) служит подсказкой для человека относительно той установки, 

которой необходимо придерживаться; 

2) порождает взаимопонимание и симпатию между моделью и 

подражателем. 

Таким образом, один фактор - информация, другой - поощрение, одобре-

ние, симпаптия. 

Викарное научение. Еще один типичный механизм формирования 

установок описывает теория социального научения Альберта Бандуры, 



 

 

согласно которой мы учимся не только через последствия собственных 

поступков, но и наблюдая за окружающими, слушая, читая, и таким образом 

косвенно учимся повторять за другими то, что имеет позитивные последствия, 

и не делать того, что приведет к неприятностям, болезни, травмам, 

отверженности обществом. Установки, демонстрируемые и высказываемые 

социальными моделями, интернализуются наблюдателем. Заимствованные, 

приобретенные этим способом установки являются едва ли не более 

распространенными, чем установки, выработанные посредством прямого 

подкрепления. 

Таким образом, обусловливание, ассоциирование, инструментальное и со-

циальное научение лежат в основе тех механизмов, посредством которых уста-

новки вырабатываются. Об этом необходимо знать и помнить, поскольку воз-

можность выявления, а тем более воздействия на установки, часто зависит от 

того, каким образом и откуда они у человека появились. 

 

Факторы эффективности убеждающего воздействия 

 

Эффективность процесса воздействия зависит как от характеристик 

каждого из названных элементов, так и от их сочетания, то есть от тех 

конкретных ситуаций, в которых агент влияния пытался убеждать реципиента. 

1. Коммуникатор (агент влияния). Доверие, вызываемое источником 

информации, может стать для человека основным побудительным мотивом для 

формирования новой установки или изменения старой. К характеристиками 

агента влияния, вызывающими доверительное отношение аудитории, авторите-

та, обычно относят привлекательность, обаяние, сходство с реципиентом. Все 

вместе и каждая по отдельности эти характеристики способствуют именно пе-

риферийному способу восприятия информации, а не центральному, основному. 

2. Характеристика убеждающего сообщения. Эффект убеждения 

зависит от содержания сообщения, от того, как оно сформулировано и в какой 

форме преподнесено. Процесс убеждения предполагает рационально-

взвешенное, эмоционально-нейтральное изложение и восприятие информации. 

Но разума без чувств не существует. Поэтому даже апелляция к разуму 

обязательно вызывает чувства. Рональд Роджерс предложил учитывать 

следующие четыре условия, которые должны соблюдаться в содержащем 

запугивание сообщении: 

 указание на вероятность опасных последствий, если не будут выполнены 

рекомендации. 

 соблюдение меры при описании этих негативных последствий. 

 наличие в сообщении информации о том, как избежать грядущей 

опасности. 

 возникновение у реципиента (аудитории) уверенности в том, что 

предлагаемые рекомендации выполнимы, так что каждый человек может ими 

воспользоваться. 



 

 

3. Эффект хорошего настроения. Информация становится более 

убедительной, когда она ассоциируется с позитивными чувствами, т.к. 

стимулирует позитивное мышление. В хорошем настроении люди принимают 

более быстрые, более импульсивные решения, в большей степени полагаются 

на косвенные намеки. В плохом настроении - дольше раздумывают, прежде чем 

решиться на что- то новое. 

4. Канал коммуникации - способ, которым передается сообщение. 

Действенность сообщения зависит от того, какие средства используются для 

его передачи. Выбор средств предопределяется теми целями, которые ставит 

перед собой агент влияния. Наиболее эффективно - личное влияние, личный 

контакт. Если он хочет что-то внушить или просто познакомить аудиторию с 

какой-то точкой зрения, тогда лучше использовать визуальные (видеозапись, 

телетрансляцию) или аудиальные средства. Если же сообщение содержит 

сложную для понимания информацию и ставится цель убедить или переубедить 

людей, то есть основательно сформировать или изменить установки, тогда 

лучше использовать письменную форму передачи сообщений. 

5. Реципиент. Попытки выявить связь между личностными 

особенностями и восприимчивостью к влиянию часто приводили 

исследователей к неоднозначным результатам. Тем не менее, некоторым 

психологам удалось обнаружить в высокой степени достоверную зависимость 

между определенными личностными чертами людей и их восприимчивостью к 

определенному типу воздействия. Так, например, люди с высоким уровнем 

самомониторинга, будучи более чуткими к требованиям ситуации, легче 

поддаются косвенному способу убеждения, в которой превалирует образность. 

Более того, люди такого типа не только предпочитали эмоциональную рекламу, 

но и старались поскорее попробовать эмоционально рекламируемую 

продукцию, даже переплачивая за нее. И наоборот, люди с низким уровнем 

самомониторинга, больше полагающиеся на собственные убеждения и мнения, 

то есть на себя самих, предпочитали в рекламе не образность, а информацию о 

качествах товаров, о характере продукции, т.е. лучше реагируют на прямой 

способ убеждения. 

6. Уровень интеллекта — еще одна личностная черта, оказывающая 

влияние на восприятие содержания убеждающего сообщения. Интеллектуально 

развитые люди легче, чем мало интеллектуальные, понимают сложные 

сообщения. Кроме того, интеллектуалы вообще менее склонны соглашаться с 

убеждающими сообщениями, поскольку они более уверены в своей позиции. 

Таким образом, люди с высоким уровнем интеллекта поддаются убеждению 

лишь тогда, когда сообщение хорошо, всесторонне аргументировано, в том 

числе с использованием сложных доказательств. И наоборот, мало интеллекту-

альные люди легко поддаются убеждению и переубеждению, даже если сооб-

щение малоубедительно, то есть логически слабо аргументировано. 

 

7. Возраст. Социальные и политические установки людей сильно 

отличаются в зависимости от возраста. Эти различия объясняются 

последствиями смены поколений: установки людей более старшего возраста, 



 

 

усвоенные ими в молодости, практически не меняются, поэтому они серьезно 

отличаются от тех, которые усваиваются молодежью сегодня; наблюдается 

разрыв поколений. Это связано с тем, что подростковый возраст и начальный 

период зрелости являются очень важными для формирования жизненных 

установок (Krosnick & Alwin, 1989). Взгляды и позиции, сформированные в 

этот период жизни, имеют тенденцию оставаться неизменными. 

 

Влияние поведения на установки 

 

Теория когнитивного диссонанса (мотивированного самооправдания). 

Л.Фестингер одним из первых высказал неожиданную для многих психологов 

мысль, что не только установки влияют на поведение, но и поведение, в свою 

очередь, влияет на установки. И даже более того, воздействие поведения на 

установочную систему настолько сильно, что способно радикально изменить 

ее. 

Л. Фестингер считал, что люди испытывают дискомфорт от любой 

непоследовательности - даже противоречия, которые существуют только 

внутри собственной когнитивной системы индивидуума вызывают душевное 

беспокойство. Для обозначения внутренних противоречий, которые возникают 

в сознании человека между различными когнитивными элементами, Фестингер 

ввел понятие «когнитивный диссонанс». Как утверждает теория диссонанса, 

что-то обязательно должно измениться, потому что когнитивные противоречия 

вызывают дискомфорт, и у людей возникает естественное желание (мотивация) 

избавиться от него, т. е. уменьшить диссонанс. Когда поведение нельзя 

изменить, а уже произведенное действие — отменить, можно попытаться 

изменить одно или несколько противоречащих ему (диссонирующих) мнений 

или установок; например, курильщик мог бы решить: «Я не верю в то, что 

курение способно вызывать рак». Можно также увеличить количество 

консонансных когниций: «Курение помогает мне похудеть». Таким образом, 

одним из способов уменьшения диссонанса является изменение установок, 

позволяющих ему считать свое нынешнее или прошлое поведение 

последовательным, разумным и оправданным. 

Условия, необходимые для возникновения диссонанса: 

1. Для возникновения когнитивного диссонанса необходима 

воспринимаемая свобода выбора. 

2. Последствия действий или поведения индивида должны быть 

неприятными или неприемлемыми для него самого, т.е. человек должен 

совершить что- то такое, что заставило бы его переживать, мучиться, 

стыдиться, досадовать и т. д.  

3. Признание человеком собственной ответственности за 

нежелательные последствия своего поведения. Диссонанс возникает, когда 

человек объясняет свои поступки личными, диспозиционными причинами, а не 

прибегает к ситуационной атрибуции. 

Эффект недостаточного оправдания - уменьшение диссонанса путем 

внутреннего оправдания своего поведения, когда внешние оправдания 



 

 

недостаточны. Чем слабее побудительные факторы, тем сильнее изменяются 

установки. Фестингер и Карлсмит продемонстрировали принцип «меньше — 

значит больше» в одном из своих классических экспериментов.  

Теория самовосприятия Д.Бема. Бем утверждает, что люди имеют 

весьма смутное представление о том, кто они такие и почему совершают те или 

иные действия. Поэтому установки не могут влиять на их поведение, не могут 

выступать причинами поведения. Связь здесь скорее обратная: поведение, став 

предметом собственного наблюдения и рассуждения человека, выявляет 

установку. Таким образом, о своих установках, предпочтениях, симпатиях или 

антипатиях, вообще о своих личных диспозициях люди узнают не до того, как 

что-то сделают, а уже после того, как они это «что-то» совершили и 

проанализировали, с одной стороны, свое поведение, а с другой — те условия, в 

которых это поведение осуществлялось. 

Эффект сверхоправдания. Суть его в том, что люди объясняют свое и чу-

жое поведение теми условиями, в которых оно осуществляется. Теория само-

восприятия исходит из повседневных представлений и утверждает, что если 

вознаграждать людей за то, что и без того приносит им удовольствие, то посте-

пенно они перестанут это удовольствие испытывать. Таким образом, возна-

граждая людей за действия, приносящие им удовлетворение, вы тем самым мо-

жете заставить их объяснять свое поведение оплатой, а не полученным удо-

вольствием. 

Теория управления впечатлением (самопрезентации) Дж. Тедеши. 

Самопрезентация - процесс, посредством которого при взаимодействии 

с другими люди стараются создать желаемый образ себя.  

Сторонники теории полагают, что люди стараются сформировать 

непротиворечивый образ себя в глазах других. То есть, как и в теории 

диссонанса, признается наличие стремления к согласованности, однако, оно 

приписывается объяснению своей установки экспериментатору (публичный 

уровень коммуникации), а не внутренним обоснованиям собственных когниций 

(приватный уровень). Другими словами, испытуемые «подгоняют» установку к 

не соответствующему ей собственному поведению, а вовсе не меняют ее «в 

действительности». Согласно логике теории самопрезентации, изменений в 

установке не будет обнаружено, если (1) установка оценивается анонимно и 

респонденты уверены, что их ответы не будут ассоциироваться с ними лично, 

или (2) испытуемые верят, что экспериментатор может отследить их «истинную 

установку» и не прибегают к ее «подгонке». 

Результаты экспериментальных проверок справедливости теории 

управления впечатлением неоднозначны. Ученые предполагают, что аргументы 

в пользу теорий когнитивного диссонанса и теории управления впечатлением 

скорее дополняют друг друга, нежели обнаруживают противоречия. 

Самопрезентация и стремление к согласованности своих знаний могут влиять 

на изменение установки в различной степени, в зависимости от особенностей 

ситуации. 

 

 



 

 

1.8 СОЦИАЛЬНОЕ ПОВЕДЕНИЕ КАК ФЕНОМЕН СОЦИАЛЬНОЙ 

ПСИХОЛОГИИ, ЕГО ФОРМЫ 

 

Вопросы: 

1. Проявление просоциального поведения 

2. Просоциальное поведение, мотивированное сопереживанием 

3. Альтруизм как нормативное поведение 

4. Теоретические подходы к анализу агрессивного поведения. 

5. Социализация агрессивности и ее развитие агрессивности в детском 

возрасте. 

6. Аффективно-динамическая модель 

 

Проявление просоциального поведения 

 

Под оказанием помощи, альтруистическим, или просоциальным, 

поведением обычно понимаются любые направленные на благополучие других 

людей действия.   

Действия эти часто весьма многообразны. Их диапазон может 

простираться от проявлений любезности, благотворительной деятельности до 

помощи человеку, оказавшемуся в опасности, попавшему в трудное или 

бедственное положение, и даже вплоть до его спасения ценой собственной 

жизни. 

Просоциальное поведение может быть оценено и измерено по затратам 

помогающего. Например, по интенсивности внимания, объему времени, 

количеству труда, значительности денежных расходов, отодвигание на задний 

план или отказу от своих желаний и планов, самопожертвованию.  

Г.Мюррей в своем перечне мотивов ввел для деятельности помощи 

особый базовый мотив, назвав его заботливостью (need nurturance). 

Отличительные признаки соответствующих ему действий он описывает 

следующим образом: «Выказывать сочувствие и удовлетворять потребности 

беспомощного другого – ребенка или любого другого, который слаб, 

покалечен, устал, неопытен, немощен, унижен, одинок, отвержен, болен, 

который потерпел поражение или испытывает душевное смятение. Помогать 

другому в опасности. Кормить, опекать, поддерживать, утешать, защищать, 

успокаивать, заботиться, исцелять». 

В. Мак-Дауголл упоминает своеобразное «примитивное пассивное 

сочувствие», которое позднее нашло отражение в такой инстинктоподобной 

мотивационной диспозиции как покровительство и родительская опека 

(кормление, защита и укрытие младших). 

Дж.Макоули и И.Берковиц определяют альтруизм как «поведение, 

осуществляемое ради блага другого человека без ожидания какой-либо 

внешней награды». 

Однако то, что в конечном счете идет на пользу другому и поэтому на 

первый взгляд представляется деятельностью помощи, может тем не менее 

определяться совершенно различными движущими силами. В отдельных 



 

 

случаях возникают сомнения в том, насколько оказывающий помощь 

руководствуется в первую очередь заботой о благе объекта его помощи, т.е. 

насколько им движут альтруистические побуждения.  

Господствовавшие психологические школы, психоанализ и классическая 

теория научения, достаточно скептически относились к возможности 

проявления собственно альтруистического поведения, т.к. считали, что даже в 

конечном счете оно служит достижению тех или иных собственных целей 

субъекта.  

Психоанализ искал стоящие за альтруистическим поведением 

вытесненные влечения. Согласно же фундаментальному для теории научения 

гедонистическому принципу, помогающий субъект всегда должен был иметь 

позитивный баланс подкрепления.  

В частности, отмечается феномен, который получил название «парадокс 

альтруизма». Это обычно действия, когда помогающий причиняет своим 

действием ущерб себе лично, причем, что особенно примечательно, часто даже 

предвидя этот ущерб заранее – он не отказывается от оказания помощи.  

Возможным объяснением этого может быть то, что при отсутствии 

внешних подкреплений помогающий (испытывая сочувствие, сострадание, 

эмпатию) в конечном счете сам подкрепляет себя за свое бескорыстное 

действие. 

Проявление просоциального поведения зависит от многочисленных 

факторов: 

1) восприятие, оценка и интерпретация ситуации. Например, 

исследования показывают, что человек, потенциально являющийся субъектом 

оказания помощи, первым делом должен ближе познакомиться с ситуацией и 

разобраться в происходящем, т.е. выяснить, нуждается ли кто-либо в помощи, 

какой характер она должна принять и стоит ли вмешиваться ему лично. 

Чем больше информации предоставляет просящий, чем выше его 

«сигнальность», тем выше вероятность интерпретации ситуации как 

бедственного, требующего оказания помощи положения. Соответственно в 

этом случае повышается и частота ее предоставления. 

В отличие от ситуаций обычной помощи для случаев чрезвычайных 

характерно одно обстоятельство, затрудняющее адекватное и немедленное 

оказание помощи. Такие случаи возникают непредвиденно, у человека нет 

наготове какого-либо подходящего для них плана действий, ибо ситуации 

несчастья довольно редки, что не позволяет субъекту накопить опыт уместного 

в них поведения. Кроме того, подобная ситуация может угрожать состоянию, 

здоровью и самой жизни оказывающего помощь, т. е. затраты могут оказаться 

несоразмерно высокими по отношению к пользе (в том числе и к пользе для 

другого человека).  

Наконец, бедственная ситуация требует быстрого реагирования и 

практически не допускает длительного обдумывания возможных действий 

(многие случаи героической помощи происходили только потому, что 

помогавший не тратил времени на размышления об опасности, связанной с 

вмешательством в происходящее).  



 

 

Таким образом, внезапно возникшая ситуация беды прежде всего должна 

быть воспринята в качестве таковой; далее, необходимо более точно оценить ее 

причины и наличные возможности оказания помощи, и только после этого 

человек может взять на себя ответственность и выбрать из разнообразных 

возможностей помощи ту, которая представляется наиболее подходящей, 

чтобы, в конце концов, принять решительные меры. Этот сложный процесс, 

начинающийся первичным восприятием ситуации и заканчивающийся 

действием помощи, может на отдельных стадиях различным образом 

нарушаться или замедляться. 

2) взвешивание затрат и пользы. В данном случае предпосылкой к 

просоциальному поведению становится вычисление помогающим субъектом 

соотношения затрат и пользы действий в случае оказания и неоказания им 

помощи и сопоставлению между собой полученных знаний. Кроме того, часто 

случается, что на деле оказывающий помощь принимает также в расчет 

соотношение затрат и пользы для обратившегося за помощью, особенно, в тех 

случаях, когда последствия неоказания помощи были бы слишком 

существенны. Вместе с тем, данные исследований показывают, что человек 

может проявлять высокую готовность к оказанию помощи даже тогда, когда 

она ему может дорого обойтись, когда ставка больше, чем жизнь». 

Таким образом, следует, вероятно, учитывать затраты трех типов: 

затраты, потерпевшего; затраты помогающего, связанные с риском потерь и 

лишений; затраты помогающего, связанные с динамикой уровня самооценки и 

самоуважения. С точки зрения теории каузальной атрибуции, чем менее 

понятно действие помощи с точки зрения анализа затрат, чем более 

парадоксальным оно в этом случае кажется, тем скорее оно объясняется 

особенностями личности оказавшего помощь человека, его бескорыстием. 

3) присутствие других людей. Иногда бывают обстоятельства, когда 

дело вовсе не сразу доходит до оказания помощи. Нередко возможность 

помощи реализуется тем меньше, чем больше свидетелей оказывается у 

ситуации несчастья. Здесь срабатывают так называемые эффекты 

«множественной неосведомленностью» и «диффузии ответственности».  

Множественная неосведомленность характеризует стадию оценивания 

ситуации. Будучи не один, человек при оценивании ситуации использует 

реакции окружающих. В то же время каждый из присутствующих сдерживает 

свою реакцию, чтобы ее чрезмерная сила или поспешность не поставили его в 

неловкое положение, не привлекли к нему внимание. Но поскольку в такое 

замешательство, ведущее к задержке реакции, первоначально впадают все 

присутствующие, то требующая неотложной помощи ситуация несчастья 

ошибочно интерпретируется как менее критическая. Когда же на следующей 

стадии человек должен почувствовать себя ответственным за оказание помощи, 

он ожидает того же от всех присутствующих, в силу чего происходит 

диффузия, а тем самым и уменьшение ответственности.  

 Исследования показали, что в полном соответствии с этой взаимосвязью 

готовность к оказанию помощи в случае трех нуждающихся в ней и одного 

потенциального субъекта помощи гораздо выше, чем когда потенциальных 



 

 

субъектов помощи трое, а нуждающийся в ней один. 

 

Просоциальное поведение, мотивированное сопереживанием 
 

Нормы могут мотивировать действие помогающего, выступая в качестве 

подкрепления со стороны других людей, или самоподкрепления. 

Однако можно выделить ситуации, когда акт помощи более устойчиво и 

более непосредственно побуждаться мысленным перемещением (проекцией) 

человека на место нуждающегося в помощи, а также предвосхищением 

улучшения его положения в результате собственных действий. 

В отличие от простых симпатии и жалости, сопереживание (эмпатия) 

субъекта за счет стимуляции возникновения позитивного изменения в 

эмоциональном состоянии нуждающегося в помощи создает своеобразное 

предвосхищающее замещающее подкрепление, которое могло бы мотивировать 

деятельность помощи. Чем больше человек способен и склонен к такого рода 

сопереживанию, тем выше его готовность к помощи в конкретном случае. 

Такое объяснение обогащает понимание альтруистического деяния, добавляя к 

внешнему и внутреннему подкреплению еще один мотивационный принцип – 

подкрепление сопереживанием.  
Прежде всего существуют косвенные свидетельства его правомерности. 

Сопереживание другому предполагает, что субъект не слишком поглощен 

собой и своими стремлениями.  

Как отмечает Л.Берковитц, в том случае, когда человек в своих 

переживаниях чрезмерно сосредоточен на себе, его готовность к оказанию 

помощи на самом деле уменьшается. Вместе с тем радостное настроение, 

вызванное, например, переживанием успеха («оживляющей теплотой успеха») 

или внушенным состоянием приподнятости, повышает готовность к помощи. 

Существует по крайней мере три основных точки зрения по поводу роли 

сопереживания в мотивации просоциального поведения. 

Первая гласит о том, что в основе альтруистического поведения лежит 

предрасположенность к сопереживанию эмоционального состояния другого 

человека. Предпосылками способности ставить себя на место находящегося в 

бедственном положении и вмешиваться в ситуацию, бескорыстно оказывая 

помощь, являются развитие устойчивости личности, принятия ролей (в том 

числе принятие позиции субъекта морального суждения), а также 

самоотождествление индивида. Под воздействием индивидуального опыта на 

этом фундаменте строится в качестве личностной диспозиции самостоятельный 

альтруистический мотив (мотив помощи). 

Другая – что предпосылкой возникновения эмпатии является 

испытываемое одним человеком (потенциальным субъектом акта помощи), 

наблюдающим за попавшим в беду или в затруднительное положение другим 

человеком, чувство сопринадлежности. Переживание сопринадлежности 

возникает при наличии, по меньшей мере, следующих условий: а) цели обоих 

субъектов в данной ситуации связаны между собой; б) существует основа для 

межличностного сближения; в) оба принадлежат к одной и той же социальной 



 

 

группе. 

И, наконец, третья гласит, что оказание помощи – это двухступенчатый 

процесс. Согласно этой позиции, принятие на себя роли нуждающегося в 

помощи (постановка себя на его место) сначала порождает эмоцию 

сопереживания, которая, в свою очередь, ведет к осуществлению действия 

помощи. Как таковая постановка себя на место другого, если она не 

сопровождается опосредующей эмоцией сопереживания, оказанию помощи не 

способствует.  

Иными словами, активизация поведения помощи наблюдается только 

тогда, когда постановка себя на место другого вызывает эмоциональное 

возбуждение сопереживания, адекватно отражающее бедственное положение 

нуждающегося в помощи. 

 

Альтруизм как нормативное поведение 
 

Сколь бы ни оказалось сильным влияние спровоцированных ситуацией 

идей о связанных с оказанием помощи затратах на совершение этого действия, 

их объяснительные возможности неуклонно падают по мере того, как помощь 

становится все более ориентированной на благо другого человека и дает 

отрицательный баланс затрат для помогающего субъекта.  

Совершенно очевидно, что независимо от затрат, оказание помощи 

ориентировано также на соблюдение норм или некоторых универсальных 

правил поведения. Нормы, требующие оказания помощи, многообразно 

кодифицированы и имеют давнюю традицию. 

Вопрос состоит лишь в том, насколько каждый человек присвоил эти 

конвенциональные нормы, ибо именно от этого зависит их действенность. Чем 

менее они переживаются личностью как внутренне обязательные стандарты 

поведения, тем менее радикально их влияние, тем больше они ограничиваются 

лишь предвосхищением позитивных и негативных санкций, которые будут 

наложены извне в виде наказания или награды. В этом случае соответствие 

действия нормам сильно зависит от того, насколько оно доступно последующей 

оценке и подкреплению другими людьми. Напротив, чем более нормы 

интериоризованы в качестве стандартов поведения личности, тем сильнее 

деятельность определяется предвосхищением ее последствий для самооценки и 

тем меньше она зависит от внешних обстоятельств.  

Можно рассмотреть две универсальные нормы, релевантные оказанию 

помощи: ответственность и взаимность. 

Норма социальной ответственности. Эта норма требует оказания 

помощи во всех случаях, когда нуждающийся в помощи находится в 

зависимости от потенциального субъекта помощи, например, в силу того, что 

он слишком стар, болен или беден, а также нет другого человека или 

социального института, которые взяли бы на себя заботу о нем. 

Ответственность, основанная на зависимости другого человека, может 

видоизменяться под влиянием различных факторов, особенно под влиянием 

каузальной атрибуции возникновения потребности в помощи. Чем больше 



 

 

нуждающимся в помощи человек оказывается виновником своего положения, 

тем меньше окружающие чувствуют себя ответственными за оказание ему 

помощи.  

В случаях, когда зависимость нуждающегося в помощи человека 

достигает столь высокой степени, что начинает чересчур сильно ограничивать 

внутренне переживаемую свободу действий субъекта помощи, может 

наблюдаться своеобразная «реактивность»: ожидаемое или требуемое оказание 

помощи представляется субъекту действием слишком обременительным, и он 

стремится освободиться от него, чем уменьшает свою готовность к помощи. 

Акцентировать норму ответственности и тем самым усиливать готовность 

к помощи может влияние образца. Например, если один человек видел, как 

другому, оказывалась помощь, то он скорее окажет помощь при скорой встрече 

с новой жертвой. Причем влияние образца бывает более сильным в случае, 

когда субъект непосредственно видит само действие помощи, а не слушает 

нравоучительный рассказ о нем. 

Норма взаимности. Взаимность часто является универсальным 

принципом социального взаимодействия и происходящего в обществе обмена 

материальными благами, действиями, благодеяниями и вредом. Плата как за 

добро, так и за зло («как ты мне, так и я тебе»), направленное на 

восстановление равновесия между индивидами и группами, очевидно, 

представляет собой наиболее распространенный и основополагающий принцип, 

оцениваемый как справедливость, как компенсирующее равновесие.  

Согласно Л.Колбергу, следование этому принципу является 

сравнительно поздней стадией развития морального суждения. Если 

инициативу в осуществлении нормы социальной ответственности должен взять 

на себя помогающий, то норма взаимности мотивирует, скорее, ответную 

реакцию на полученную помощь, т.е. на благодеяние человек отвечает 

признательностью. Однако, если помощь оказывается по сути с расчетом на 

взаимность, т.е. с расчетом на будущую компенсацию, то она теряет свой 

альтруистический характер. Действенность нормы взаимности была 

подтверждена экспериментально. Так, было определено, что люди значительно 

больше помогают в выполнении определенной работы другому человеку, если 

он до того не отказывался помочь им самим. Признательность оказывается 

особенно сильной, если человек приходит на помощь не вследствие 

предписания, а по доброй воле. 

Помощь, оказываемая с расчетом на взаимность, может преследовать 

различные цели: во-первых, субъект может хотеть получить компенсацию за 

оказанную помощь, во-вторых, он может рассчитывать, что получивший 

помощь человека будет помогать или обязательно окажет ему помощь в 

будущем, и, наконец, помощь может быть оказана с тем, чтобы благодарность 

как погашение долга получившего помощь человека была возможна лишь в 

определенной степени. 

Мера субъективно переживаемой обязательности выполнения нормы 

взаимности получившим помощь человеком зависит главным образом от его 

оценки намерений помогающего и самой оказанной помощи, т. е. от атрибуции 



 

 

мотивации деятельности помощи. Мотивация помогающего воспринимается 

тем недоверчивее, чем утрированнее кажется помощь и чем менее она отвечает 

реальной, действительной сложности положения попавшего в беду человека. В 

таких случаях возникает подозрение, что оказывающий помощь преследует 

корыстные цели, обязывая получающего помощь в соответствии с нормой 

взаимности компенсировать эту помощь в будущем. 

Вместе с тем помощь, не рассчитанная на взаимность, также может 

вызвать слабую благодарность или даже враждебность. Это происходит, когда 

получивший помощь чувствует себя чрезмерно обязанным и не имеет 

возможности отблагодарить за нее.   

В данном случае вновь может наблюдаться эффект «реактивности» в 

следствие ограничением свободы действий. Напротив, получивший помощь 

будет тем сильнее стремиться к взаимности, чем быстрее она последовала и чем 

больше отвечала ситуации, чем бескорыстнее (не связанными с расчетом на 

взаимность) были намерения помогающего и чем выше оказались затраты на 

оказание помощи. 

 

Теоретические подходы к анализу агрессивного поведения 

 

Агрессия - любые намеренные действия, которые направлены на 

причинение ущерба другому человеку, группе людей или животному. 
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Агрессивность - свойство личности, выражающееся в готовности к 

агрессии. 

Существуют различные классификации агрессивности: по 

направленности на объект - внешняя и внутренняя (аутоагрессия); по способу 

выражения – произвольная и непроизвольная; по конечной цели – 

Агрессия  (Э. Фромм) 

Доброкачественная 

является биологически адаптивной, 

способствует поддержанию жизни и 

представляет собой реакцию на угрозу 

витальным интересам 

Злокачественная 

не является биологически активной, не 

связана с сохранением жизни, не сопряжена с 

защитой витальных интересов 

Агрессия (Генри Паренс) 

Недеструктивная 

 настойчивое, невраждебное самозащитное 

поведение, направленное на достижение цели 

и тренировку. Вызывается врожденными 

механизмами, служащими для адаптации к 

среде, удовлетворению желаний и 

достижения цели. 

Враждебная деструктивность 

злобное, неприятное, причиняющее боль 

окружающим поведение. Не проявляется  

сразу после рождения. Вызывается и 

активируется в результате сильных 

неприятных переживаний. 
 



 

 

инструментальная, враждебная, конструктивная; по форме выражения – 

физическая, вербальная, косвенная, негативизм. 

 

Теория влечений. Основоположник – З.Фрейд. Считал, что в человеке 

два инстинкта: сексуальный (либидо) и инстинкт смерти. Сексуальный – 

рассматривался как стремления, связанные с созидательными тенденциями в 

поведении человека: любовью, заботой, близостью. Инстинкт смерти несет в 

себе энергию разрушения, т.е. злобу, ненависть, деструктивность.  

Взгляды З.Фрейда разделялись и другими психологами, 

рассматривающими агрессивный компонент мотивации как один из 

основополагающих в поведении человека. Основоположник этологии 

К.Лоренц утверждал, что агрессивный инстинкт много значил в процессе 

эволюции, выживания и адаптации человека. Но развитие НТР обогнало 

естественно текущее созревание человека и привело к замедлению развития 

тормозных механизмов агрессии. 

Фрустрационная теория. Основоположник - Дж. Доллард. Теория 

утверждает, что, во-первых, агрессия всегда есть следствие фрустрации, и, во-

вторых, фрустрация всегда влечет за собой агрессию. Схема "фрустрация-

агрессия" базируется на четырех основных понятиях: агрессия, фрустрация, 

торможение, замещение. 

Агрессия - понимается как намерение повредить другому своим 

действием.  

Фрустрация - возникает, когда появляется помеха осуществлению 

условной реакции.  Причем величина фрустрации зависит от силы мотивации к 

выполнению желаемого действия, значительности препятствия к достижению 

цели и количества целенаправленных действий (попыток), после которых 

наступает фрустрация. Как, например, родитель–аккуратист и педант приучает 

своего маленького ребенка поддерживать порядок в детской комнате. Как 

правило, это ни к чему, кроме появления состояния фрустрации и агрессивных 

реакций у родителя, не приводит, и на голову ребенка, как из "рога изобилия", 

сыплются саркастические замечания, обвинения, выговоры и наказания.  

Торможение - это тенденция ограничить или свернуть действия из-за 

ожидаемых отрицательных последствий. Вероятно, поэтому родители, 

практикующие наказания своих детей за плохие отметки в школе, почти всегда 

по внешней активности и настроению ребенка безошибочно определяют какую 

отметку он получил в школе: ребенок приходит домой с чувством вины и 

стремится уединиться. 

Замещение - это стремление участвовать в агрессивных действиях, 

направленных против какого-либо другого лица, а не истинного источника 

фрустрации. Ребенок, который не может наказать или "отшлепать" 

провинившегося старшего брата, со злостью рвет его коллекцию марок или, 

когда разозленный поведением родителей старший брат бьет ни в чем 

неповинного младшего. Возможен и другой пример из школьной жизни: когда 

мальчикам запрещают драться с девочками, они исподтишка дергают их за 

косички.  



 

 

Одной из примечательных идей фрустрационной теории агрессии 

является эффект катарсиса. Катарсис (в буквальном смысле "очищение 

эмоций") – это процесс освобождения возбуждения или накопившейся энергии, 

приводящий к снижению уровня напряжения. Суть этой идеи состоит в том, 

что физическое или эмоциональное выражение враждебных тенденций 

приводит к временному либо длительному облегчению, в результате чего 

достигается психологическое равновесие и ослабление готовности к агрессии. 

З. Фрейд и другие психоаналитики придают большое значение эффекту 

катарсиса, часто объясняя им потребность человека очиститься от агрессивных 

тенденций.  

В частности существуют данные, которые свидетельствуют о том, что 

если человек, являясь объектом агрессии, не может ответить тем же, то у него 

поднимается кровяное давление, тогда как при непосредственном агрессивном 

ответе оно значительно снижается. Однако установлено, что в ряде случаев 

агрессивное поведение понижает дальнейшие агрессивные проявления, а в ряде 

случаев, наоборот, повышает.  

Как и предыдущая концепция, фрустрационная теория не избежала 

замечаний в свой адрес. Л. Берковитц модифицировал фрустрационную 

теорию: он ввел новую дополнительную переменную, характеризующую 

возможные переживания, возникающие в результате фрустрации – гнев как 

эмоциональную реакцию на фрустрирующий раздражитель; призналет, что 

агрессия не всегда является доминирующей реакцией на фрустрацию и при 

определенных условиях может подавляться.  

В концептуальную схему "фрустрация–агрессия" Л. Берковитц ввел три 

существенные поправки: а) фрустрация не обязательно реализуется в 

агрессивных действиях, но она стимулирует готовность к ним; б) даже при 

состоянии готовности агрессия не возникает без надлежащих условий; в) выход 

из фрустрирующей ситуации с помощью агрессивных действий воспитывает у 

индивида привычку к подобным действиям.  

Сторонники второго течения создали собственную концепцию 

фрустрации, в основу которой положен анализ фрустрационных ситуаций, 

классификации и типологии реакций на фрустрацию. Так, С.  Розенцвейгом 

выделяются три типа причин, вызывающих фрустрацию:  

1) лишения – отсутствие необходимых средств для достижения цели или 

удовлетворения потребности. В качестве иллюстрации "внешнего лишения", 

т.е. случая, когда фрустратор находится вне самого человека. С. Розенцвейг 

приводит ситуацию, когда человек голоден, а пищи достать не может. 

Примером "внутреннего лишения", т.е. при фрустраторе, коренящимся в самом 

человеке, может служить ситуация, когда человек испытывает влечение к 

женщине и вместе с тем сознает, что он настолько непривлекателен, что не 

может рассчитывать на взаимность.  

2) потери  - утрата предметов или объектов ранее удовлетворяющих 

потребности. Примеры: смерть близкого человека; сгорел дом, в котором долго 

жили ("внешняя потеря"); Самсон, теряющий свои волосы, в которых по 

легенде заключалась вся его сила ("внутренняя потеря").  



 

 

3) конфликт – одновременное существование двух несовместимых друг 

с другом побуждений, амбивалентных чувств или отношений. Пример 

"внешнего конфликта": человек, который любит женщину, остающуюся верной 

своему мужу. Пример "внутреннего конфликта": человек хотел бы соблазнить 

любимую женщину, но это желание блокируется представлением о том, что 

было бы, если бы кто–нибудь соблазнил его мать или сестру.  

Теория социального научения (основоположник – А. Бандура) - 

изучение человеческого поведения, ориентированного на образец. Образец - 

средство межличностного воздействия, благодаря которому возможно 

формирование (изменение) отношений или способа действий человека. 

Агрессия - усвоенное поведение в процессе социализации через 

наблюдение соответствующего способа действий и социальное подкрепление. 

Другим важным элементом этой тeopии является социальное 

подкрепление – это  неосязаемое подкрепление, словесное и несловесное 

обращение, контролируемое другими людьми. Это может быть хвала и 

выговор, улыбка и насмешка, дружеские и враждебные жесты. Различают две 

формы подкрепления: положительное подкрепление - это любой стимул, 

который, следуя за реакцией, усиливает ее или поддерживает на том же уровне; 

отрицательное подкрепление – это стимул, устранение которого усиливает 

реакцию.  

В практике воспитания чаще всего используются четыре разновидности 

подкрепления: 

1) если вслед за реакцией ребенка следует положительное 

подкрепляющее средство, то результат - положительное поощрение. 

Например, когда родитель или педагог постоянно хвалят ребенка за хорошее, 

примерное поведение; 

2) если положительное подкрепление устраняется после той или иной 

реакции ребенка, то результат — отрицательное наказание. Например, когда 

ребенок, привыкший к похвале за школьные успехи, вдруг не услышал ее после 

полученной отличной отметки. Он привык к похвале, а на этот раз ее было. И в 

результате отсутствие похвалы воспринимается ребенком как наказание; 

3) если за реакцией следует отрицательное подкрепление, то результат - 

положительное наказание. К примеру, подросток, испытывающий недостаток 

внимания и любви со стороны родителей, совершает кражу и получает от них 

сильную трепку. Эта трепка и есть положительное наказание: он, наконец, 

привлек внимание родителей. 

4) если отрицательное подкрепляющее средство устраняется после 

реакции, то результат - отрицательное поощрение. Например, учащийся, 

которого педагог в течение года сильно критиковал за слабую учебу, в 

последней четверти повысил свою успеваемость, за что педагог не похвалил 

его, но и не сказал ничего плохого. Поэтому отказ от критики рассматривается 

ребенком как поощрение. 

 

 

 



 

 

Социализация агрессивности и ее формирование в детском возрасте 

 

Социализацией агрессивности можно назвать процесс научения 

контролю собственных агрессивных устремлений или выражение их в формах, 

приемлемых в определенном сообществе, цивилизации.  

На социализацию агрессии оказывают влияние два основных фактора: 

образец отношений и поведение родителей;  характер подкрепления 

агрессивного поведения со стороны окружающих.  

В социализации агрессии присутствуют два важных момента:  

снисходительность (степень готовности родителей прощать поступки ребенка); 

строгость наказания родителями агрессивного поведения ребенка. При этом 

снисходительность рассматривалась как поведение родителя до совершения 

поступка (ожидания родителя, предостерегательная тактика в отношении 

проявления агрессии и др.), а строгость наказания — после совершения 

поступка (сила наказания за проявленную агрессию). 

Формирование агрессивных тенденций происходит несколькими путями:  

1. Родители поощряют агрессивность в своих детях непосредственно либо 

показывают пример (модель) соответствующего поведения но отношению к 

другим и к окружающей среде. Определено, что дети, наблюдающие 

агрессивность взрослых, особенно если это значимый и авторитетный для них 

человек, которому удается добиться успеха благодаря агрессивности, обычно 

воспринимают эту форму поведения. 

2. Родители наказывают детей за проявление агрессивности. В ряде 

исследований было установлено, что: а) родители, которые очень резко 

подавляют агрессивность у своих детей, воспитывают в ребенке чрезмерную 

агрессивность, которая будет проявляться в более зрелые годы; б) родители, 

которые не наказывают своих детей за проявление агрессивности, вероятнее 

всего, воспитывают в них чрезмерную агрессивность; в) родителям, разумно 

подавляющим агрессивность у своих детей, как правило, удается воспитать 

умение владеть собой в ситуациях, провоцирующих агрессивное поведение. 

 

Агрессивные действия у ребенка можно наблюдать уже с самого раннего 

возраста: вспышки злости или гнева, сопровождающиеся криком, брыканием, 

кусанием, драчливостью. Причина: блокирование желаний или намеченной 

программы действий в результате применения воспитательных воздействий. В 

более позднем возрасте выдвигаются конфликты и ссоры с ровесниками, 

связанные с обладанием вещами, игрушками. Более чем в пять раз возрастает 

использование детьми физического насилия, вспышки ярости становятся более 

целенаправленными, и в поведении ребенка отчетливо прослеживается реакция 

нападения. Ребенок 1,5 - 2 лет включает собственные вещи во внутренние 

границы "Я" и рассматривает их, как части самого себя. 

Недифференцированность и слияние всех частей "Я" приводит к 

невозможности установления контакта с окружающими в этой сфере 

отношений. 

В дальнейшем ребенок постепенно научается контролировать свои 



 

 

агрессивные импульсы и выражать их в приемлемых рамках. Проявления 

агрессивности зависят от реакции и отношения родителей к тем или иным 

формам поведения. Позже проявления агрессивности во многом связаны с 

процессами поло-ролевой идентификации ребенка или особенностями 

"эдиповой ситуации" в семье. В частности, игра мальчиков отличается больше 

агрессивностью к куклам, чем игра девочек. Мальчики, имеющие отца, 

проявляют больше агрессивности, чем мальчики, выросшие без отца. В семьях, 

где нет отца, основы мужских черт у сыновей возникают медленнее и мальчики 

- менее агрессивны и более зависимы. В частности, отмечается, что если в 2-

летнем возрасте проявлениями агрессивности мальчиков и девочек служат 

плач, визг и взаимные шлепки, то к 4 годам: мальчики  большей частью 

дерутся, а девочки визжат. 

Дошкольники и младшие школьники: у мальчиков преобладает 

физическая агрессия, у девочек - вербальная. Позднее у мальчиков  младшего 

подросткового возраста: вербальная агрессия становится доминирующей, и, 

кроме того, они чаще прибегают  к словесному способу выражения негативных 

чувств, чем девочки того же возраста. Однако с возрастом агрессивность детей 

все больше приобретает враждебную окраску. 

При переходе от младшего школьного к юношескому  возрасту 

соотношение таких поведенческих реакций меняется. У мальчиков на 

протяжении всех возрастных этапов устойчиво доминируют физическая 

агрессия и негативизм, а у девочек - негативизм и вербальная агрессия. В 

возрастном аспекте следует отметить общее нарастание агрессивных и 

негативистских тенденций как у мальчиков, так и у девочек. Вместе с тем 

примечательно временное снижение физической и вербальной агрессии у 

мальчиков к 16 годам, а также косвенной агрессии и негативизма к 14 и 16 

годам. У девочек - ослабление реакций физической и вербальной агрессии 

отмечается в 14-летнем возрасте, а косвенная агрессия и негативизм имеют 

постоянные тенденции к нарастанию.   

 

На возникновение агрессии часто оказывают влияние не только факторы, 

опосредованные особенностями процесса развития в онтогенезе и 

социализации, но и ситуативные. К числу таких основных ситуативных 

факторов можно отнести следующее: 

1. Оценка другими людьми. Было установлено, что присутствие других 

лиц уже само по себе может либо усиливать, либо тормозить aгрессию. Однако 

здесь важную роль играет оценка степени агрессивности наблюдателя. 

2.  Намеренность агрессии. Существует точка зрения, что для начала 

агрессии нередко бывает достаточно одного только знания, что другой человек 

имеет враждебные намерения, хотя непосредственного акта нападения не было. 

Часто в таких случаях основным запускным стимулом выступает гнев, 

возникающий как эмоциональная реакция на планируемое насилие. Однако в 

тех случаях, когда противник заранее просит извинить его за агрессивное 

поведение, очень часто гнев не возникает вообще, и ответной агрессии не 

происходит. 



 

 

3. Восприятие агрессии. Существуют разные мнения на широкое 

распространение видео- и телепрограмм с сюжетами насилия и увлечение ими 

детей. Одни считают, что сцены насилия на экране и фильмы ужасов делают 

ребенка более агрессивным и жестоким. Другие говорят о том, что в 

видеофильмах ребенок бессознательно реализует определенные свои 

потребности и отреагирует аффекты, чему во многом способствуют образы 

героев фильмов. Поэтому чрезмерное увлечение видео и телевидением 

возникает только у тех детей, которые испытывают затруднения в адаптации к 

действительности и не могут решить их в реальной жизни. 

В рамках теории социального научения существуют противоположные 

данные, которые свидетельствуют о том, что переживания, вызываемые 

пассивным наблюдением агрессии и насилия, происходящих как на экране, так 

и в реальной жизни, ведут не к катарсическому эффекту, как предполагает 

теория влечений, а, наоборот, к возбуждению агрессии. Это мнение опирается 

на данные о том, что наблюдатель, особенно если он - ребенок, проявляет 

тенденцию совершать те же самые действия, как и лицо, за которым он 

наблюдает. Было установлено, что зрители с высоким уровнем агрессивности в 

большей степени интересуются видеонасилием, в то время как 

малоагрессивные поверхностно просматривают такиe фильмы и не 

концентрируются на сценах подстрекательства и ответного насилия. 

4. Желание возмездия. Часто агрессия, особенно в детском возрасте, 

может возникать как ответная реакция на неприемлемое поведение 

окружающих, то есть как акт возмездия за что-либо. Так, например, ребенок, 

часто подвергавшийся наказаниям, усваивает, что человек сам должен 

наказывать, если другие совершают неблаговидные поступки. Ответное 

причинение страданий своему обидчику (явное, косвенное или в фантазиях) и 

наблюдение его страданий ослабляют у ребенка реакцию гнева и 

удовлетворяют его потребность в агрессии. 
 

Аффективно–динамическая модель 

 

Результаты критического анализа существующих психологических 

теорий нарушений поведения, собственные данные, полученные в итоге 

психологической диагностики, и их феноменологическое осмысление 

позволили И.А.Фурманову исследовать этиологию нарушений поведения с 

новых теоретических позиций: аффективно–динамического подхода.  

Особенностью, разработанных теоретических основ, стало рассмотрение 

нарушений поведения как реакции на кризисную ситуацию, возникающую 

вследствие депривации или фрустрации актуальных потребностей. 

Известно (К.Левин, Л.И.Божович), что в основе человеческого поведения 

лежат потребности, что потребность отражает динамическое состояние 

(активность), которое возникает у человека при осуществлении какого–нибудь 

намерения, действия. Потребность стремится к удовлетворению, состоящему в 

разрядке ее динамического напряжения, и последующему уравновешиванию.  



 

 

Активность в основном направлена на поиск объектов удовлетворения 

потребностей. Направленность же поведения определяется системой 

доминирующих мотивов. Совокупность потребностей и мотивов образуют 

мотивационную сферу, в которой следует различать два компонента: 

содержательный и динамический. Содержательный компонент мотивации 

указывает на состав актуальных потребностей, их структурную композицию. 

Он определяет предполагаемую направленность поведения, опосредованно 

через поставленную цель или принятое решение. Динамический компонент 

выполняет собственно побудительную функцию. В случаях, когда потребность 

удовлетворяется, меняется направленность поведения – поведение 

направляется на удовлетворение другой актуальной потребности. В тех 

случаях, когда потребность не удовлетворяется, направленность мотивации 

сохраняется, но начинает расти ее напряженность.  

Существует оптимум мотивации, за пределами которого возникает 

эмоциональное поведение. Понятие оптимума мотивации связано с 

адекватностью или неадекватностью реакций на ситуацию. Эта связь 

соответствует отношению между интенсивностью (напряженностью) 

мотивации и реальными возможностями субъекта в конкретной ситуации. 

 

Согласно П.В. Симонову  в результате отражения человеком какой–либо 

актуальной потребности… появляются определенные эмоции. Удовлетворение 

или неудовлетворение потребности порождает эмоциональное состояние 

удовольствия или неудовольствия.  

Важным условием появления эмоциональной реакции является оценка 

вероятности удовлетворения потребности. Если величина потребности 

нарастает, а оценка вероятности ее удовлетворения падает, то такое состояние 

переживается как негативное, сопровождающееся отрицательным 

эмоциональным тоном, и наоборот.  

Ситуацию, когда субъект сталкивается с проблемой потенциальной или 

актуальной угрозы удовлетворению основных потребностей, из которой он не 

может уйти или разрешить в короткое время и привычным способом, можно 

охарактеризовать как кризисную.  

Возможны два варианта разрешения кризисной ситуации:  

1) главным способом избавиться от травмирующего действия 

нарастающего напряжения является переориентация на другие объекты или 

способы удовлетворения потребностей (т.е. поиск замещающего объекта);  

2) использование психологических защит: подавления, а также изоляции 

аффекта, вытеснения (особенно агрессивного компонента), замещения, 

отрицания.  

При этом главное место принадлежит переживанию, которое 

представляет собой внутреннюю (психическую) работу и определяет характер и 

направленность действий, с помощью которых человеку удается перенести те 

или иные жизненные события, восстановить утраченное душевное равновесие, 

справиться с кризисной ситуацией. 



 

 

Возникающая при кризисной ситуации напряженность, а также связанные 

с ней переживания, могут оказывать влияние на появление (усиление) 

определенных личностных особенностей и моделей поведения. 

Результатом продолжительного воздействия чрезмерного напряжения, 

связанного с переживанием необходимости удовлетворить потребность, 

возникает чувство страдания. Страдание сообщает человеку о том, что ему 

плохо и побуждает его предпринимать определенные действия с тем, чтобы 

устранить причину страдания или изменить свое отношение к объекту, 

служащему причиной этому.  

Можно указать на две основные причины возникновения страдания. 

Первая, это депривация – состояние, которое возникает при отсутствии 

предмета или возможности, необходимых для удовлетворения потребности. 

Другая, фрустрация – состояние, которое больше относится к последствиям, 

связанным с процессом удовлетворения потребности: когда на пути к объекту 

удовлетворения возникают различного рода преграды или препятствия.  

Здесь, вероятно, следует указать на дополнение мотивационного 

напряжения эмоциональным.  

 

Эмоциональное напряжение – это состояние, характеризующееся 

повышенным уровнем активации и соответствующим ему эмоциональным 

возбуждением, которые блокируются в экспрессивно–исполнительской фазе.  

 

В качестве базовых эмоциональных реакций на страдание можно 

рассматривать: 

1)  эмоцию страха. В данном случае страх может возникать как реакция 

опасения, что потребность не будет удовлетворена из–за отсутствия объекта 

удовлетворения или невозможности устранения препятствия к достижению 

цели и страдание будет продолжаться. Как отмечает К. Изард, при страхе 

сочетаются высокое напряжение, импульсивность и активность. На 

поведенческом уровне чрезмерная напряженность может приводить к 

заторможенности действий, вплоть до ―застывания тела‖, т.е. двигательного 

ступара (астенический страх). Высокое возбуждение (импульсивность и 

активность), напротив, могут вести к неадекватному поведению в форме 

панических или разрушительных неэффективных реакций (стенический 

страх). Однако общим для людей, переживающих страх, является ощущение 

сильного желания убежать или спрятаться. Поэтому страх главным образом 

способствует одному типу поведения – поведению избегания, “бегства” из 

ситуации. Вместе с тем возможен и другой исход, когда реакция ухода из 

ситуации сопровождается агрессивностью  или реакциями удаления объекта, 

вызывающего страх, путем его разрушения. 

2) Другой базовой эмоциональной реакцией на страдание является гнев. 

С точки зрения филогенеза гнев имел важное значение для выживания 

человека, поскольку способствовал мобилизации энергии индивида и делал его 

готовым к активной самозащите.  



 

 

А. Бандура  трактует гнев как один из основных компонентов общего 

возбуждения, которое способствует возникновению агрессии. 

 

Взаимовлияние страха и гнева может непосредственно сказываться на 

характере поведения.  

 - при значительном доминировании страха преобладает механизм 

подавления, направленный на исключение из сознания мыслей или 

переживаний, вызванных негативными эмоциями. Это приводит к 

формированию пассивно–неагрессивного типа поведения.  

Например, в исследованиях И.А.Фурманова, такому паттерну 

реагирования соответствует социальная адаптация по типу пассивного 

приспособления, проявляющаяся в зависимо–послушном (сверхкомформности, 

потребности в помощи и доверии со стороны окружающих, неуверенности в 

себе, неустойчивой самооценке, подавленной эгоистичности и агрессивности) 

или покорно–застенчивом (отличающимся скромностью, повышенным 

чувством вины, склонностью к самоуничтожению) стилях межличностных 

отношений. 

- в случае относительного паритета страха и гнева может действовать 

механизм смещения – разрядки накопившихся эмоций на предметы, животных 

или людей, воспринимаемых как менее опасных для индивида, вместо 

выражения эмоций на истинные объекты, вызывающие негативные эмоции. В 

результате формируется пассивно–агрессивный тип поведения.  

- когда гнев является доминирующей эмоцией – могут наблюдаться 

открытые агрессивные реакции, что соответствует активно-агрессивному 

типу поведения.  

Поэтому следует отметить, что форма выражения агрессии (физическая, 

вербальная или косвенная) во многом будет зависеть от предвосхищения 

последствий агрессивных действий. Агрессия будет тормозиться или 

трансформироваться, если появляется страх, стимулированный предвидением 

наказания или возмездия. 

Обобщив теоретические воззрения различных психологических школ 

можно четко развести понятия "чувство вины" и "совестливость". 

Чувство вины обозначает аффективное состояние, возникающее вслед за 

нарушением морального предписания, после совершения действия, которое 

субъект считает предосудительным по тем или иным причинам, или же неясное 

чувство собственного ничтожества, не связанное с каким-либо конкретным 

поступком, вызывающим раскаяние субъекта.  

В связи с этим вина может возникать как от свершения или от реальных 

чувств, мыслей или действий, нарушающих моральные стандарты, так и от 

упущения, от невозможности поступить определенным образом. 

На чувство вины оказывает прямое влияние степень выраженности 

агрессивных чувств индивида, которое он направляет на самого себя в 

моральном осуждении. Чувство вины мотивирует такие реакции как раскаяние, 

осуждение самого себя и понижение самооценки. 



 

 

Совестливость – это та система моральных ценностей человека, та его 

часть, которую он ощущает "голосом" моральных ценностей.  

Чувство вины и совестливость могут находиться в достаточно сложных 

взаимоотношениях, т.к. сознательное, с одной стороны, и вытесненное, 

бессознательное – с другой, по мнению З.Фрейда, "ни в коем случае не 

совпадают". Во–вторых, элементы бессознательного и исходящие от него 

указания и запреты, которые происходят из прошлой жизни субъекта, могут 

быть в конфликте с ценностями настоящего. 

Таким образом, нравственная регуляция предполагает сочетание 

устойчивости к искушению, подчинение самоинструкции и способности 

испытывать раскаяние.  

Устойчивость к искушению есть функция обучения поведению 

избегания, самоинструкция подчиняться моральным принципам — функция 

подражания родителям, а способность испытывать раскаяние – функция 

негативного подкрепления (по ассоциации со страхом наказания, либо 

тревогой, ожиданием возмездия в будущем).  

Исходя из этого, в качестве критериев эффективной нравственной 

регуляции, пожалуй, можно выделить следующие индикаторы:  

а) принятие моральных ценностей;  

б) усвоение чувства моральной обязанности и верности этим ценностям;  

в) достаточная способность к самокритике для восприятия противоречий 

между реальным поведением и принятыми ценностями . 

Как показывают проведенные исследования на появление агрессивных 

реакций, а также форму их проявления оказывают влияние на только 

половозрастные особенности, но и взаимосвязь и взаимодействие 

мотивационного, эмоционального, волевого и нравственного компонентов 

регуляции поведения. Они, как это отмечалось выше, при определенных 

условиях могут выступать в качестве как катализатора, так и ограничителя 

агрессивных действий ребенка.  

 

 

1.9 СПЕЦИФИКА СОЦИАЛЬНО-ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО 

ИССЛЕДОВАНИЯ 

 

Вопросы: 

1. Методологические и теоретические основы социальной психологии 

2. Особенности прикладного исследования в социальной психологии 

3. Основные направления прикладных исследований 

 

Методологические и теоретические основы социальной психологии 

 

Социальная психология как наука существует в двух ипостасях. Во-

первых, она разрабатывает социально-психологическую теорию, в рамках 

которой оформляются ее идейные позиции, отношение к изучаемым явлениям 



 

 

и процессам. Во-вторых, она представляет собой сферу социальной практики, в 

ходе которой осуществляется деятельность ученых и исследователей по 

распознаванию и измерению социально-психологических феноменов. 

Общественное сознание, общественные и психологические отношения 

людей поддаются всестороннему изучению и осмыслению с помощью 

специальных методов исследования, разработанных социально-

психологической практикой.  

Различают следующие основные методы социальной психологии:  

Наблюдение — наиболее распространенный способ, с помощью которого 

исследуют социально-психологические явления и процессы в различных 

условиях без вмешательства в их течение. Наблюдение бывает житейским и 

научным, включенным и невключенным.  Житейское наблюдение 

ограничивается регистрацией фактов, носит случайный, неорганизованный 

характер. Научное наблюдение является организованным, предполагает четкий 

план, фиксацию результатов в специальном дневнике. Включенное наблюдение 

предусматривает участие исследователя в деятельности, которую он изучает; в 

невключенном этого не требуется. 

Эксперимент — метод, предполагающий активное вмешательство 

исследователя в деятельность испытуемых с целью создания наилучших 

условий для изучения конкретных социально-психологических явлений и 

процессов. 

Эксперимент может быть лабораторным, когда он протекает в специально 

организованной обстановке, а действия испытуемых определяются 

инструкцией; естественным, когда изучение осуществляется в обычных 

условиях; констатирующим — когда оцениваются лишь необходимые 

социально-психологические явления; формирующим, в процессе которого 

развиваются определенные качества испытуемых и их групп. 

Метод анализа документов представляет собой процесс осмысления 

информации о конкретных социально-психологических явлениях и процессах, 

которая содержится в различного рода источниках (документах, научных 

исследованиях, архивных материалах, научной, художественной и 

публицистической литературе). 

Наиболее продуктивным он становится тогда, когда опирается на 

контент-анализ, включающий в себя математическую и статистическую 

обработку результатов. 

Метод обобщения независимых характеристик предполагает 

выявление и анализ мнений о тех или иных социально-психологических 

явлениях и процессах, полученных от различных людей или из различных 

источников. 

Анализ результатов деятельности — метод опосредованного изучения 

социально-психологических явлений по практическим результатам и 

предметам совместной деятельности людей, в которых воплощаются их 

творческие силы и способности. 

Опрос — метод, предполагающий ответы испытуемых на конкретные 

вопросы исследователя. Он бывает письменным (анкетирование), когда 



 

 

вопросы задаются на бумаге; устным, когда вопросы ставятся устно; в форме 

интервью, во время которого устанавливается личный контакт с испытуемыми. 

Анкетирование делится на: прессовое, когда вопросник публикуется в 

каком-либо периодическом издании, а читателям этого издания предлагается 

ответить на вопросы и прислать ответы в редакцию данного издания (наиболее 

дешев, но и менее эффективен (3—5%)); почтовое, при котором анкеты 

рассылаются по почте согласно адресам подписчиков или адресной книге 

учреждений коммунальных услуг (предполагает 10—25% возврата анкет); 

раздаточное, предполагающее личную раздачу и сбор исследователем 

вопросов (наиболее предпочтителен, возврат анкет приближается к 100%.) 

Социометрия — метод социальной психологии, используемый для 

диагностики взаимных симпатий и антипатий, статусно-ролевых отношений 

между членами группы и позволяющий выявлять: социально-психологическую 

структуру взаимоотношений в малых группах; конкретные позиции ее членов в 

структуре этих взаимоотношений; формальных и неформальных «лидеров» и 

«отвергнутых» членов группы; наличие микрогрупп и связи между ними. 

Социометрия предполагает проведение опроса всех членов группы с 

последующей математической и статистической обработкой его результатов и 

построением социограммы (схемы взаимоотношений людей в группе). 

Кроме основных, социальная психология использует также 

дополнительные методы, к которым обычно относятся приемы и способы 

обработки и анализа результатов ее исследования (факторный и 

корреляционный анализ, различные методы моделирования, техники 

компьютерной обработки данных и др.). 

Наконец, в социальной психологии применяются и аппаратурные методы 

(методики) исследований, предполагающие эффективное использование 

технических устройств — аппаратов, с помощью которых:  

а) создается определенная значимая ситуация, позволяющая выявить ту 

или иную характеристику исследуемого явления;  

б) снимаются показания о проявлении изучаемых характеристик;  

в) фиксируются и частично подсчитываются результаты исследования. 

В современной социально-психологической диагностике разработано 

множество различных модификаций гомеостатических аппаратурных 

методик, например «Арка», «Эстакада», «Лабиринт», «Групповой ритмограф, 

групповой волюнтограф», «Сенсорный интегратор» и др. Все они 

предполагают решение групповой задачи лишь при условии взаимодействия, 

согласования действий между членами группы, приспособления их друг к 

другу. 

 

Изучение социально-психологических явлений всегда осуществляется на 

основе специально разработанных программ исследования конкретных 

феноменов. Обычно они включают в себя следующие разделы, в которых: 

— формулируется главное направление исследования, определяются его 

объект и предмет, указываются цели и задачи; 

— осуществляется выбор необходимых методов и методик изучения 



 

 

выбранных для анализа явлений; первичная апробация этих методик на 

небольшой пробной; 

— выполняется сбор фактических данных, от которого зависят качество и 

надежность полученных выводов; 

— производится качественная и количественная обработка данных, 

осуществляется их интерпретация, формулирование выводов, практических 

рекомендаций, строится прогноз развития социально-психологических явлений 

на будущее. 

В любом случае на заключительном этапе социальный психолог, 

руководствуясь своей программой, доказывает или опровергает выдвинутые 

перед исследованием гипотезы, переходит к научным обобщениям, 

абстрагируясь от частностей, деталей, единичных фактов и наблюдений. 

Часто применяется и дополнительный этап, в ходе которого 

осуществляется уточнение проблемы, корректировка или смена методов или 

методик при неудовлетворительных результатах. 

 

Особенности прикладного исследования в социальной психологии 

 

Бурное развитие социально-психологических исследований в 

значительной мере было стимулировано именно потребностями практики. Это 

наложило свой отпечаток на становление самой научной дисциплины. Если 

нормальный ход развития науки заключается в том, что развитие 

фундаментальных исследований обгоняет развитие прикладных исследований, 

когда первые задают проблематику, а вторые - проверяют на практике истины, 

полученные в фундаментальных исследованиях, то в социальной психологии 

имеет место определенный «обгон» фундаментальных исследований со 

стороны прикладных работ. Нерешенность, спорность, дискуссионность 

многих проблем социально - психологического знания не позволяют практике 

ждать того момента, когда все эти вопросы получат окончательные решения. 

Практические запросы становятся не только настоятельными, но и требующими 

достаточно быстрых решений. Такая ситуация порождает как положительные, 

так и отрицательные моменты для развития социальной психологии. 

Положительные моменты заключаются в том, что различные области 

народного хозяйства и культуры финансируют социально-психологические 

исследования и тем самым создают благоприятные возможности для развития 

науки (особенно в условиях, когда государство не в состоянии финансировать 

науку на сколько-нибудь удовлетворительном уровне); отрицательные моменты 

порождены тем, что социальная психология зачастую еще не готова ответить на 

некоторые вопросы, поставленные практикой, но в условиях острой 

общественной потребности она дает эти ответы, что иногда означает 

относительно низкое качество прикладных исследований. Это вызвано тем, что 

уровень развития науки не всегда позволяет дать всесторонний и глубокий 

ответ на практический вопрос. 

Специфические черты прикладных исследований в социальной психологии. 



 

 

1) Всякое социально-психологическое исследование, проведенное 

«в поле» - это вмешательство исследователя в жизнь реальной группы, где 

складываются определенные взаимоотношения, живут и действуют реальные 

люди с реальным миром своих собственных мыслей, чувств, отношений. 

Приход социального психолога в эту реальную ситуацию человеческой 

жизнедеятельности не должен разрушить этот естественный процесс. 

Руководящим принципом работы здесь должен быть тот же принцип «Не 

навреди!». Именно здесь возникает ряд затруднений. 

2) Они связаны с особенностями применяемых в социальной 

психологии методик. Стратегия прикладного исследования построена на 

взаимодействии исследователя с людьми, включенными в реальный процесс 

жизнедеятельности. Но человек в реальной социальной ситуации - это не 

испытуемый в лаборатории. Он, прежде всего, член своего коллектива, 

исполнитель особых функций, и исследование ценно тем, что фиксирует 

именно эту его деятельность. Это дает большой выигрыш полевому социально-

психологическому исследованию, помогает избежать стерильности ситуации, 

возникающей в лаборатории, но это же и заставляет улавливать такие 

переменные, которые чрезвычайно трудно учесть. 

3) Другой вопрос касается самого времени проведения прикладного 

исследования. Все методики громоздки, их применение требует времени. Нет 

единого мнения, когда и как лучше проводить. 

4) Особое значение приобретает и соблюдение ряда этических норм. 

Социальный психолог, проводящий прикладное исследование, выполняет заказ 

администрации, руководства и т.д. Выявление ряда характеристик групп, их 

климата сплошь и рядом влечет за собой - эксплицитно или имплицитно - 

определенные критические замечания, часто в адрес тех людей, от 

деятельности которых зависят недостатки и которые в то же время являются 

заказчиками исследования. Социальный психолог должен быть осмотрителен, 

чтобы своим вмешательством не осложнить отношений в реальном коллективе. 

Очень важно абсолютно точно обозначить свою роль, объяснить цель 

исследования, свои собственные функции и задачи. При изложении этих 

вопросов он должен соблюдать все те правила, которые требуются задачей 

исследования. 

5) Свойственная  всякому прикладному исследованию трудность в 

отношении языка резко возрастает в социальной психологии. Для социальной 

психологии особенно сложно пользоваться теми понятиями, которые имеют 

большое распространение в обыденной речи и обрастают часто случайными 

коннотациями. Первая проблема, которая встает перед социальным 

психологом, заключается в своеобразной адаптации этого языка по отношению 

к испытуемому. При этом важны не только термины, но и контекст, в котором 

они применяются людьми на основе их собственной жизненной позиции. 

Другая сторона проблемы языка прикладного исследования связана с 

применением некоторых специальных социально-психологических терминов, 

которые в силу ряда обстоятельств оказываются как бы 

скомпрометированными их употреблением за пределами науки, например, 



 

 

«конформист», «авторитарный лидер», «формальная группа» и т.д. Социальный 

психолог не может не считаться с нормами повседневного употребления 

терминов, при которых такие ситуации становятся возможными. 

6) Более значимы проблемы, связанные с возможным искажением 

социально-психологической информации, возникшим в условиях реальной 

жизни, и с вопросами этики. Поэтому проведение прикладного исследования 

требует от социального психолога высоких нравственных качеств и чувства 

социальной ответственности. Все должно быть подчинено главному - умению 

понять свое исследование в контексте реальной жизни, реальных требований 

общества, реального права каждого человека на то, что вмешательство науки не 

принесет ему дополнительных осложнений, а тем более вреда. 

 

Основные направления прикладных исследований 

 

В наше время концепции и методы социальной психологии имеют 

большое практическое значение. Потребность в социально-психологических 

исследованиях в условиях современного общества возникает во многих 

областях общественной жизни: в сфере экономических отношений, в средствах 

массовой информации, политике, сфере обслуживания. В последние годы 

психолога можно встретить в рекламном агентстве, банке, штаб-квартире 

политической партии, государственном комитете. Появляются практические 

социально-психологические центры и фирмы. К социальной психологии 

обращаются также и специалисты в педагогике, юриспруденции, медицине. 

Существуют большие возможности использования прикладной психологии и в 

средствах массовой коммуникации: печати, телевидении, радио. Работа в этой 

сфере может касаться проблем эффективности восприятия тех или иных 

сообщений, впечатления, которое производит человек. 

Социальная психология в разнообразных прикладных вопросах 

становится одной из наиболее популярных отраслей современной психологии. 

За последнюю четверть XX века, например, количество периодических изданий 

по социальной психологии возросло более чем в два раза. 

Известный российский психолог Б.Д. Парыгин выделяет следующие 

области практического применения социальной психологии как науки: 

экономика, право, политика, быт, наука, искусство, религия, философия. В 

настоящее время у нас в стране и за рубежом развиваются такие направления 

прикладной социальной психологии как психология производства, управления, 

торговли и рекламы, политическая психология, психология религии. 

Психология управления. Промышленное производство явилось одним из 

главных заказчиков на прикладные социально-психологические исследования. 

Хотя проблемы управления производством можно отнести к общей 

проблематике психологии управления, за социальной психологией 

промышленного предприятия остается собственный круг вопросов, прежде 

всего - проблемы формирования производственных коллективов. 

Раскрыть психологический климат можно, обозначив как минимум три 

ряда отношений: 



 

 

- отношения между членами коллектива по вертикали (руководство, вос-

приятие руководителя коллективом и, наоборот, степень участия в управлении, 

удовлетворенность степенью); 

- отношения между членами коллектива по горизонтали (сплоченность 

коллектива, характер межличностных отношений, типы и способы разрешения 

конфликтов); 

- отношение к труду (удовлетворенность трудом, эффективность 

деятельности коллектива и т.п.) (Русалинова, 1977). 

В области отношений по горизонтали обычно выделяют исследование 

характера деловых отношений между членами коллектива (требовательность, 

взаимопомощь, соревнование, формы и способы организации совместной дея-

тельности), а также межличностных отношений (традиционно здесь исследует-

ся система положительных и отрицательных эмоциональных связей, психоло-

гический статус каждого члена коллектива, система оценок и самооценок чле-

нов группы). 

Своеобразной сквозной темой прикладных исследований является 

проблема управления. Социальная психология имеет здесь свой собственный 

достаточно четко обозначенный аспект (Свенцицкий, 1986). Одной из важных 

частей в нем является вопрос о необходимых руководителю психологических 

качествах. 

Задача психолога, работающего в сфере управления - не просто проведе-

ние прикладных исследований по предлагаемым темам, но и своего рода пропа-

ганда социально-психологических знаний с целью формулирования своей про-

блематики. Смысл этой деятельности должен заключаться в том, чтобы объяс-

нить заказчику, что в состоянии предложить ему социальная психология и так, 

чтобы эти предложения базировались на действительных возможностях науки. 

Именно здесь он должен доказать и необходимость, и возможность, и обосно-

ванность определенного набора проблем. Профессиональная подготовка обязы-

вает его занять активную позицию, основанную как на понимании реальных 

проблем управления, так и на четком представлении о возможностях 

социальной психологии. 

Самостоятельный блок проблем в связи с психологией управления 

представляет относительно новая область социальной психологии, получившая 

название «организационное развитие». Эта проблематика возникла 

первоначально не в недрах социальной психологии, в ее создании принимали 

участие и виднейшие социологи, и социальные психологи: А.Маслоу, 

Ф.Херцберг, К.Арджирис и др. В самом широком смысле слова 

организационное развитие означает создание особой культуры по 

использованию различных технологий для совершенствования поведения 

индивидов и групп в организации, особенно в том, что касается принятия 

решений, разрешения конфликтов, развития сети коммуникаций. В более узком 

смысле организационное развитие предполагает обеспечение таких условий, 

при которых организация становится самообновляющейся системой, 

изменяющейся в зависимости от изменения ее целей, когда разработан 



 

 

механизм непрерывного совершенствования структуры с учетом требований 

роста организации, повышения ее эффективности. 

Наряду с этим в программу организационного развития входит и 

огромная работа с персоналом. Перед психологом встает задача обеспечения 

трех видов изменений: 

1) «изменение» людей, что подразумевает изменение стиля их поведения 

в соответствии с новыми условиями в организации, их квалификации, 

ценностных ориентации и т.п.;  

2) изменение управленческих технологий, что включает в себя 

совершенствование методов принятия решений, формирования команд и пр.;  

3) изменение самой структуры организации, что предполагает изменение 

ее целей для лучшей адаптации к изменениям во внешней среде, со-

вершенствование системы коммуникаций и т.д. 

Система средств массовой информации и пропаганды не может разви-

ваться, не опираясь на научные исследования, в том числе и на исследования 

социальных психологов, поэтому проблематика социально-психологических 

исследований в этой сфере разрабатывается достаточно активно. Все 

компоненты пятичленной формулы, раскрывающей структуру 

коммуникативного процесса, являются объектами прикладных исследований: 

коммуникатор, сообщение, аудитория, канал, эффективность. В каждой из 

групп исследований, посвященных изучению отдельного компонента, 

выделились наиболее важные и интересные темы. 

К социально-психологическим исследованиям в области массовой 

коммуникации тесно примыкают и исследования в области рекламы. Их 

оживление в последние годы тоже заметно в связи с новыми запросами 

практики. Использование социально-психологических знаний в области 

рекламы позволяет оценить воздействие рекламной компании, выявить 

причины популярности/непопулярности магазина или товаров, исследовать 

мотивацию покупателей и т.д. Формы деятельности психолога здесь весьма 

многообразны, и работа эта относительно хорошо обеспечена достаточно 

прочной традицией изучения рекламы в мировой социальной психологии. 

В исследования проблем школы, традиционно осуществляемые в рамках 

педагогики и педагогической психологии, все более активно вторгается и 

социальная психология. Весь комплекс проблем этой дисциплины представлен 

в сфере образования: и общение, и функционирование коллектива, и 

межгрупповые отношения, и вопросы социализации. Среди множества проблем 

и задач, которые приходится решать психологической службе в школе, четко 

вырисовывается и блок собственно социально-психологических проблем. В 

области психологического просвещения учителей и родителей социальный 

психолог концентрирует свое внимание на проблемах общения, восприятия 

людьми друг друга, на проблемах юношеских и внутрисемейных конфликтов, 

на специфике социализации для детей разного пола. В области профилактики 

акцент на социально-психологические проблемы призван выявить такие 

причины неблагополучного поведения, которые коренятся в условиях 

семейного окружения, групп сверстников или возникают вследствие 



 

 

затруднений ученика в общении с одноклассниками. В данном случае 

консультационной работе должно предшествовать исследование ситуации, а 

оно может быть проведено социально - психологическими методами. Особенно 

при этом следовало бы выделить такие вопросы, как переломные моменты 

процесса социализации (поиски и кризисы идентичности), специфика 

межгруппового взаимодействия в школе (образы учителя и ученика, их 

формирование; соотношение модели взаимодействия в коллективе учителей 

школы и в коллективах классов и т.д.). 

Одна из относительно новых сфер приложения социальной психологии - 

сфера научной деятельности. В сложной системе современной науки органи-

зация исследований и управление ими постоянно требуют решения вопросов, 

связанных с психологическими механизмами и закономерностями этой систе-

мы. Возрастает значение коллективных форм деятельности, и это в значитель-

ной мере ломает устойчивый стереотип научного творчества как творчества от-

дельных выдающихся личностей, поскольку производство знаний является ре-

зультатом работы множества людей на исследовательских «комбинатах». В со-

ответствии с этим существенно изменяется тип исходной социальной ячейки по 

производству научных знаний: если ранее такой ячейкой выступала научная 

школа, то теперь это, скорее, исследовательский коллектив. В таком коллективе 

возникает чрезвычайно высокая интеграция его членов, все чаще рождаются 

собственно коллективные продукты научного творчества: групповые проекты, 

групповые решения, групповая экспертиза и т.д. Субъектом исследовательского 

труда становится малая группа. Главная из стоящих здесь проблем - выявление 

специфики такого вида деятельности, как «коллективная научная деятель-

ность». 

Прикладные исследования и практическая работа социального психолога 

в сфере политики - относительно новая сфера деятельности в нашей стране, 

хотя вообще такой опыт в мировой социальной психологии давно накоплен. 

Первые работы, принадлежащие Г.Лассуэлллу, относятся к 30-м гг. Обозначена 

специальная ветвь социальной психологической науки - «политическая 

психология», в фундаментальных работах по которой выявлен круг и 

практических ее приложений (М.Герман, И.Джанис, В.Стоун, П.Шаффнер). 

Перечень проблем политики, в анализе которых есть место для социальной 

психологии - это психологические факторы принятия политических решений, 

психологические условия их восприятия; роль личностных характеристик и 

имиджа политического деятеля; политическая социализация и многое другое. 

Однако проблемы эти в большей степени разработаны как теоретические. 

Возможность практического использования социальной психологии в 

политике определяется двумя факторами. Психологию следует использовать в 

политике в том, и только в том случае, если действия основных участников 

политического процесса могут быть объяснены психологическими феноменами 

— установками, типом социализации, восприятием себя и друг друга и т.д. 

Вторым фактором является наличие в арсенале социально-психологических 

методов таких, которые могут быть применены для решения политических 

проблем. (Гозман Л.Я., Шестопал Е.Б). 



 

 

Гозман выделяет следующие направления работы социального психолога 

в этой области. 

1. Участие в разработке и принятии решений (с учетом фактора восприя-

тия этих решений гражданами). 

2. Систематический анализ динамики общественного мнения. Здесь речь 

идет не об отношении к каждому конкретному решению, а об общем представ-

лении в массовом сознании тех или иных политических, экономических и со-

циальных реалий. 

3. Прямое консультирование политических деятелей перед их публичны-

ми выступлениями. Работа, которая выполняется при этом, сходна с работой в 

рекламе: она обозначается как создание имиджа, т.е. определенного образа. 

4. Создание психологических портретов оппонентов, а в более широ-

ком смысле - психологическое обеспечение различного рода переговоров. 

Последнее время в связи с изменением судебной реформы и появлением 

суда присяжных социальная психология нашла свое практическое приложение 

в исследовании коммуникации участников судебного процесса, изучении 

факторов, обусловливающих выход юриста из профессиональной роли в ходе 

судебного процесса и переход на другие позиции (гражданскую, 

морализаторскую, воспитательную и т.п.); в изучении условий перехода 

присяжных заседателей из позиции «зрителя» в позицию «деятеля» и обратно и 

т.д. 



 

 

2 ПРАКТИЧЕСКИЙ РАЗДЕЛ ЭУМК 

 

2.1 ЗАДАНИЯ К ПРАКТИЧЕСКИМ ЗАНЯТИЯМ ПО СОЦИАЛЬНОЙ 

ПСИХОЛОГИИ 

 

Практическое занятие №1 

Тема: Межличностное взаимодействие 

 

Вопросы для обсуждения: 

1. Структура и типы взаимодействия.  

2. Транзактный анализ. 

3. Подходы к изучению взаимодействия.  

4. Анализ игр. 

 

Практическое задание:  

1) Тест «Транзактный анализ общения». 

2) Анализ книги Э.Берна. «Игры, в которые играют люди. Люди, которые 

играют в игры» 

 

Практическое занятие №2 

Тема: Психологическое воздействие 

 

Вопросы для обсуждения: 

1.   Что такое психологическое воздействие? 

2.   Какие виды психологического воздействия вы знаете? 

3.   Какие способы убеждения вам известны? 

4.   Что вы знаете о приемах внушения? 

5.   Что такое манипулирование? 

6.   Что вы знаете о приемах манипулирования? 

 

Практические задания: 

1.   Подумайте и опишите, как лично вы обычно убеждаете других людей. 

2.   Попытайтесь понять, в каких случаях вы поддаетесь внушению со 

стороны других людей. 

3. Осмыслите способы противодействия специфическому и 

неспецифическому внушению. 

4.   Постарайтесь определить, кто вы: манипулятор, актуализатор или 

человек, относящийся к другому типу личности. 

 

Практическое занятие №3 

Тема: Группа как объект социальной психологии  
 

Вопросы для обсуждения: 

1. Принятие группового решения. ‖Сдвиг к риску‖ и групповая 

поляризация. 



 

 

2. Формирование и развитие малых групп. Стадии и уровни 

группового развития. Двухфакторные модели развития группы. Группа. 

Коллектив. Команда. 

3. Принцип деятельности и развитие малой группы (А.В. Петровский, 

Л.И. Уманский). 

4. Теории происхождения лидерства. Функции руководства. Стиль 

руководства и способы его измерения.  

 

Вопросы для самоконтроля и повторения:  

1. Укажите основные феномены процесса принятия группового 

решения. Объясните причины их появления. Сравните индивидуальное и 

групповое решение на предмет их эффективности. 

2. Опишите процесс развития группы. Приведите различные точки 

зрения на проблему развития малой группы. 

3. Дайте сравнительную характеристику лидера и руководителя. 

Приведите примеры. 

4. Охарактеризуйте проблему эффективности групповой 

деятельности. От чего зависит эффективность руководителя? Приведите 

примеры. 

 

Практическое задание: изучение структуры группы с помощью 

социометрического метода. 

 

 

Практическое занятие №4 

Тема: Социальное поведение как феномен социальной психологии, 

его формы 

 

Вопросы для самоконтроля и повторения: 

1. Выделите наиболее характерные признаки агрессивного поведения 

2. Охарактеризуйте основные типы агрессивного поведения  

3. В чем причина агрессии с точки зрения психоаналитического подхода? 

4. Раскройте происхождение агрессии на примере фрустрационной 

теории? 

 

Вопросы для размышления и обсуждения:  

1. В чем причины воздействия сцен насилия в СМИ на агрессию?  

2. Какова роль общества и семьи в снижении агрессии?  

 

Практическое задание. Изучение методики диагностики показателей и 

форм агрессии А. Басса и А. Дарки. 

 

 



 

 

2.2 ЗАДАНИЯ К СЕМИНАРСКИМ ЗАНЯТИЯМ ПО СОЦИАЛЬНОЙ 

ПСИХОЛОГИИ 

 

Семинарское занятие № 1 

Тема: Специфика социально-психологического подхода к общению 

 

Вопросы для обсуждения: 

1.  Природа и структура общения.  

2.  Специфика обмена информацией в коммуникативном процессе. 

3.  Средства коммуникации. Вербальная и невербальная 

коммуникация. 

4.  Проблема эффективности коммуникативного воздействия.  

5.  Особенности массовой коммуникации.  

6.  Понятие и типы социальной перцепции. Специфика анализа 

перцептивных процессов в социальной психологии.  

7. Эффекты, феномены и механизмы межличностного восприятия.  

 

Контрольные вопросы и задания 

1. Можно ли использовать проксемические, кинетические и 

паралингвистические сигналы для выявления лжи? Назовите, какие именно, и 

объясните, чем они могут быть полезны. 

2. Опишите специфику массовой коммуникации; проанализируйте 

пример реальной пропаганды. 

3. Охарактеризуйте основные феномены межличностного восприятия. 

4. Есть ли способы решить проблему точности межличностного 

восприятия? 

5. Опишите основные признаки аффилиации, аттракции и других форм 

близких отношений. 

 

Семинарское занятие № 2 

Тема: Психологическое воздействие 

 

Вопросы для обсуждения: 

1. Методы психологического воздействия.  

2. Эффективность воздействия. 

3. Система основных принципов психологического воздействия. 

4. Особенности и уровни манипулирования. 

 

Контрольные вопросы и задания: 

1. Опишите способы неспецифического внушения: устрашение, 

эмоциональное подавление, инициирование агрессивных эмоциональных 

состояний. 

2. Опишите способы манипулирования, к которым чаще всего 

прибегают педагоги при работе с детьми. 

 



 

 

Семинарское занятие № 3 

Тема: Группа как объект социальной психологии 

 

Вопросы для обсуждения: 

1. Определение малой группы. Основные направления исследования 

малых групп в западной и отечественной социальной психологии. 

Классификация малых групп.  

2. Формально-структурные и социально-психологические 

характеристики групп. 

3. Групповая сплоченность. Подходы к изучению групповой 

сплоченности.   

4. Групповое давление. Экспериментальные исследования 

конформности. Условия, определяющие конформность. Механизмы влияния 

группового меньшинства. 

 

Контрольные вопросы и задания: 

1. Охарактеризуйте основные направления изучения малых групп (в 

западной и отечественной социальной психологии). 

2. Дайте интерпретацию понятия «сплочѐнность» с позиции 

социометрического, психодинамического, когнитивного, деятельностного 

подходов. 

3. Приведите примеры проявления феноменов группового давления. 

Опишите основные экспериментальные исследования данного феномена. 

 

Семинарское занятие № 4 

Тема: Социально-психологическая характеристика личности 

 

Вопросы для обсуждения: 

1.  Основные теоретические подходы к рассмотрению личности и их 

своеобразие. 

2. Особенности социализации личности. Понятие социальной роли. 

3. Соотношение понятий установка в социальной и общей 

психологии.  

4. Аттитюд: определение, структура и функции. Социальная 

установка и реальное поведение. 

5. Проблема изменения социальных установок. 

 

Контрольные вопросы и задания: 

1. Назовите факторы и условия повлиявшие на формирование вашей Я-

концепции. 

2. Составьте свой психологический портрет с точки зрения наличия 

социальных ролей. 

3. Охарактеризуйте трехкомпонентную структуру социальной 

установки. 



 

 

4. Какие функции выполняют установки индивида? Приведите 

примеры для каждой функции установок. 

5. При каких условиях установки успешно предсказывают поведение? 

 

 

2.3 ВОПРОСЫ КРУГЛЫХ СТОЛОВ 

 

Тема: Специфика социально-психологического подхода к общению 

1. Определение средств невербального общения  по книге А.Пиза 

«Язык телодвижений‖. 

2. Анализ форм и способов коммуникативного воздействия. 

3. Роль и значение барьеров общения в повседневной жизни и 

деятельности людей. 

 

Тема: Группа как объект социальной психологии 

1. Подходы к пониманию малых групп и их особенностей, 

существующие в западной психологической науке. 

2. Проанализировать, какие традиции проявляются в вашей малой 

группе. 

3. Определить особенности структуры межличностных предпочтений 

в вашей группе. 

4. Исследовать специфику коммуникативного поведения всех 

представителей малой группы, в которой вы являетесь постоянным членом. 

 

Тема:  Психология больших групп 

1. Виды больших групп и их специфика: классы; слои; нации; 

народности; социально-профессиональные, социально-демографические, 

территориально-региональные, организованные и неорганизованные группы; 

группы-аудитории; группы-организации.  

2. Масса, толпа и публика, их особенности и способность к 

антисоциальным действиям.  

3. Особенности личности в большой стихийной группе.  

4. Коммуникация в стихийной группе.  

5. Психологические особенности национальных и этнических групп. 

 

 

2.4 ТЕМЫ КОНФЕРЕНЦИИ 

 

Тема: Социальное поведение как феномен социальной психологии, 

его формы. 

1) Феномен просоциального поведения.  

2) Помогающее поведение и его мотивы. 

3) Ситуационные факторы оказания помощи. 

4) Личностные влияния на проявления альтруизма. 

5) Условия оказания помощи. 



 

 

6) Особенности проявления агрессивности в дошкольном возрасте. 

7) Особенности проявления агрессивности в школьном возрасте. 

8) Половозрастная динамика особенностей агрессивного поведения. 

9) Роль семьи и поведения родителей в развитии детской 

агрессивности. 

10) Ситуативные психосоциальные факторы развития агрессивности. 

 

 

Основная литература: 

1 Бандура, А. Подростковая агрессивность. Изучение влияния воспи-

тания и семейных отношений / А.Бандура, Р. Уолтерс. - М.: Апрель Пресс, Изд- 

во ЭКСМО-Пресс, 1999. - 512 с. 

2 Берковиц, Л. Агрессия: причины, последствия и контроль 

/Л.Берковитц. - СПб.: Прайм-ЕВРОЗНАК, 2001. - 512 с. 

3 Лоренц, К. Агрессия /К. Лоренц. - М.: Прогресс, 1994. - 272 с 

4 Фурманов, И.А. Агрессия и насилие: диагностика, профилактика и 

коррекция / И.А. Фурманов.  – СПб. : Речь, 2007. – 480 с. 

5 Янчук, В.А. Введение в современную социальную психологию: 

учеб пособие для вузов / В.А. Янчук. – Мн. : АСАР, 2005. – 768 с. 

 

Дополнительная литература: 

1 Шнейдер, Л.Б. Основы семейной психологии : учеб. пособие / Л.Б. 

Шнейдер. М : Изд-во Московского психолого-социального института, 2005. – 

928 с.  

2 Коломинский, Я.Л. Психология взаимоотношений в малых группах: 

общие и возрастные особенности / Я.Л. Коломинский.  – Мн.: Тетра Систем, 

2001. – 432с. 

3 Майерс, Д. Социальная психология / Д. Майерс. - СПб. : Питер 

Ком, 1998. - 688 с. 
 

 

 



 

 

 

3 РАЗДЕЛ КОНТРОЛЯ ЗНАНИЙ ЭУМК 

 

3.1 Вопросы к экзамену по дисциплине «Социальная психология» 

 

1. Представления о предмете социальной психологии в  разных традициях и 

школах психологии.  

2. Задачи социальной психологии.  

3. Основные категории социальной психологии. 

4. Исторические особенности становления и развития социальной 

психологии.  

5. Основные теоретические направления социальной психологии XXI века.  

6. Современные тенденции развития зарубежной социальной психологии.  

7. Особенности становления и развития Белорусской социальной 

психологии.  

8. Общение как способ организации совместной деятельности.  

9. Общение как важнейшая жизненная потребность человека, условие его 

формирования и развития.  

10. Структура общения: коммуникативная, перцептивная и интерактивная  

стороны общения.  

11. Вербальная  и невербальная  коммуникация, ее функции. 

12. Понятие и механизмы социальной перцепции.  

13. Место и роль взаимодействия в структуре человеческого общения. 

14. Анализ взаимодействий в рамках традиционного трансакционного 

анализа Э. Берна. 

15. Виды трансакций: дополнительные, пересекающиеся, скрытые и т.д.  

16. Трансакционный анализ игр.  

17. Понятие и виды психологического воздействия.  

18. Этапы и методы психологического воздействия. 

19. Специфика применения убеждения.  

20. Особенности и приемы манипулирования.  

21. Классификация групп в социальной психологии.  

22. Понятие малой группы и ее характеристики.   

23. Виды и структурные характеристики малой группы.  

24. Методы изучения межличностных отношений в группе.  

25. Динамические характеристики малой группы.  

26. Возникновение и развитие малой группы.  

27. Групповая сплоченность. 

28. Групповое давление и конформное поведение. 

29. Феномен группового давления (конформизм).  

30. Нормативное влияние меньшинства. 

31. Лидерство и руководство в малой группе. 

32. Руководство как феномен влияния. Стили руководства.  

33. Методы принятия группового решения. 

34. Виды больших групп и их специфика.  



 

 

35. Понятие большой стихийной группы. 

36. Психическое заражение, определение, особенности возникновения. 

37. Паника как форма психического заражения.  

38. Внушение: определение, факторы, способствующие повышению 

эффективности внушения. 

39. Психология массовых психических явлений.  

40. Роль средств массовой коммуникации в управлении процессами 

стихийного обмена информацией.  

41. Проблема личности в социальной психологии.  

42. Психологические аспекты социализации. Я-концепция, как совокупность 

представлений индивида о себе.  

43. Функции и структура Я-концепции.   

44. Формирования Я-концепции: принцип интериоризации, принцип 

социального сравнения, принцип самоатрибуции.  

45. Механизмы поддержания устойчивости личности.  

46. Социальная установка (аттитюд). Компоненты аттитюда.  

47. Функции социальной установки. Социальная установка и поведение.  

48. Причины рассогласования аттитюдов и поведения.  

49. Общие принципы формирования установок.  

50. Факторы эффективности убеждающего воздействия.  

51. Изменение аттитюдов.  

52. Влияние поведения на установки. 

53. Помогающее поведение и его мотивы.  

54. Просоциальное поведение, мотивированное сопереживанием. 

55. Альтруизм как нормативное поведение: нормы социальной 

ответственности и взаимности.   

56. Личностные влияния на проявление альтруизма.  

57. Теоретические подходы к анализу агрессивного поведения. 

58. Психологические особенности процесса научения агрессивному 

поведению. 

59. Аффективно-динамическая модель.  

60. Условия снижения агрессивности.  

61. Основные методы сбора эмпирических данных в социально-

психологических исследованиях.  

62. Достоинства и недостатки отдельных методов, диапазон их возможного 

применения.  

63. Прикладное значение социально-психологических исследований. 

64. Социальная психология и социально-педагогическая работа: взаимосвязь 

и взаимодействие. 
 

 

 



 

 

4 ВСПОМОГАТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ ЭУМК 

 

4.1 Учебно-тематический план переподготовки слушателей 

специальности 1- 03 04 71  «Социальная педагогика» заочной формы обучения 

по дисциплине «Социальная психология» 
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3.2.1 Социальная психология 

как наука о поведении человека 

в социуме 

6 2        4  

3.2.2 Специфика социально-

психологического подхода к 

общению 

14 4  2 2     6  

3.2.3 Межличностное 

взаимодействие 

10 2 2       6  

3.2.4 Психологическое 

воздействие 

14 4 2 2      6  

3.2.5 Группа как объект 

социальной психологии 

16 4 2 2 2     6  

3.2.6 Психология больших 

групп 

10 2   2     6  

3.2.7 Социально-психологиче-

ская характеристика личности 

10 2  2  

 

    6  

3.2.8 Социальное поведение как 

феномен социальной 

психологии, его формы. 

14 4 2      2 6  

3.2.9 Специфика социально-

психологического 

исследования. 

6 2        4  

Форма итоговой аттестации  Экзамен         2 

 

 

 

 

 



 

 

4.2 Учебная программа по дисциплине «Социальная психология» по 

специальности 1- 03 04 71  «Социальная педагогика» 

 



 

 

 

ВВЕДЕНИЕ 

 

 

Дисциплина «Социальная психология» занимает важное место в системе 

подготовки  социального педагога, поскольку приобретаемые в ходе ее 

освоения знания являются фундаментом для приобретения качественной 

квалификации в целом и для успешного усвоения других 

общепрофессиональных и специальных курсов, составляющих основу 

теоретико-практической подготовки специалиста. 

 

Целью изучения дисциплины «Социальная психология» является 

формирование у слушателей общего представления о специфике социальной 

психологии как науки, ее предмете, основных направлениях и областях 

исследований, методологических основаниях, методах исследования, основных 

социально-психологических направлениях, феноменологии, проблемных 

областях и теоретических подходах. 

 

Задачи курса: 

- сформировать у слушателей представления о социальной 

психологии как о единой международной области знания посредством 

ознакомления их с ведущими теориями, накопленными в зарубежной и 

отечественной психологических традициях;  

- вооружить слушателей знаниями основных социально-

психологических феноменов, а также причин, условий, закономерностей и 

механизмов их проявления; 

- ознакомить с методологией академических и прикладных    

исследований в области  социальной психологии;  

- сформировать умения и навыки проведения прикладных социально-

психологических исследований;  

- повысить уровень их профессиональной компетентности, 

психосоциальной адаптивности и психолого-педагогической культуры. 

 

В результате изучения дисциплины слушатель должен: 

знать:  

 основные понятия социальной психологии; 

 исторические особенности становления и развития социальной 

психологии; 

 основные теоретические подходы к объяснению социально-

психологических процессов и явлений; 

 методологию и методы социально-психологического исследования; 

 основные направления и области социально-психологических 

исследований; 



 

 

 особенности и закономерности социально-психологических процессов 

и явлений; 

уметь: 

 оперировать основными социально-психологическими понятиями; 

 ориентироваться в многообразии социально-психологических подходов 

и школ; 

 объяснять социально-психологические процессы и явления; 

 планировать и проводить исследование в области социальной 

психологии. 

 

Учебная программа курса «Социальная психология» составлена в 

соответствии с учебным планом переподготовки кадров по специальности 

«Социальная педагогика» факультета по переподготовке кадров ИПК и ПК. 

 



 

 

СОДЕРЖАНИЕ ПРОГРАММЫ 

  

 

Тема 1.  Социальная психология как наука о поведении человека в 

социуме 

 

Представления о предмете социальной психологии в  разных традициях и 

школах психологии. Задачи социальной психологии. Области социально-

психологических исследований. Основные категории социальной психологии. 

Исторические особенности становления и развития социальной 

психологии. Первые научные формы социально-психологического знания. 

Экспериментальный период развития социальной психологии. Кризис 50-х 

годов и его причины.  

Основные теоретические направления социальной психологии XXI века. 

Современные тенденции развития зарубежной социальной психологии. 

Дискуссии о предмете социальной психологии в отечественной психологии. 

Особенности становления и развития Белорусской социальной психологии.  

 

Тема 2.  Специфика социально-психологического подхода к общению 

 

Понятие и функции общения. Общение как способ организации 

совместной деятельности. Общение как важнейшая жизненная потребность 

человека, условие его формирования и развития. Виды и стили общения.  

Структура общения: коммуникативная, перцептивная и интерактивная  стороны 

общения. Вербальная  и невербальная  коммуникация, ее функции. 

Коммуникативные способности. 

 Понятие социальной перцепции. Механизмы социальной перцепции.  

Стереотипизация. Эффект ореола. Факторы возникновения оценочной ошибки: 

превосходства партнера, привлекательности, отношения воспринимаемого лица 

к наблюдателю. Эффекты первичности и новизны. Идентификация и эмпатия. 

Рефлексия как механизм взаимопонимания.  

 

Тема 3.  Межличностное взаимодействие 

 

Место и роль взаимодействия в структуре человеческого общения. 

Социально-психологические подходы к изучению процесса взаимодействия.  

Анализ взаимодействий в рамках традиционного трансакционного 

анализа Э. Берна: понятия «состояния эго» и «трансакция». Три состояния эго: 

ребенок, родитель, взрослый. Трансакция как взаимодействие партнеров по 

общению, находящихся в определенном состоянии эго. Виды трансакций: 

дополнительные, пересекающиеся, скрытые и т.д. Игры, виды игр. 

Трансакционный анализ игр.  

 

 

 



 

 

Тема 4 Психологическое воздействие 

 

Понятие и виды психологического воздействия. Закономерности 

психологического воздействия. Этапы психологического воздействия. 

Механизм трансформации убеждений. Механизм трансформации стереотипов. 

Механизм трансформации установок. Методы психологического воздействия.  

Специфика применения убеждения. Основные категории аргументов для 

убеждения. Ситуация информирования: индивидуальная и массовая. 

Специфика применения внушения.  Способы неспецифического внушения: 

устрашение, эмоциональное подавление, инициирование агрессивных 

эмоциональных состояний. Особенности манипулирования. Приемы 

манипулирования.  

 

Тема 5.  Группа как объект социальной психологии 

 

Классификация групп в социальной психологии. Понятие малой группы и 

ее характеристики.  Виды и структурные характеристики малой группы. 

Методы изучения межличностных отношений в группе.  

Динамические характеристики малой группы. Возникновение и развитие 

малой группы. Социально-психологические характеристики сложившейся 

группы. Групповая сплоченность. 

Групповое давление и конформное поведение. Феномен группового 

давления (конформизм). Экспериментальные исследования конформности 

С.Аша. Факторы, влияющие на  конформное поведение. Социальное влияние 

авторитета. Ситуационные детерминанты подчинения. Нормативное влияние 

меньшинства.  

Лидерство и руководство в малой группе. Лидерство как функция 

группы. Внутригрупповая власть. Влияние. Руководство как феномен влияния. 

Стили руководства. Принятие решений в группе. Групповая задача. Методы 

принятия группового решения. 

 

Тема 6.  Психология больших групп 

 

Коммуникация в больших группах. Виды больших групп и их специфика. 

Понятие большой стихийной группы. Виды стихийных групп. Виды 

воздействия в стихийной группе. Психическое заражение, определение, 

особенности возникновения. Паника как форма психического заражения. 

Внушение: определение, факторы, способствующие повышению 

эффективности внушения. Феномен подражания. Роль подражания в массовых 

эксцессах.  

Психология массовых психических явлений. Механизмы массового 

поведения. Роль средств массовой коммуникации в управлении процессами 

стихийного обмена информацией. Психологические особенности национальных 

и этнических групп. Межгрупповые отношения.  

 



 

 

Тема 7. Социально-психологическая характеристика личности 
 

Проблема личности в социальной психологии. Психологические аспекты 

социализации. Я-концепция, как совокупность представлений индивида о себе. 

Функции и структура Я-концепции.  Формирования Я-концепции: принцип 

интериоризации, принцип социального сравнения, принцип самоатрибуции. 

Механизмы поддержания устойчивости личности.  

 Социальная установка и социальный контроль. Социальная установка 

(аттитюд). Когнитивный, эмоциональный и поведенческий компоненты 

аттитюда. Функции социальной установки. Социальная установка и поведение. 

Парадокс Лапьера. Причины рассогласования аттитюдов и поведения. Факторы 

соответствия установочных и поведенческих показателей. Общие принципы 

формирования установок. Убеждение. Факторы эффективности убеждающего 

воздействия. Изменение аттитюдов. Влияние поведения на установки. 

 

Тема 8. Социальное поведение как феномен социальной психологии, 

его формы 

 

Просоциальное поведение. Помогающее поведение и его мотивы. 

Объяснительные модели помогающего поведения. Просоциальное поведение, 

мотивированное сопереживанием. Альтруизм как нормативное поведение: 

нормы социальной ответственности и взаимности.  Ситуационные факторы 

оказания помощи. Личностные влияния на проявление альтруизма: чувства, 

черты личности, установки. Условия оказания помощи.  

Агрессивное поведение. Типы агрессивного поведения. Теоретические 

подходы к анализу агрессивного поведения. Психологические особенности 

процесса научения агрессивному поведению. Аффективно-динамическая 

модель. Условия снижения агрессивности. Эмпатия по отношению к другим 

людям.  

 

Тема 9. Специфика социально-психологического исследования 

 

Основные методы сбора эмпирических данных в социально-

психологических исследованиях. Достоинства и недостатки отдельных 

методов, диапазон их возможного применения. Условия эффективного 

использования методов социальной психологии при решении прикладных задач 

социальной педагогики. Прикладное значение социально-психологических 

исследований. Социальная психология и социально-педагогическая работа: 

взаимосвязь и взаимодействие. 



 

 

ЗАДАНИЯ К ПРАКТИЧЕСКИМ ЗАНЯТИЯМ 

 

 

Практическое занятие №1 

Тема: Межличностное взаимодействие 

 

Вопросы для обсуждения: 

5. Структура и типы взаимодействия.  

6. Транзактный анализ. 

7. Подходы к изучению взаимодействия.  

8. Анализ игр. 

 

Практическое задание: тест «Транзактный анализ общения». 

 

 

Практическое занятие №2 

Тема: Психологическое воздействие 

 

Вопросы для обсуждения: 

1.   Что такое психологическое воздействие? 

2.   Какие виды психологического воздействия вы знаете? 

3.   Какие способы убеждения вам известны? 

4.   Что вы знаете о приемах внушения? 

5.   Что такое манипулирование? 

6.   Что вы знаете о приемах манипулирования? 

 

Практические задания: 

1.   Подумайте и опишите, как лично вы обычно убеждаете других людей. 

2.   Попытайтесь понять, в каких случаях вы поддаетесь внушению со 

стороны других людей. 

3. Осмыслите способы противодействия специфическому и 

неспецифическому внушению. 

4.   Постарайтесь определить, кто вы: манипулятор, актуализатор или 

человек, относящийся к другому типу личности. 

 

 

Практическое занятие №3 

Тема: Группа как объект социальной психологии  
 

Вопросы для обсуждения: 

5. Принятие группового решения. ‖Сдвиг к риску‖ и групповая 

поляризация. 



 

 

6. Формирование и развитие малых групп. Стадии и уровни 

группового развития. Двухфакторные модели развития группы. Группа. 

Коллектив. Команда. 

7. Принцип деятельности и развитие малой группы (А.В. Петровский, 

Л.И. Уманский). 

8. Теории происхождения лидерства. Функции руководства. Стиль 

руководства и способы его измерения.  

 

Вопросы для самоконтроля и повторения:  

5. Укажите основные феномены процесса принятия группового 

решения. Объясните причины их появления. Сравните индивидуальное и 

групповое решение на предмет их эффективности. 

6. Опишите процесс развития группы. Приведите различные точки 

зрения на проблему развития малой группы. 

7. Дайте сравнительную характеристику лидера и руководителя. 

Приведите примеры. 

8. Охарактеризуйте проблему эффективности групповой 

деятельности. От чего зависит эффективность руководителя? Приведите 

примеры. 

 

Практическое задание: изучение структуры группы с помощью 

социометрического метода. 

 

 

Практическое занятие №4 

Тема: Социальное поведение как феномен социальной психологии, 

его формы 

 

Вопросы для самоконтроля и повторения: 

1. Выделите наиболее характерные признаки агрессивного поведения 

2. Охарактеризуйте основные типы агрессивного поведения  

3. В чем причина агрессии с точки зрения психоаналитического подхода? 

4. Раскройте происхождение агрессии на примере фрустрационной 

теории? 

 

Вопросы для размышления и обсуждения:  

3. В чем причины воздействия сцен насилия в СМИ на агрессию?  

4. Какова роль общества и семьи в снижении агрессии?  

 

Практическое задание. Изучение методики диагностики показателей и 

форм агрессии А. Басса и А. Дарки. 

 

 



 

 

ЗАДАНИЯ К СЕМИНАРСКИМ ЗАНЯТИЯМ 

 

Семинарское занятие № 1 

Тема: Специфика социально-психологического подхода к общению 

 

Вопросы для обсуждения: 

8.  Природа и структура общения.  

9.  Специфика обмена информацией в коммуникативном процессе. 

10.  Средства коммуникации. Вербальная и невербальная 

коммуникация. 

11.  Проблема эффективности коммуникативного воздействия.  

12.  Особенности массовой коммуникации.  

13.  Понятие и типы социальной перцепции. Специфика анализа 

перцептивных процессов в социальной психологии.  

14. Эффекты, феномены и механизмы межличностного восприятия.  

 

Контрольные вопросы и задания 

6. Можно ли использовать проксемические, кинетические и 

паралингвистические сигналы для выявления лжи? Назовите, какие именно, и 

объясните, чем они могут быть полезны. 

7. Опишите специфику массовой коммуникации; проанализируйте 

пример реальной пропаганды. 

 

Семинарское занятие № 2 

Тема: Психологическое воздействие 

 

Вопросы для обсуждения: 

5. Методы психологического воздействия.  

6. Эффективность воздействия. 

7. Система основных принципов психологического воздействия. 

8. Особенности и уровни манипулирования. 

 

Контрольные вопросы и задания: 

3. Опишите способы неспецифического внушения: устрашение, 

эмоциональное подавление, инициирование агрессивных эмоциональных 

состояний. 

4. Опишите способы манипулирования, к которым чаще всего 

прибегают педагоги при работе с детьми. 

 

Семинарское занятие № 3 

Тема: Группа как объект социальной психологии 

 

Вопросы для обсуждения: 



 

 

5. Определение малой группы. Основные направления исследования 

малых групп в западной и отечественной социальной психологии. 

Классификация малых групп.  

6. Формально-структурные и социально-психологические 

характеристики групп. 

7. Групповая сплоченность. Подходы к изучению групповой 

сплоченности.   

8. Групповое давление. Экспериментальные исследования 

конформности. Условия, определяющие конформность. Механизмы влияния 

группового меньшинства. 

 

Контрольные вопросы и задания: 

4. Охарактеризуйте основные направления изучения малых групп (в 

западной и отечественной социальной психологии). 

5. Дайте интерпретацию понятия «сплочѐнность» с позиции 

социометрического, психодинамического, когнитивного, деятельностного 

подходов. 

6. Приведите примеры проявления феноменов группового давления. 

Опишите основные экспериментальные исследования данного феномена. 

 

Семинарское занятие № 4 

Тема: Социально-психологическая характеристика личности 

 

Вопросы для обсуждения: 

6.  Основные теоретические подходы к рассмотрению личности и их 

своеобразие. 

7. Особенности социализации личности. Понятие социальной роли. 

8. Соотношение понятий установка в социальной и общей 

психологии.  

9. Аттитюд: определение, структура и функции. Социальная 

установка и реальное поведение. 

10. Проблема изменения социальных установок. 

 

Контрольные вопросы и задания: 

6. Назовите факторы и условия повлиявшие на формирование вашей Я-

концепции. 

7. Составьте свой психологический портрет с точки зрения наличия 

социальных ролей. 

8. Охарактеризуйте трехкомпонентную структуру социальной 

установки. 

9. Какие функции выполняют установки индивида? Приведите 

примеры для каждой функции установок. 

 



 

 

ВОПРОСЫ КРУГЛЫХ СТОЛОВ 

Тема: Специфика социально-психологического подхода к общению 

4. Определение средств невербального общения  по книге А.Пиза «Язык 

телодвижений‖. 

5. Анализ форм и способов коммуникативного воздействия. 

6. Роль и значение барьеров общения в повседневной жизни и деятельности 

людей. 

 

Тема: Группа как объект социальной психологии 

5. Подходы к пониманию малых групп и их особенностей, существующие в 

западной психологической науке. 

6. Проанализировать, какие традиции проявляются в вашей малой группе. 

7. Определить особенности структуры межличностных предпочтений в вашей 

группе. 

8. Исследовать специфику коммуникативного поведения всех представителей 

малой группы, в которой вы являетесь постоянным членом. 

 

Тема:  Психология больших групп 

6. Виды больших групп и их специфика: классы; слои; нации; народности; 

социально-профессиональные, социально-демографические, территориально-

региональные, организованные и неорганизованные группы; группы-

аудитории; группы-организации.  

7. Масса, толпа и публика, их особенности и способность к антисоциальным 

действиям.  

8. Особенности личности в большой стихийной группе.  

9. Коммуникация в стихийной группе.  

10. Психологические особенности национальных и этнических групп. 

 

КОНФЕРЕНЦИИ 

Тема: Социальное поведение как феномен социальной психологии, 

его формы. 

1) Феномен просоциального поведения.  

2) Помогающее поведение и его мотивы. 

3) Ситуационные факторы оказания помощи. 

4) Личностные влияния на проявления альтруизма. 

5) Условия оказания помощи. 

6) Особенности проявления агрессивности в дошкольном возрасте. 

7) Особенности проявления агрессивности в школьном возрасте. 

8) Половозрастная динамика особенностей агрессивного поведения. 

9) Роль семьи и поведения родителей в развитии детской агрессивности. 

10) Ситуативные психосоциальные факторы развития агрессивности. 
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МАТЕРИАЛЫ ДЛЯ ИТОГОВОЙ АТТЕСТАЦИИ 

 

Вопросы к экзамену по курсу «Социальная психология» 

 

1. Представления о предмете социальной психологии в  разных традициях и 

школах психологии.  

2. Задачи социальной психологии.  

3. Основные категории социальной психологии. 

4. Исторические особенности становления и развития социальной 

психологии.  

5. Основные теоретические направления социальной психологии XXI века.  

6. Современные тенденции развития зарубежной социальной психологии.  

7. Особенности становления и развития Белорусской социальной 

психологии.  

8. Общение как способ организации совместной деятельности.  

9. Общение как важнейшая жизненная потребность человека, условие его 

формирования и развития.  

10. Структура общения: коммуникативная, перцептивная и интерактивная  

стороны общения.  

11. Вербальная  и невербальная  коммуникация, ее функции. 

12. Понятие и механизмы социальной перцепции.  

13. Место и роль взаимодействия в структуре человеческого общения. 

14. Анализ взаимодействий в рамках традиционного трансакционного 

анализа Э. Берна. 

15. Виды трансакций: дополнительные, пересекающиеся, скрытые и т.д.  

16. Трансакционный анализ игр.  

17. Понятие и виды психологического воздействия.  

18. Этапы и методы психологического воздействия. 

19. Специфика применения убеждения.  

20. Особенности и приемы манипулирования.  

21. Классификация групп в социальной психологии.  

22. Понятие малой группы и ее характеристики.   

23. Виды и структурные характеристики малой группы.  

24. Методы изучения межличностных отношений в группе.  

25. Динамические характеристики малой группы.  

26. Возникновение и развитие малой группы.  

27. Групповая сплоченность. 

28. Групповое давление и конформное поведение. 

29. Феномен группового давления (конформизм).  

30. Нормативное влияние меньшинства. 

31. Лидерство и руководство в малой группе. 



 

 

32. Руководство как феномен влияния. Стили руководства.  

33. Методы принятия группового решения. 

34. Виды больших групп и их специфика.  

35. Понятие большой стихийной группы. 

36. Психическое заражение, определение, особенности возникновения. 

37. Паника как форма психического заражения.  

38. Внушение: определение, факторы, способствующие повышению 

эффективности внушения. 

39. Психология массовых психических явлений.  

40. Роль средств массовой коммуникации в управлении процессами 

стихийного обмена информацией.  

41. Проблема личности в социальной психологии.  

42. Психологические аспекты социализации. Я-концепция, как совокупность 

представлений индивида о себе.  

43. Функции и структура Я-концепции.   

44. Формирования Я-концепции: принцип интериоризации, принцип 

социального сравнения, принцип самоатрибуции.  

45. Механизмы поддержания устойчивости личности.  

46. Социальная установка (аттитюд). Компоненты аттитюда.  

47. Функции социальной установки. Социальная установка и поведение.  

48. Причины рассогласования аттитюдов и поведения.  

49. Общие принципы формирования установок.  

50. Факторы эффективности убеждающего воздействия.  

51. Изменение аттитюдов.  

52. Влияние поведения на установки. 

53. Помогающее поведение и его мотивы.  

54. Просоциальное поведение, мотивированное сопереживанием. 

55. Альтруизм как нормативное поведение: нормы социальной 

ответственности и взаимности.   

56. Личностные влияния на проявление альтруизма.  

57. Теоретические подходы к анализу агрессивного поведения. 

58. Психологические особенности процесса научения агрессивному 

поведению. 

59. Аффективно-динамическая модель.  

60. Условия снижения агрессивности.  

61. Основные методы сбора эмпирических данных в социально-

психологических исследованиях.  

62. Достоинства и недостатки отдельных методов, диапазон их возможного 

применения.  

63. Прикладное значение социально-психологических исследований. 

64. Социальная психология и социально-педагогическая работа: взаимосвязь 

и взаимодействие. 
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