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ВВЕДЕНИЕ
Экономическая психология — это психология субъекта хозяйствен​ных отношений. Хозяйственные отношения, опирающиеся на производи​тельные силы и производственные отношения общества и охватывающие сферу труда и управления, предпринимательства, товарно-денежного об​мена, распределения и потребления, представляют собой субъективиро​ванную форму этих отношений и прав собственности. Закономерности психического отражения хозяйственных отношений составляют предмет экономической психологии.
Хозяйствующим субъектом выступает один человек, семья, организа​ция, государство или нация, т.е. объект исследования экономической пси​хологии может быть представлен на разных уровнях — микро, мезо и макроэкономическом.
Экономическая психология почти не имеет своих специфических ме​тодов. Ею используются как методы других отраслей психологии, так и экономические методы, широко применяются логико-теоретический ана​лиз, метод моделирования.
Наибольшее распространение получили принятые в социальной пси​хологии опросные методики, реже используется эксперимент.
Что касается истории экономической психологии, то ее истоки мож​но найти прежде всего в трудах знаменитых экономистов: Адама Смита (1723-1790), признанного основателем экономики как самостоятельной науки, Альфреда Маршалла (1842-1924)— создателя микроэкономиче​ской теории, Джона Кейнса (1883-1946) — автора теории макроэкономи​ки. В трудах этих авторов оформилась теория рационального "экономиче​ского человека", цель деятельности которого состоит в получении выгоды, дохода. Определяющей чертой концепции является "экономический эго​изм", т.е. стремление субъекта к максимизации собственной выгоды. Идея "экономического человека" длительное время доминировала в экономиче​ской психологии, принимая все новые формы. Рамки этой концепции не стесняли исследователей до тех пор, пока ими были экономисты.
Как самостоятельная отрасль психологического знания экономиче​ская психология начала формироваться в начале XX в. Развитие производ​ственной ветви экономической психологии связывают с именем Г.Мюнстерберга, а получившая преимущественное развитие в западной психоло​гии маркетинговая ветвь была заложена Г.Тардом. Она охватывает психо​логические проблемы обмена, распределения и потребления. Одним из самых ярких представителей маркетинговой ветви экономической психо​логии стал американский психолог Дж.Катона.
Становление отечественной экономической психологии приходится на конец 70-х-80-е годы. Инициативы создания этой дисциплины и обос​нования необходимости учета психологических факторов в экономике исходили от ведущих экономистов и социологов, в частности Л.И.Абалкина, П.Г.Бунича, А.Г.Аганбегяна, Т.И.Заславской, В.В.Кулико​ва, Г.Х.Попова. Психологические исследования, заложившие основы оте​чественной экономической психологии, были выполнены А.И.Китовым, В.Д.Поповым, А.В.Филипповым. Авторский коллектив ленинградских психологов в монографии "Промышленная социальная психология", из​данной под редакцией Е.С.Кузьмина и А.Л.Свенцицкого в 1982 г., привлек внимание ученых к аспектам экономической психологии, связанным с мотивацией и управлением трудовой деятельностью.
Однако интерес отечественных ученых длительное время был в ос​новном сконцентрирован на психологии производителя, человеческом факторе в производстве, проблемах управления. Специфика же экономи​ческой психологии в отличие от психологии труда, промышленной психо​логии и других отраслей психологического знания, исследующих произ​водителя, состоит в том, что она изучает производителя и потребителя в единстве. Объективными звеньями, опосредующими связь двух неотъем​лемых сфер хозяйственной жизни— производства и потребления, явля​ются заработная плата и цена, налоги и доходы и другие экономические категории, которые тем не менее имеют психологический смысл, психоло​гическую составляющую.
Обращаясь к структуре экономической психологии, следует заме​тить, что проблематика этой синтетической междисциплинарной науки богата и разнообразна. В западноевропейской и американской науке она включает в себя три крупных раздела, рожденных тремя типами экономи​ческой реальности, а именно:
- рынок (это прежде всего психология потребителя и психология ве​дения домашнего хозяйства);
- бизнес (поведение и психологические особенности предпринимате​ля, заключение сделок, ведение переговоров, конкуренция, коммерческая тайна и пр.);
- отношения "общество — гражданин" (налоги, прибыли, инфляция, безработица, воздействие на население мероприятий экономической поли​тики).
Курс экономической психологии будет способствовать более глубо​кому и современному пониманию экономических явлений с учетом их психологической составляющей, выработке навыков использования неко​торых экономико-психологических закономерностей.
После освоения материалов учебного пособия, способствующих рас​ширению границ экономического знания в этико-гуманистическом на​правлении, Вы сможете:
* учитывать и пояснять вариативность моделей экономического по​ведения;
* применять психологические закономерности в сфере хозяйствен​ной деятельности;
*   обращать внимание на индивидуальные различия;
* использовать полученные знания и рекомендации применительно к собственному экономическому поведению.
Учебное пособие состоит из 6 модулей, которые подразделяются на 16 блоков. В каждом блоке предусмотрены задания или контрольные во​просы.

МОДУЛЬ  1
ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ
Согласно определению В.А.Ядова, поведение человека— это форма деятельности, ее внешняя сторона
.
Экономическим поведением обычно называют поведение, вызванное экономическими стимулами, и деятельность хозяйствующего субъекта. Экономическая психология направлена на исследование процессов и ме​ханизмов, лежащих в основе потребления или других типов экономиче​ского поведения, и прежде всего предпочтений, выборов, принятий реше​ния и влияющих на них факторов.
Любому поступку человека обычно предшествует восприятие, ос​мысление, понимание ситуации и себя в ней, т.е. когнитивные (познава​тельные) компоненты; субъективное отношение, окрашенное чувствами, т.е. афффективные (эмоциональные) компоненты, и, наконец, действие или, наоборот, его сдерживание, т.е. конативные (действенно-динами​ческие) компоненты. Рассматривая экономическое поведение, ученые, как правило, выделяют для его анализа эти три очень тесно взаимосвязанные составляющие.
Существуют некоторые расхождения в более конкретном определе​нии своего предмета молодой отечественной экономической психологией и достаточно зрелыми и практически ориентированными западноевропей​ской и американской. Представители последней, как правило, остаются на необихевиористической позиции и ставят во главу угла экономическое поведение. Предостерегая от потери собственного специфического пред​мета и превращения экономической психологии в психологическую эко​номику, А.В.Филиппов и С.В.Ковалев подчеркивают, что экономическое сознание должно быть предметом рассмотрения экономической психоло​гии
. Сталкиваясь здесь с расхождением на теоретико-методологическом уровне, мы не видим резкого расхождения на эмпирическом уровне, ибо западноевропейские и американские исследования обычно охватывают когнитивные и аффективные, а не только действенно-динамические ком​поненты экономического поведения, ими накоплен к настоящему времени богатый эмпирический материал, представлены ценные наблюдения и обобщения о восприятии и понимании экономических явлений (economic mind) и отношениях к ним.
В Блоке 1 описываются когнитивные (познавательные) компоненты и факторы экономического поведения, а именно восприятия и представле​ния об экономических параметрах, иррациональное и рациональное в эко​номическом мышлении, факторы принятия решений.
В Блоке 2 изучаются аффективные (эмоциональные) факторы эконо​мического поведения, роль эмоций и чувств при воздействии рекламы и их включенность в алгоритмы продажи.
В Блоке 3 делается акцент на мотивационных механизмах экономиче​ского поведения.

БЛОК   1
КОГНИТИВНЫЕ ФАКТОРЫ

Цели
В этом блоке рассматриваются познавательные компоненты и фак​торы экономического поведения. После его изучения Вы сможете:
*     обратить внимание на рациональное и иррациональное в экономи​ческом поведении;
*     выявить субъективные составляющие экономических оценок;
*     объяснить причины и факторы экономического выбора.
В экономике, которая изучает отношения людей по поводу хозяйст​вования, эти отношения описываются прагматично, рационально-упрощенно, на языке вещей и цифр. Экономическая наука длительное время опиралась на концепцию "экономического человека" — рациональ​ного, имеющего стабильные предпочтения и стремящего максимизировать собственную выгоду в условиях абсолютной полноты информации, свобо​ды выбора и количественной оценки альтернатив. Поскольку поведение субъекта хозяйствования значительно сложнее, многозначнее, возникла необходимость в содружестве экономики с психологией, в интеграции их подходов. Современная экономическая наука стремится преодолеть уп​рощенную схему "экономического человека". И в этом ей помогает эко​номическая психология.

Принятие экономического решения
Наибольшее внимание в полемике экономистов и психологов о ра​циональности экономической деятельности и поведения было сконцен​трировано на проблеме принятия экономического решения. Вложение денег в бизнес, выбор профессии или учебного заведения, перемена рай​онов, городов или стран жительства связаны с принятием решения при отсутствии определенной информации о результате.
Неопределенность остается постоянной, иногда доминирующей осо​бенностью условий существования человека.
Экономический взгляд на принятие решения сводится к двум вопро​сам: "Какова ценность этого?" и "Что я должен за это отдать?" Отсюда выбор между тем или этим, "сейчас" или "потом". Когда делается выбор
между определенными альтернативами, то достаточно описать варианты для самих себя словами "лучше, чем", "хуже, чем", или "такой же".
Но в поведении человека все не так однозначно. Обратимся, напри​мер, к аксиоме "жадности", представленной в теории спроса: "Если корзи​на А содержит такие же товары, что и корзина Б, но хотя бы на одну еди​ницу одного товара больше, то А всегда будет предпочитаться Б".

Задание
Приведите примеры нерационального с экономической точки зрения выбора, опровергающего аксиому "жадности". Проанализируйте ситуации и объясните причины нерационального поведения.
В ответе могут использоваться варианты поведения, в которых доми​нирует социальная желательность, т. е. стремление выглядеть лучше в глазах других и отказаться от большего приза, "лучшего куска" из-за вос​питанности, галантности или скромности и т.д.

Часто выбор осуществляется в ситуации, когда то, что может быть выбрано, не представляет собой единственный определенный результат, а является двумя или более разными возможностями, каждая из которых имеет собственную вероятность, например, решение, покупать или нет лотерейный билет, ценную бумагу, или требующее расчета временных и денежных потерь решение, принимаемое в ситуации, когда человек опаз​дывает на важную деловую встречу, свидание. В этом случае уже недоста​точно просто сравнить альтернативы, нужно определить численное значе​ние "счастья" или пользы, оценивающее каждый вариант.
Основания изучения вероятностного экономического поведения были заложены экономистом Оскаром Монгерштейном и математиком Джоном фон Нейманом в книге "Теория игр и экономического поведения" (1944)
. Авторы проявляют свойственную экономистам тенденцию преувеличения, абсолютизации когнитивных компонентов. Они рассматривают прини​мающего решение человека как рационального, последовательного, глав​ная цель которого — выгода, а основной принцип деятельности — ее мак​симизация. Обратимся для примера к двум аксиомам из предлагаемых авторами.
Непостоянство выбора и притягательность определенности
Аксиома транзитивности (постоянства): "Если Вы А предпочитаете В, а В предпочитаете С, то Вы должны А предпочесть С (например, если Вы душистый миндаль предпочитаете грецким орехам, а орехи шоколаду, то Вы должны предпочесть миндаль шоколаду)".
Сталкиваясь с обратными случаями, экономисты исходили в своем объяснении из того, что теория требует постоянства, а люди несовершен​ны, они делают ошибки. Психологи же считают, что люди постоянно не​постоянны. Их предпочтения имеют тенденцию к нетранзитивности, но отклоняются от постоянства систематическим образом, который может быть измерен, объяснен и изучен.
Эксперименты показали, что даже следующая более слабая версия транзитивности не имеет места: " Если Вы А предпочитаете большую часть времени, и В предпочитаете С большую часть времени, то Вы в большинстве случаев должны А предпочесть С". Действительно, по раз​ным причинам (влияние других людей, мода, стремление к новизне, эко​номия и др.) человек может резко изменить свои предпочтения.
Аксиома замещения: " Если одно событие предпочитается другому, когда они оба имеют 100% вероятность, то же самое событие должно быть предпочтительным в условиях неопределенности, когда оба события оди​наково неопределены (или одинаково соотношение их вероятностей)". Таким образом, если Вы предпочитаете определенный исход А опреде​ленному исходу В, то Вы должны предпочитать шанс выиграть А шансу выиграть В.
Эта аксиома замещения противоречит ставшему пословицей мудрому выражению Сервантеса четырехсотлетней давности о том, что синица в руке лучше, чем журавль в небе. Рассмотрим примеры-задания.

Задание_________________________________
1.Что бы Вы предпочли: 100% вероятность провести неделю отпуска в Англии или 50% шанс выиграть трехнедельный тур по Англии, Франции и Италии?
2. Вы скорее предпочли бы 10% шанс выиграть одну неделю отпуска в Англии или 5% шанс выиграть трехнедельный тур по Англии, Франции и Италии?
Сравните Ваш выбор в заданиях 1 и 2. Сохранилась ли аксиома заме​щения? Почему 8 из 10 выбирают первую альтернативу в задании 1 и, на​против, 7 из 9 выбирают вторую альтернативу в задании 2?
Подтверждением аксиомы был бы одинаковый выбор. Однако, боль​шинство выбирает Англию в первом случае, и более заманчивый вариант с посещением трех стран в игре с низкими шансами, предложенной во втором случае.
Сервантес утверждал, что определенность имеет особую силу. Дейст​вительно, многие считают надежный выигрыш более ценным, чем нена​дежный, хотя и более привлекательный. А если оба рискованные, стоит выбрать тот, который больше или интересней.

Выбор и расчет
Как люди выбирают вероятности? Многие не любят расчеты и ис​пользуют приблизительные догадки. Эксперименты показали, что очень немногие люди умеют и хотят соединять вероятности независимых собы​тий путем умножения. Ни один из 143 студентов в экспериментах Амоса Тверски не знал этого закона.
В условиях неопределенности человек может себя вести как интел​лектуальный калека. Известны следующие основные виды систематиче​ских ошибок, допускаемых при оценке вероятностей:
* эффект репрезентативности (переоценивается надежность малых выборок);
* эффект наглядности (переоценка вероятностей ярких, запоми​нающихся событий);
* эффект эгоцентризма (недостаточный учет априорной информа​ции и использование преимущественно собственного опыта);
*   эффект консерватизма;
* эффект Ирвина (переоценивается вероятность желательного собы​тия и недооценивается вероятность нежелательного);
*   эффект якоря (влияние точки отсчета, с чем сравнивается);
* эффект края (недооценивается возможность вероятных событий и переоценивается — маловероятных);
* эффект Монте-Карло (при оценке вероятностей двух последова​тельных независимых событий люди стремятся устанавливать между ними связь);
* эффект Стоунера (позитивный сдвиг риска в групповых решениях по отношению к индивидуальным).

Задание
1. Подумайте, каким эффектом пользуются страховые компании?
2. Какой эффект проявился в массовом риске вкладчиков в МММ?
3. Назовите эффект, который констатирует факт увеличения риска в группе в отличие от индивидуального ?
4. Какой эффект иллюстрируется типичной логической ошибкой, со​держащейся в выражении post hos ergo propter hos (после этого значит вследствие этого)?
5. К какому эффекту аппелирует разорившаяся компания, уговаривая вкладчиков не доводить дело с выплатами им долга до суда, поскольку в таком случае они, мол, хоть что-нибудь получат?
6. Какой эффект проявляется в пренебрежении к постоянным предос​тережениям не связываться с наперсточниками?
В ответе должны быть использованы эффект края, эффект Ирвина, эф​фект Стоуна, эффект Монте-Карло, эффект якоря, эффект эгоцентризма.

Поскольку в экономическом поведении люди не всегда производят вероятностный расчет, следует учитывать, что задачи выбора, где риск предварительно подсчитан, вызовут иное поведение, чем те, в которых люди производят подсчеты самостоятельно.
В экономике часто констатируется тот факт, что во многих экономи​ческих ситуациях люди, более способные к рациональным вычислениям, имеют преимущество над людьми ненаблюдательными, заторможенными или склонными принимать решение под влиянием импульса. В то же вре​мя интуитивный подход при оценке вероятностей может быть проявлени​ем дефицита времени или экономии энергии.
Итак, люди учитывают вероятность событий, причем определенность желанна сама по себе, но в разных ситуациях неопределенность, риск, ве​роятность событий воспринимаются по-разному. В поисках психологиче​ских причин непостоянства экономических решений обнаружилось влия​ние на рискованность выбора его условий, контекста.

Риск и выигрыш или проигрыш
В реальной жизни готовность рисковать зависит от того, рискуем ли мы ради достижения какого-либо выигрыша, приобретения или избегания каких-либо потерь.

Задание_________________________________
1. Представьте себе, что у Вас есть выбор между 90% шансом выиг​рать 3000 долл. и 45% шансом выиграть вдвое больше 6000 долл., что Вы выбираете?
2. Сделайте выбор между 90% шансом проиграть 3000 долл. и 45% шансом проиграть 6000 долл. Каков Ваш выбор? 

В первом случае в 6 раз больше людей выбирают меньший, но более вероятный выигрыш, хотя математически ожидаемая ценность (вероят​ность выигрышных вариантов) каждой игры одинакова — 2700 долл.
Во втором задании, наоборот, 9 из 10 предпочитают рискнуть боль​шим по размеру, но менее вероятным проигрышем. Очевидно, что люди не любят рисковать из-за выигрыша, но предпочитают рисковать из-за проигрыша. Такова общая закономерность, но она может меняться под влиянием специфики деятельности и индивидуальных особенностей.
Экономисты объясняют эту закономерность, исходя из базового принципа экономики: последовательное возрастание дохода приносит все меньше и меньше удовлетворения или выгоды. Поэтому, например, при равновероятном шансе выигрыш в 1000 долл. добавляет меньше удовле​творения, чем забирает потеря в 1000 долл.
Здесь возможно применить и чисто психологическое объяснение: все, чем располагает человек, включено в его образ "Я" (это касается и мате​риальной сферы), и потеря обрекает его на психологическую травму, то​гда как то, ради чего еще только надо рисковать, воспринимается как чу​жое, хотя и желанное.

Выбор и способ предъявления его условий
Способ, с помощью которого людям предъявляются рискованные вы​боры, может иметь большое влияние на их окончательное решение. Дж. фон Нейман и О.Монгерштейн утверждали, что способ, с помощью которого предлагаются выборы, не имеет значения.

3адание__________________________________
1. Представьте, что Вы решили посмотреть пьесу, билет на которую стоит 10 долл. Подходя к театру, Вы обнаружили, что потеряли купюру в 10 долл.
Решили ли Вы тем не менее купить билет за 10 долл. и посмотреть пьесу?
(Ответ "Да" — 86%).
2. Представьте, что Вы решили посмотреть пьесу и заплатили за входной билет 10 долл. Подходя к театру Вы обнаружили, что потеряли билет. Ваше место не регистрировалось, а билет нельзя восстановить.
Заплатите ли Вы 10 долл. за новый билет?
(Ответ "Да" — 46%).
Объясните, чем вызвана разница принятия решения.
А.Тверски и Д.Канеман писали о "рамках" решения, под которыми понимаются представления человека, принимающего решение о действи​ях, результатах и непредвиденных обстоятельствах, связанных с конкрет​ным выбором
. Рамки, устанавливаемые человеком при принятии реше​ния, зависят от формулировки проблемы, а также от его норм, привычек и личных характеристик.

Психологические затраты экономического решения
Как видим, экономическое поведение намного сложнее, чем пред​ставляется в трудах Дж. фон Неймана и О.Монгерштейна в неоклассиче​ских экономических теориях
. Оно определяется многими факторами и не может быть аксиоматически описано и однозначно предсказано. Рацио​нальное поведение, рациональный выбор — это только один из вариантов поведения. Экономисты — представители институциональных теорий фирмы и потребительского спроса— стремятся учитывать влияние пси​хологических факторов на экономические решения и отношения. Включая психологические составляющие в модели экономического поведения, они сумели выйти за рамки упрощенной схемы "экономического человека".
Высокую оценку мировой научной общественности получили труды лауреатов Нобелевской премии Г.Саймона (автора поведенческой теории фирмы), К.Эрроу и Дж.Бьюкенена (создателей теории общественного вы​бора), Х.Лейбенстана, внесшего большой вклад в теорию потребительско​го поведения и теорию фирм, а также других экономистов
.
Экономическое поведение как субъекта, так и социальной группы не ведет к максимизации экономического результата поведения. Х.Лейбенстайн установил, что прежде всего это связано с инерционностью эко​номической деятельности. Субъекты не реагируют на изменения в эконо​мической жизни до тех пор, пока потребность в принятии нового решения не становится слишком очевидной. Соответственно в течение некоторого промежутка времени максимизации выгоды не происходит.
Анализ моделей экономического поведения, проведенный Х.Лей-бенстайном, позволил сделать и другие существенные поправки к тради​ционному пониманию рационального поведения. Рассматривая фирмы в качестве субъектов экономической деятельности, в своей теории "X-эффективности" он пришел к выводу, что фирмы в процессе деятельности не максимизируют прибыль и не минимизируют затраты (одной из причин этого является различие мотиваций работников фирмы и целей самой фирмы).
Это положение в значительной степени совпадает с рядом аспектов теории фирмы Г.Саймона, утверждающим, что принятие рационального решения фирмой не означает выбора максимизирущей функции. В про​цессе принятия решения происходит поиск приемлемых вариантов, и в условии недостаточности или ограниченности информации выбор делает​ся не в пользу максимального варианта (он может выпадать из поля зре​ния), а в пользу одного из удовлетворительных вариантов. Модель "по​иск— удовлетворение", предложенная автором, сегодня признана эконо​мической наукой и постепенно включается в различные теоретические и практические построения. Известный американский экономист Дж.Стиглиц показал, что менеджеры крупных корпораций не заинтересованы в максимальных прибылях своих фирм, так как это связано с повышенным риском
. Поэтому для сохранения своего положения менеджеры выбира​ют варианты развития, ориентированные на краткосрочные и стабильные доходы. Другой аргумент практической невозможности принятия макси​мально выгодного для организации решения является следующий тезис Стиглица: для акционеров, т.е. владельцев корпораций, затраты по поиску ошибок менеджеров будут превышать тот прирост дохода, который может быть получен в результате изменения политики фирмы.
Вместо модели максимизации часто используется модель оптимиза​ции, однако экономисты в большей степени делают акцент на роли логи​ческого мышления и переносят центр тяжести на внешние относительно субъекта факторы.
Но экономическое решение может быть принято на основании эмо​ции или привычки. Тогда вместо максимально выгодного решения осуще​ствляется наименее психологически затратное. Привычка предполагает стереотипные автоматизированные действия, что дает экономию во вре​мени и энергетических затратах. Эмоция в отличие от мыслительных ак​тов дает быструю, хоть и грубую оценку ситуации, т. е. опять происходит экономия во времени и экономия энергии. Интуитивный подход при рас​чете вероятностей также может быть выбран как менее затратный, по​скольку мыслительные операции требуют больше времени и психоэнерге​тических затрат, чем восприятие и эмоция.
Однако чем больше субъективная значимость поступка, тем выше его рациональность, т.е. чем важнее для человека результат его поступка, тем скорее он будет обдумывать решение, рассчитывать, взвешивать, прояв​лять все виды поисковой активности.
Таким образом, важным фактором, перекрывающим стремление к выгоде, является затратность максимально выгодного решения. Вы часто предпочитаете купить что-то несколько дороже, но ближе к дому или вы​полнить работу с помощником, а не в одиночку, и получить за нее мень​шее на его долю вознаграждение. Тогда не рациональность, а оптималь​ность становится критерием экономического решения и поступка. Под оптимальностью понимается рациональность, ограниченная тем или иным фактором, в данном случае затратностью.
Как ни странно, дополнительные психологические затраты по приня​тию экономического решения могут снижать его эффективность. Так, ин​тересен пример из области менеджмента. Американские специалисты убе​дились в существовании эффекта "бремени победителя"
. Как правило он срабатывает, т.е. в том случае, когда кандидатов на должность будет рас​смотрено очень много, велика вероятность, что будет отобран далеко не лучший. С какого-то момента любой дополнительный прирост затрат ве​дет лишь к ухудшению ситуации.

Выбор и атрибуция
Кроме общепсихологических компонентов принятия экономического решения (восприятие и оценка, сравнение и понимание), на него оказыва​ют влияние еще и социально-психологические (т.е. связанные с взаимо​действием между людьми и группами) механизмы. Например, в процессе объяснения поведения других людей — партнеров, конкурентов включа​ются различные механизмы атрибутирована. Атрибуция — это приписы​вание человеком причин и мотивов поведения, личностных качеств и ха​рактеристик другим людям на основе обыденного анализа их действий и поступков, своего опыта и представлений. Такое приписывание часто бы​вает неточным и ошибочным.
Наиболее типичной ошибкой атрибуции является приписывание субъекту характеристик, которыми обладает не он, а ситуация, в которой он находится. Допустим, ваш потенциальный партнер временно отказыва​ется от сотрудничества, а вы приписывает ему своекорыстие, эгоистиче​ский интерес. На самом деле его поведение продиктовано исключительно ситуацией (допустим, временным отсутствием денежных ресурсов), и он действительно склонен к сотрудничеству в более поздний период. Если вы оказались в плену атрибуции и повели себя жестко и своекорыстно в от​вет, то вы рискуете потерять возможность дальнейшего сотрудничества. Или, например, вам отказали уступить в цене товара, а вы связали отказ с жадностью продавца, тогда как отказ объясняется обязательствами перед организацией, и обида на конкретного человека неуместна.
Итак, экономическое поведение обусловлено многими причинами. Принцип максимизации выгоды в последние десятилетия опровергается и в исследованиях экономистов институционального направления, и в ис​следованиях психологов. Если раньше нерациональное поведение рас​сматривалось экономикой как артефакт, исключение, аномалия, то теперь психологи и экономисты знают, что рациональное решение — это только один из вариантов принятия решения.

Контрольное  задание
1. Вам дали 1000 долл. Теперь сделайте выбор между 50% шансом выиграть еще 1000 долл. или определенной 100% возможностью получить 500 долл.
2. Вам дали 2000 долл. Теперь сделайте выбор между 50% шансом проиграть 1000 долл. и 100% потерей 500 долл.
Являются ли две предложенные проблемы математически идентич​ными? Сделайте расчет.
Какой ответ предпочтет большинство людей в первом случае? Какое предпочтение более типично для второго случая? Объясните различия между выборами и их механизм.

БЛОК 2
АФФЕКТИВНЫЕ ФАКТОРЫ

Цели
В этом блоке представлены аффективные факторы экономических поступков. После его изучения Вы сможете:
*   объяснить взаимосвязь эмоций и функции пользы в поведении;
* соотнести выраженность различных эмоций, связанных со сфе​рами экономического поведения, применительно к своей эмоциональ​ной индивидуальности;
*   объяснить роль аффективных факторов в рекламе.
К аффективным факторам экономического поведения относятся эмо​ции, чувства, переживания.
Эмоции — это психофизиологический процесс, целостная реакция организма, отражающая отношение субъекта к объекту (другому субъек​ту) в ситуации неопределенности. Эмоции окрашивают и таким образом закрепляют индивидуальный опыт в экономической сфере, влияют на эко​номическое поведение. Благодаря эмоциональной памяти полезные фор​мы поведения закрепляются, а неудачные отвергаются.

Модальность (знак) эмоций
Положительные эмоции, хорошее настроение стимулируют большую потребительскую активность, поэтому используются различные факторы (зрительные, слуховые, обонятельные и др.), поднимающие настроение в магазинах, супермаркетах, в местах развлечений. Положительные эмоции усиливают оптимистические ожидания, которые увеличивают незаплани​рованные траты и снижают стремление потребителя сэкономить. Действие отрицательных эмоций противоположно. Те же закономерности срабаты​вает у биржевых игроков: на фоне положительных эмоций они питают больше надежд по отношению к продукции, ее эксплуатации или ситуации на бирже, что стимулирует больший риск.

Интенсивность эмоций
Благодаря эмоции активизируются энергетические резервные воз​можности в ситуации неопределенности. Однако для разных ситуаций, видов деятельности необходим различный уровень активации.
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Уровень активацин
Рис 1. Проявление закона Йеркса-Додсона в сложной и простой деятельности.
Согласно закону Йеркса-Додсона, существует оптимальный уровень возбуждения, желания, эмоционально-мотивационного обеспечения дея​тельности. Как видно из рис. 1, взаимосвязь успешности деятельности и интенсивности желания нелинейна, она имеет вид U-образной инвертиро​ванной кривой. При слишком высоком уровне возбуждения от желания когнитивные компоненты деятельности разрушаются, происходит смеще​ние цели на результат (энергия уходит на представление результата, на страх его не получить).
Фактор сложности задачи, ответственности деятельности вносит в модель активности экономического поведения свои коррективы. Выясни​лось, что при простых заданиях следует поддерживать высокий уровень возбуждения во избежание вялости. Сложные задания требуют невысоко​го уровня возбуждения, а средние по сложности — среднего уровня акти​вации, стресса. На рис.1 изображены три кривые: U-образная инвертиро​ванная кривая и ее модификации для простых и сложных задач
.
В состоянии повышенного возбуждения люди скорее займутся более легкими видами деятельности (наведение порядка в бумагах), а в состоя​нии низкого возбуждения — более сложными (заполнение декларации о доходах, составление производственного или бухгалтерского отчета).
Если в ситуации повышенной ответственности в трудовой и учебной деятельности перевозбуждение, перемотивация ухудшают результат рабо​ты, значит, нагнетание напряжения и тревоги в таких ситуациях будет управленческой ошибкой. Подобные ошибки иногда допускают начальни​ки, учителя, родители.
Закон Йеркса-Додсона проявляется и в потребительском поведении. Чем важнее покупка, привлекательней продукт (повышен уровень возбуж​дения), тем больше вероятность в ситуации информационной перегрузки (сложность выбора) допустить ошибки. Информационная перегрузка мо​жет быть спровоцирована разнообразием товаров и услуг, необходимо​стью учета многих факторов выбора (цена, надежность, престиж, новизна и пр.), противоречивыми источниками информации о продукте, дефици​том времени выбора.

Содержание эмоций
Влияет на экономическое поведение в целом и личный эмоциональ​ный профиль, а именно содержание, характер преобладающих эмоций и чувств, тех высших эмоций, которые конкретному человеку особенно же​ланны.

3адание__________________________________
Тест-анкета.
I. Назначение  анкеты
Данная анкета преследует цель установить такие различия, которые нельзя оценить в терминах "лучше— хуже". Поэтому любой ответ будет характеризовать Вас одинаково хорошо, если Вы ответите серьезно и ис​кренне. Ваш долг — постараться точно выполнить инструкцию.
П. Инструкция
Выполните, пожалуйста, в указанном порядке следующие задания.
1. Внимательно прочитайте нижеприведенный перечень приятных переживаний и запишите номер того из них, которое Вы больше всего любите испытывать. Если совершенно уверены в правильности своего ответа, заключите подписанный номер в кружок.
2. Остальные номера расположите вправо по строчке в порядке пред​почтения, которое Вы отдаете одной эмоции перед другой.
3. Отделите вертикальной чертой номера тех эмоций, которые Вы яв​но предпочитаете остальным.
Образец: 9, 8, 4, 5, 6,7,2, 1, 10, 3 (если не уверены, что на первое ме​сто поставили действительно самое желанное для Вас переживание, за​ключать номер в кружок не надо).
III. Перечень  переживаний
1. Чувство необычного, таинственного, неизведанного, появляющееся в незнакомой местности, обстановке.
2. Радостное волнение, нетерпение при приобретении новых вещей, предметов коллекционирования, удовольствие от мысли, что скоро их станет еще больше.
3. Радостное возбуждение, подъем, увлеченность, когда работа идет хорошо, когда видишь, что добиваешься успешных результатов.
4. Удовлетворение, гордость, подъем духа, когда можешь доказать свою ценность как личности или превосходство над соперниками, когда тобой искренне восхищаются.
5. Веселье, беззаботность, хорошее физическое самочувствие, насла​ждение вкусной едой, отдыхом, непринужденной обстановкой, безопасно​стью и безмятежностью жизни.
6. Чувство радости и удовлетворения, когда удается сделать что-либо хорошее для дорогих тебе людей.
7. Горячий интерес, наслаждение при познании нового, при знакомст​ве с поразительными научными фактами. Радость и глубокое удовлетво​рение при постижении сути явлений, подтверждении Ваших догадок и представлений.
8. Боевое возбуждение, чувство риска, упоение им, азарт, острые ощущения в минуту борьбы, опасности.
9. Радость, хорошее настроение, симпатия, признательность, когда общаешься с людьми, которых уважаешь и любишь, когда видишь дружбу и взаимопонимание, когда сам получаешь помощь и одобрение со сторо​ны других людей.
10. Своеобразное сладкое и красивое чувство, возникающее при вос​приятии природы или музыки, стихов и других произведений искусства.
Получив свой профиль желанных переживаний, ознакомьтесь с опи​санием переживаний по Б.И.Додонову
. Начнем с тех, которые в большей степени окрашивают экономическое поведение.
Акизитивные эмоции (от франц. acquisition — приобретение) — это эмоции, окрашивающие процесс приобретения, коллекционирования, за​готовок и т.д. Они тесно связанны со сферами потребления и накопления. Насыщение потребностей накопления дает человеку ощущение матери​альной свободы и безопасности от черного дня. Когда же оно переходит границы, человек превращается в скупого рыцаря. Характерным проявле​нием сверхвыраженности акизитивных эмоций является избыточное стремление делать запасы, которые потом портятся, выбрасываются, ока​завшись невостребованными.
Следующие четыре чувства окрашивают сферу деятельности.
Праксические эмоции и чувства возникают, когда есть желание добиться успеха в работе, когда захвачен делом, испытыва​ешь усталость вместе с чувством удовлетворения и любуешься результа​том. У трудоголиков имеет место слабое насыщение потребности в труде.
Гностические (от греч. gnosis — знание) эмоции связаны с желанием проникнуть в суть явления, радость открытия истины, стремление преодо​леть противоречия, разложить все по полочкам.
Глорические (от лат. gloria — слава) эмоции связаны с желанием са​моутверждения, признания и почета. Они подталкивают человека к само​совершенствованию, саморазвитию. С ними неразрывно связаны чувство уязвленного самолюбия, желание взять реванш. Крайняя выраженность глорических эмоций проявляется в виде неуемной жажды славы, наград, почестей, что связано с нарушением моральных запретов.
Пугнические (от лат. pugna — борьба) эмоции базируются на потреб​ности в борьбе, желании преодолеть опасность, испытать азарт, риск. Их сопровождает чувство эмоционального и волевого напряжения, предель​ной мобилизации своих физических и умственных способностей. Если они захлестывают человека, он теряет голову.
Альтруистические (связанны с обменом и распределением) — это бескорыстное желание приносить другим радость и счастье, чувство бес​покойства и заботы от ком-то, сопереживание, нежность, преданность. Крайняя степень опасна выгоранием до бездушия. Встречается и альтру​изм со знаком минус, когда человек ждет беды других, чтобы продемон​стрировать свои таланты.
В классификацию включены также эстетические, гедонистические, коммуникативные и романтические переживания. Эстетические эмоции обслуживают потребность в прекрасном, наслаждении красотой, гармони​ей. Они обеспечивают радость жизни, полноценность бытия, но осознают​ся как ценность далеко не всеми.
Гедонистические эмоции выражают потребность в телесном и ду​шевном комфорте. Их приносит наслаждение от вкусной пищи, солнца, тепла, приятной обстановки и прочие. Желание испытывать гедонистиче​ские эмоции зависит от желаний работать и приобретать. Умеющим хо​рошо отдыхать организм отплатит здоровьем и лучшей работой. Но если гедонизм становится смыслом жизни, быстро наступает скука, пресыще​ние и непреходящая усталость.
Коммуникативные эмоции и чувства — желание общаться, делиться своими мыслями и переживаниями, находить им отклик. Эти эмоции час​то занимают первое место у женщин, а у мужчин — третье.
Романтические эмоции — это ожидание необыкновенного, чуда, ма​нящее чувство дали, стремление к неизведанному и таинственному. Это притяжение зловещего, магического. Они стимулируют создание нового, открытие неизвестного, но при слишком большой затянутости в мир ска​зок есть опасность уйти от реального мира совсем.
Полученный с помощью данной анкеты эмоциональный профиль личности и группы может быть использован при решении маркетинговых задач. Так, рекламе следует опираться на эмоции, предпочтительные для группы, которой она адресована. Знание о доминирующих высших эмоци​ях коллектива или группы целесообразно применять также в целях эффек​тивного управления ими.

Эмоциональный потребительский выбор
Эмоция или рациональный расчет играет ведущую роль при покупке? Это зависит от характера товаров и услуг и от личности покупателя.
Чем экспрессивней товар (вызывает сильные яркие эмоции, "заража​ет", притягивает), тем в большей степени подавляются когнитивные ком​поненты оценивания и выбора товара, т.е. выбор становится менее обду​манным. Экспрессивность продукта скорее связана с престижем, вырази​тельностью, "модностью", чувственной привлекательностью, чем с его функциональным и утилитарным назначениями. Например, экспрессив​ность одежды служит ее психосоциальным целям, тогда как ее защитные свойства — функциональным.
Эмоциональному выбору свойственны внутренняя целостность и не​расчлененность, самосфокусированность и необъяснимость. Экспрессив​ный товар порождает эмоциональные суждения, которые тесно связаны с образом "Я" и плохо оречевляются. "Это мое", "мне это нравится", "это не для меня", "именно это мне подходит" — примеры личных эмоциональ​ных суждений в отличие от когнитивных "эта вещь дешевая и добротная", "в машине много места", "натуральные ткани здоровее".
Часто эмоциональный выбор становится ведущим при отборе из не​скольких альтернатив (направляет и удерживает внимание). Выделяет что-то из окружающего и создает первое впечатление эмоциональный выбор, а при окончательном выборе осуществляется информационный поиск и рациональный расчет. Чем выше заинтересованность в результате, важнее правильный выбор, тем скорее обдумывание будет доминировать над эмоциями.

Контрольное  задание
1. Объясните на конкретном примере деятельности, как связаны па​раметры: сложность задания (деятельности) и уровень возбуждения (вы​раженность эмоций, степень значимости и желанности результата).
2. Обозначьте кривые на рис.2.
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Уровень активации
Рис. 2. Проявление закона Йеркса-Додсона в сложной и простой деятельности (без обозначения кривых).
3. Вспомните виды эмоций по Б.И. Додонову. Обращением к какому виду эмоций в настоящее время злоупотребляет реклама?

БЛОК 3
МОТИВАЦИОННО-ВОЛЕВЫЕ КОМПОНЕНТЫ

Цели
В этом блоке акцентируется внимание на экономических мотивах. Работа с ним позволит:
*   дать характеристику мотивационной сфере экономического по​ведения;
*   перечислить мотивы трудовой деятельности;
*   описать мотивы потребления и накопления, инвестиционного поведения;
*   проанализировать мотивы альтруизма и эгоизма;
*   объяснить взаимосвязи экономических мотивов и волевого по​ведения.
Экономические мотивы
Экономические мотивы представляют собой особую категорию мо​тивов. Мотивы, относящиеся к накоплению богатства, конкуренции, эго​изму и альтруизму, погоне за прибылями, склонности к риску и сделкам, имеют экономическую направленность.
Исследование экономических мотивов помогает в объяснении эконо​мического поведения как сравнительно автономного, целостного участка поведения.

Мотивы накопления
Автор "основного психологического закона" Дж.Кейнс, сопоставляя побудительные силы мотивов потребления и мотивов сбережения, отме​чает, что обычно побуждение к удовлетворению неотложных нужд чело​века и его семьи по силе воздействия на поведение превосходит побужде​ние к накоплению
 Им выделяются следующие мотивы сбережения или в его терминологии "воздержания от расходов":
• осторожность (создание резерва на случай непредвиденных об​стоятельств в условиях конкуренции);
• предусмотрительность (учет того, что в будущем соотношение между доходами и расходами изменится в худшую сторону из-за потребности обеспечить старость, дать членам семьи образование, содержать иждивенцев);
• расчетливость (стремление обеспечить себе доход в форме про​цента или предполагаемого увеличения ценности имущества в будущем, так как люди часто отдают предпочтение большему потреблению в буду​щем по сравнению с меньшим потреблением в настоящем);
• стремление к лучшему (мотив, основанный на широко распро​страненном подсознательном желании видеть в будущем постепенное повышение своего жизненного уровня, возможности увеличения своих будущих расходов, даже в том случае, когда сама возможность пользо​ваться благами может убывать);
• стремление к независимости (финансовая независимость пре​доставляет человеку больше личностной свободы);
• предприимчивость, как обеспечение свободы для спекулятивных и коммерческих операций, как желание обеспечить ресурсы для осущест​вления дальнейших капиталовложений, не прибегая при этом к долгам или к помощи рынка капиталов;
•     желание оставить наследникам состояние',
• чувство скупости как таковое, когда человеком движет ни на чем не основанное стойкое предубеждение против самого акта расходования.

Мотивы инвестирования
Это чрезвычайно сложные и противоречивые, по мнению Кейнса, мотивы. Они претерпели существенные изменения после отделения управленческих функций от собственности на капитал. Если до этого в основе иерархии мотивов лежало отношение к бизнесу как к жизненному призванию, творческой самореализации, то после отделения управления от собственности коммерческие сделки через фондовые и валютные бир​жи создают почву для очень динамичной, противоречивой и неоднознач​ной мотивации (получение дохода, азарт, риск).
Ведущим мотивом становится игровой мотив "опередить пулю", "пе​рехитрить толпу и сплавить поддельную или истертую монету ближне​му". В ходе своей рефлексивной игры каждый стремиться раньше угадать не действительную цену будущих доходов (это невозможно на бирже), не мнение других об этом, а "среднее мнение относительно того, каково бу​дет среднее мнение".
Когда же речь идет о частном инвестировании населения, на первый план выступает фактор доверия. "В экономической жизни, — писал В.М. Бехтерев (ссылаясь на Н.Н.Головина),— закон спроса и предложе​ния не является единственным ее руководителем. Наряду с ним во всех случаях имеет силу и фактор доверия, значение которого с особенной силой выдвигается в период экономических потрясений. В этих случаях до​верие играет даже большую роль, нежели экономические факторы"
.
Проблема перспектив частного инвестирования в нашей стране исклю​чительно актуальна, поскольку сбережения населения являются одним из важных факторов экономического роста. Однако частные инвестиции сдерживаются недоверием к финансовым институтам, и население в основ​ном использует неинвестиционные модели сберегательного поведения.
Современная макроэкономическая теория констатирует тот факт, что в рамках рыночной экономики решение о сбережениях и инвестициях принимаются, по существу, различными группами людей. Приведение к соответствию различий между субъектами сбережений и инвесторами — серьезная проблема макроэкономической оптимизации экономики. Одним из основных инструментов совмещения целей сберегателей и инвесторов является ставка процента по вкладам и кредитам, но это не единственно значимый фактор. Социально-экономические исследования показали, что некоторые семьи сберегают, чтобы сделать крупные покупки, превы​шающие по стоимости размер мобильного дохода. Сбережения также осуществляются в целях будущих потребностей домохозяйства и как за​пас на непредвиденный случай. Ни один из рассмотренных выше мотивов не является особенно чувствительным к процентной ставке по вкладам.
С учетом этих обстоятельств Е.М.Авраамовой и Л.Н.Овчаровой была предложена следующая типология сберегательных мотиваций населения
.
1. Ориентирование сбережений только на текущее потребление.
2. Создание сбережений с целью резерва на непредвиденный случай.
3. Формирование сбережений с целью приобретения дорогих предме​тов (покупка товаров длительного пользования: строительство, ремонт или покупка жилья, дачи, гаража; покупка транспортных средств и их ре​монт).
4. Мотивы сбережений, ориентированных на будущие потребности семьи и расходы, связанные со здоровьем и проведением досуга (образо​вание, отдых, спорт, оздоровление, лечение, помощь детям).
5. Комбинация из сберегательных ориентации третьей и четвертой групп, стремление иметь запас денежных средств, чтобы израсходовать их по мере необходимости.
6. Мотивы накапливать и использовать сбережения с инвестицион​ными целями (для предпринимательской деятельности, приобретения ак​ций и ценных бумаг, как источник дополнительного дохода).
Сбережения, обслуживающие последнюю группу мотивов, характе​ризуются более высокой эластичностью относительно интструментов ин-
12.
вестиционного регулирования; обслуживающие третью, четвертую и пя​тую группы достаточно чувствительны к изменениям в инвестиционной сфере, а сбережения двух первых групп практически не реагируют на ин​вестиционную политику. В последние годы склонность к сбережению становится все более выраженной, а в регионах-донорах значительному числу семей (свыше 30%) присущи инвестиционные предпочтения в ис​пользовании сбережений.
Однако склонность к сбережению не ведет к автоматическому росту организованных сбережений, которые являются инвестиционным ресур​сом. Пока доверие населения к власти и финансовым институтам не будет восстановлено, население предпочтет держать значительную часть сбере​жений в наличной форме и воздерживаться от их размещения, либо их предпочтения, связанные с размещением, будут отличными от ожиданий государства. Как показало проведенное нами исследование установок и мотивов инвестирования в страховые фонды, инвесторы предпочитают иностранные страховые компании отечественным (так же, как частные — государственным фондам) на фоне постоянной озабоченности государст​ва по поводу отсутствия инвестиционной активности населения.
Мотивы труда и потребления
По мнению А.Маршалла, самым устойчивым мотивом трудовой дея​тельности человека является желание получить материальное вознаграж​дение за работу
. Полученная плата может расходоваться на самые раз​нообразные цели в зависимости от того, каков сам человек (потребле​ние — исключительно психологизированный аспект экономического по​ведения). Цели расходов могут быть возвышенными и эгоистичными, но побудительным мотивом, считает А.Маршалл, всегда будут деньги. Это соз​дает предпосылки для того, чтобы стремления, склонности, мотивы или по​будительные силы человека, недоступные непосредственному измерению, измерить косвенно, через внешние их проявления, выступающие в денежной форме. Сумма денег, ради которой человек готов выполнять утомительную работу, как-то характеризует меру готовности преодолеть тяготы труда. Сумма денег, которую человек готов отдать за вещь или услугу, соотносима с силой побудительных сил, толкающих на их утрату.
Не отвергая полимотивированность трудовой деятельности, упоми​ная также чувство наслаждения самим процессом хорошего выполнения работы, готовность принести себя в жертву ради семьи, соседей и своей страны, тщеславие и беспечность, тягу к добродетельному образу жизни ради собственных достоинств последнего, А. Маршалл настаивает на важнейшей роли мотива материального вознаграждения за труд.
Одна из современных классификаций мотивов труда
 включает три вида побуждений заниматься трудом:
- побуждения общественного порядка (осознание необходимости приносить пользу обществу, оказывать помощь другим, нежелание про​слыть тунеядцем);
- получение материальных благ для удовлетворения материальных и духовных потребностей;
-удовлетворение потребности в самоактуализации, самовыражении, самореализации.
Описывая мотивацию потребителя, А.Маршалл выделял три основ​ных потребности: стремление к разнообразию, стремление привлечь к себе внимание и жажда признания как такового. Более поодробной, при​знанной психологами и широко применяемой на практике является клас​сификация потребностей Абрахама Маслоу
 (см. Блок 15).

Неэффективность "экономического эгоизма"
Мотивы экономического эгоизма и альтруизма представляют особый интерес для теории и практики управления социально-экономической стороной жизни. А.Смит ориентировал хозяйствующих субъектов на "эгоизм другого". Всегда ли выгоднее быть эгоистом?
Для иллюстрации неэффективности экономического эгоизма прежде всего обращаются к классической схеме, взятой из теории игр. Она назы​вается "дилемма узника". Рассмотрим схему для двух участников. Два заключенных подозреваются в участии в некотором преступлении, в со​вершении которого они не признаются. Судебный исполнитель разгова​ривает с ними по отдельности. Если они оба сознаются, то получат по 3 года тюрьмы. Если никто из них не признается, они попадут в тюрьму на 1 год. Но если один из них признается, а другой утаит свою вину, то пер​вый выйдет на свободу, а второй окажется в тюрьме сроком на десять лет. Взаимодействие между узниками запрещается. Каждый узник поймет, что признание ведет к менее суровому наказанию независимо от поведения другого участника. Если они оба будут так думать, то в итоге и тот, и дру​гой признаются, что и ожидают служители закона.
Таблица 1. Матрица исходов дилеммы узника
	
	
	Узник I
	

	
	
	не призн.
	призн.

	Узник II
	не призн.
	-1,-1
	-10,0

	
	призн.
	0, -10
	-3, -3


Очевидно, что вариант кооперации приносит не максимальный выиг​рыш, но если каждый из преступников действует как "экономический че​ловек", страдают оба.
На основе дилеммы узника разработаны матрицы принятия экономи​ческих решений относительно поведения другой действующей сторо​ны — конкурентов, партнеров и т.д. Например, выход на рынок с новым продуктом предполагает учет возможных действий конкурентов. Прибыль будет больше, если конкурирующая сторона не выйдет на рынок одно​временно с Вашей фирмой с аналогичным продуктом, так как перепол​ненный рынок приведет к потерям.
Применительно к проблемам оплаты в общественном транспорте, поддержания чистоты, экономии ресурсов и экологии дилемму узника чаще называют дилеммой дорожного зайца. Право выбора вносить свой вклад или нет в структуры общественного пользования, разделять или нет издержки, например, за общественный транспорт, остается за пользовате​лем. Он выиграет, если кто-то другой оплатит за него, но проиграет не только, если он заплатит за кого-то, но и прежде всего тогда, когда никто не станет платить. В данном случае противостоят индивидуальный ра​ционализм и общественное здравомыслие.
Дилемма узника или транспортного зайца может быть рассмотрена для ситуации нескольких участников. Остановимся на следующем примере.
Жильцы многоквартирного дома хотят укрепить главную дверь с це​лью безопасности. На собрании обсуждаются детали. Предположим, подъезд включает 20 квартир, а система безопасности стоит 120 долл. Ес​ли все жильцы скооперируются, то на каждую квартиру придется по 6 долл. Выгода для каждого жильца составит 120 долл., это по крайней мере 114 долл. чистого дохода (см. табл. 2). Если никто из жильцов не скоопе​рируется, то они упустят возможность получения выгоды от совместной деятельности.
Таблица 2. Исходы пожертвований на фиксированные общественные нужды
	Количество вкладчиков
	Размер взноса на челове​ка (в долл.)
	Чистая прибыль на чело​века (в долл.)

	20
	6,00
	114,00

	19
	6,32
	113,68

	15
	8,00
	112,00

	'10
	12,00
	108,00

	5
	24,00
	96,00

	1
	120,00
	0,00

	0
	0,00
	0,00


Задание
Проанализируйте табл. 2. Представьте графически зависимость выго​ды от количества участников в коллективном мероприятии и сравните с выгодой уклонившихся.
Общая выгода на человека увеличивается с увеличением числа вкладчиков. Это касается вкладчиков также, как и дорожных зайцев. Раз​личия между результатами уклонившихся и сотрудничающих уменьшает​ся с увеличением числа сотрудничающих. И хотя уклонение — более эко​номически рациональное решение, вероятность уклонения будет тем меньше, чем больше людей поймут необходимость сотрудничать.

Альтруизм и кооперативное поведение
С точки зрения экономической психологии, альтруизм выражается в поведении-помощи, в подарках, благотворительных пожертвованиях, по​ведении в условиях социальных дилемм и переговоров. От альтруистиче​ских мотивов зависят предпочтения в области распределения денег (или прибыли).
Существуют различные попытки объяснения альтруистического по​ведения. Можно рассматривать альтруизм как вариант эгоизма. Для чело​века актуально одновременно большое количество целей ("выгод"), и ир​рациональность в отношении одной оборачивается рациональностью в отношении другой. Альтруистическое поведение (отсутствие видимой выгоды какого-либо типа) означает только нацеленность на другие ценно​сти, в достижении которых поведение рационально, т.е. учитывает баланс "затраты — результат".
В экономической деятельности широко проявляется и чисто альтруи​стическое поведение. Оно, во-первых, функционально зависит от величины дохода субъекта. От того, у кого есть материальная возможность быть бо​лее щедрым, следует скорее ожидать пожертвований, благотворительности.
Во-вторых, индивидуально-психологические особенности этической мотивации являются важным фактором поведения. Попытка измерения степени альтруизма на основе того, как человек разделит зарплату между собой и другими или как оценит себя и других по вкладу в деятельность, дала возможность выделить следующие типы
:
• кооперативный тип представили испытуемые, отдавшие пред​почтение равной зарплате для себя и других;
• состязательный тип характеризовался предпочтением разных зарплат в свою пользу;
• индивидуалистический тип дистанцировался от пожеланий по поводу зарплат остальных.
Оказалось, что студенты гуманитарной сферы демонстрируют более альтруистическое поведение, а изучающих бизнес больше волнует собст​венная выгода.
Поскольку выгода для других людей часто связана с выгодой отдель​но взятого человека, человек придает какое-то значение тому, какими окажутся результаты дела для других. Чтобы передать эту идею в простой форме, результат дела для себя обозначили как Р и результат дела для другого как О. Альтруистическая мотивация по отношению к другому передается значением а, придаваемым О и изменяется от -1 до +1. Стрем​ление отдельно взятого человека к общему результату обозначается как Р+аО. Если допустить, что Р тоже варьирует, и эти изменения передаются значением в, которое тоже изменяется от -1 до +1, то станет понятна при​веденная на рис 3. классификация форм соотношения результата для себя и результата для другого.
РЕЗУЛЬТАТ ДЛЯ ДРУГОГО
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Рис 3. Классификация предпочтений относительно результата для себя и результата для другого.

Зрелость экономического сознания предполагает доминирование со​трудничества среди многочисленных форм проявления соотношения "вы​года для себя — выгода для других". Сотрудничество (выгодно обоим партнерам) эффективнее, созидательнее, чем состязательность (выгодно себе в ущерб другому), индивидуализм (выгодно только себе), альтруизм (выгодно только другому) и тем более мученичество (выгодно другому в ущерб себе), мазохизм (только ущерб себе), садизм (ущерб другому) и садомазохизм (ущерб себе и другому). Во многих экономических ситуа​циях требуется скорее совместное, кооперативное поведение, нежели дей​ствия, направленные на немедленную личную выгоду. Даже в условиях активной конкуренции договор чаще выгоднее, чем борьба. В области экономики максимизация КПД достигается путем включения результатов дела для других в собственные интересы, а экономический эгоизм в ко​нечном итоге оказывается неэффективным.

Волевые компонеты экономического поведения
К волевым компонентам экономического сознания и поведения отно​сятся экономические нормы, экономический интерес, экономический по​ступок, деятельность.
Экономические нормы не выделялись до недавнего времени в само​стоятельный вид социальных норм (стандартов поведения, регламенти​рующих отношения людей, "правил игры"). Однако в этом возникла необ​ходимость, потому что они могут и стимулировать, и тормозить активное экономическое поведение, предприимчивость.
Одна из особенностей экономических норм заключается в том, что они, как правило, закрепляются юридически, приобретая статус правовых, и наделяются соответствующими средствами контроля (санкциями) за их соблюдением
.
Экономический интерес развивается на основе мотива, но под регу-ляторным воздействием норм. Если рассматривать собственность как оп​ределенную форму власти экономических благ над человеком, то эконо​мический интерес — это форма действия власти собственности на волю субъекта хозяйствования и источник хозяйственной активности
. Еще Адам Смит подчеркивал разницу трудовой активности на своем и на ничьем поле.
Поскольку изменения в экономике на макроуровне происходят по​средством политической воли, ее изучение представляет важнейшую про​блему на стыке с политической психологией.

Задание
1. Какие мотивы относятся к экономическим?
2. Какие мотивы накопления (сбережения) Вы знаете?
3. Назовите причины альтруистических мотиваций в экономическом |поведении.

Контрольное  задание
1. Всегда ли человек поступает рационально? Различается ли рацио​нальность с экономической и психологической точки зрения?
2. В чем сущность закона Йеркса-Додсона и как он может быть при​меним в Вашей деятельности?
3. Приведите примеры ситуаций, в которых экономический эгоизм неэффективен.

МОДУЛЬ 2
ПСИХОЛОГИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА
Рост предпринимательской активности обычно характеризует оздоров​ление экономики и в особенности ее главного творческого начала — хозяйст​вующего субъекта. Способствовать пониманию и оценке важности предпри​нимательства в народно-хозяйственном и общественно-политическом кон​тексте — одна из актуальных задач экономической психологии.
В соответствии с законодательством предпринимательство определя​ется как инициативная самостоятельная деятельность граждан, осуществ​ляемая от своего имени, на свой риск, под свою имущественную ответст​венность и направленная на получение прибыли или личного дохода.
В Блоке 4 изучаются анализируются объективные психологические предпосылки развития предпринимательства.
В Блоке 5 изучаются субъективные факторы развития предпринима​тельства, а именно способствующие предпринимательской активности качества личности.
В Блоке 6 проводится сравнительный анализ психологических порт​ретов предпринимателя и менеджера.

БЛОК 4
ОБЪЕКТИВНЫЕ ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ ПРЕДПОСЫЛ​КИ РАЗВИТИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

Цели
В этом блоке изучаются психологические условия развития пред​принимательства. Работа с блоком позволит:
*    описать объективные и субъективные предпосылки развития предприн им ательства;
*    рассмотреть проблемы этики и идеологии предпринимательства;
*    применить концепцию Шмельдерса при объяснении отношения к предпринимателю, а также в контексте управления фирмой;
*    сравнить "образ" и "автопортрет" предпринимателя.
Наиболее цельная концепция предпринимательства принадлежит ав​стрийскому экономисту Й.Шумпетеру
. Деятельность предпринимателя, по Й.Шумпетеру, заключается в осуществлении новых комбинаций, ос​новными видами которых являются: изготовление новых неизвестных потребителям благ; открытие новых способов производства и коммерче​ское использование уже существующих благ; освоение новых рынков сбыта и новых источников сырья; изменение структуры отрасли, напри​мер, создание своей или подрыв чужой отраслевой монополии.
Если Й.Шумпетер описывает деятельность предпринимателя с пози​ций "предложения", то представитель новой австрийской школы экономики И.Кирцнер делает это, отталкиваясь от "спроса": предприниматель, обла​дающий повышенной чуткостью к возможностям извлечения прибыли, за​ранее предвосхищает различные рыночные несовершенства (наличие не​удовлетворенных потребностей), которые позволяют ему заработать на спекулятивных сделках
. Оба подхода дополняют друг друга, указывая на роль предпринимателя в обществе и специфику его деятельности.

Психологические предпосылки предпринимательства
К условиям, способствующим развитию предпринимательства, отно​сятся как объективные возможности в обществе для предприниматель​ской деятельности, так и субъективные предпосылки в психологии людей.
Те и другие образуют три основные категории условий развития предпри​нимательства. Ими являются:
- политика государства в отношении частного бизнеса;
- культура, или система ценностей общества, которая психологиче​ски поощряет и поддерживает дух индивидуальной инициативы;
- склонности и способности людей к предпринимательству.
Они порождают три психологических проблемы предпринимательст​ва: политико-психологическую проблему взаимоотношений предприни​мательства с государством, проблему образа предпринимателя в массовом сознании и, наконец, проблему изучения психологического портрета предпринимателя.

Предприниматель и государство
Вопрос об отношениях государства и предпринимательства можно рассматривать с позиций системного подхода. Действуя в условиях неоп​ределенности, отсутствия гарантий, создавая новые, часто рискованные комбинации, позволяющие удовлетворить общественные потребности, предприниматель берет на себя функцию риска и прогресса в экономике. Функция контроля с тем, чтобы сохранить надежность и стабильность экономики, возлагается на государство. Именно так распределяются функции между этими необходимыми взаимодополняющими друг друга элементами хозяйственного организма.
Нарушение оптимального соотношения и функционирования компо​нентов единой системы приводит к экономическим кризисам. От государ​ства ожидается такая форма регулирования, которая, с одной стороны, давала бы достаточные возможности для проявления экономической ини​циативы и творчества, с другой — устанавливала бы в интересах общест​ва и потребителя барьеры против произвола.

Этика и идеология предпринимательства
Сверхконтроль экономики со стороны государства, приведший в на​шей стране к застою, сменился открытым противопоставлением бизнеса государству, крайним проявлением индивидуализма. Надежды населения связаны с тем, что отечественный бизнес пойдет по пути постепенной интеграции предпринимательства в систему жизни общества, при которой острые углы бизнеса смягчатся соответствующими законами и постанов​лениями.
Предпринимательство — сложная и неоднозначная сфера деятельно​сти. Итог этой деятельности, если рассматривать ее через призму народ​нохозяйственных целей, — это распределение ресурсов. В условиях ры​ночного хозяйства планирование как таковое имеет место, но разграничивается между многими субъектами. Решения отдельных экономических субъектов определяются не всеобъемлющим центральным планом, а це​нами на товары и услуги, диктуемые рынком. В этой системе предприни​мателю, который определяет судьбу инвестиций и производства на основе сигналов рынка, отводится центральная роль. На него ложится ответст​венность за экономическое благополучие страны. В связи с этим целесо​образно говорить об идеологии и этике предпринимательства.
Существуют различные мнения по поводу социальной направленно​сти предпринимательской идеологии. Одни считают, что она ориентиро​вана на подчинение общества интересам капитала. Другие полагают, что предпринимательская идеология направлена на самоизоляцию, своего рода отчуждение бизнеса от государства. Ближе к истине рассмотрение идеологии предпринимательства как системы представлений, отражаю​щей восприятие социальным классом собственных функций в обществе и включающей отношение его к другим классам, целью которого является поддержание или изменение материального институционального строя общества
.
В самой природе предпринимательства заложено противоречие: с од​ной стороны, стремление к максимальной прибыли и эгоистическая защи​та своих частнособственнических интересов, с другой — социальная роль, т.е. необходимость считаться с интересами и ценностями общества, испы​тывать чувство ответственности перед ним.
Концепция социальной ответственности в бизнесе получила наиболь​шее развитие в США в 70-80-х годах. Помимо первоначальных представ​лений, согласно которым она означала прежде всего соблюдение законов, регулирующих социальные функции предпринимателя, ее необходимыми признаками стали рассматриваться действия, удовлетворяющие социаль​ным ожиданиям и даже их предвосхищающие. Высшего уровня социальной и нравственной ответственности требует участие в формировании общест​венных ожиданий в процессе предпринимательской деятельности, когда нужно не просто реагировать на запросы, но и формировать их, заняв тем самым руководящую роль в социальной жизни общества.
Существует мнение, что лишь представители крупного и иногда среднего бизнеса обладают развитым чувством осознания принадлежно​сти к своему классу, и поэтому только они могут считаться носителями предпринимательской идеологии. Идеологические и этические системы крупного бизнеса и так называемого малого бизнеса различны. А вот раз​личия между идеологией и психологией предпринимателя и менеджера фирмы сглаживаются в последние годы: и предприниматели, и менедже​ры являются носителями предпринимательской идеологии, но ведущая роль все же и в том, и в другом случае принадлежит представителям крупного и среднего бизнеса.
Что касается фактора культуры и социальной атмосферы, то именно он и способствует процессу особого приспособления и отбора при формирова​нии и изменении предпринимательской психологии, в результате которого, как подчеркивает Г.К.Гинс, создаются господствующие в данной нации или стране тип предпринимателя и формы предпринимательства
.

«Образ» предпринимателя
В отличие от населения США и Японии, которое видит в предприни​мателе человека, обслуживающего его нужды и создающего источники дохода для множества рук, в Европе образ предпринимателя в целом не позитивен. Это связано и с некоторой загадочностью его деятельности, скрытой от глаз общественности; и с определенными стереотипами вос​приятия предпринимателя как спекулянта, дельца, эксплуататора (особен​но в условиях российской экономики, которая длительное время была идеологизированной); и с некоторой категоричностью поведения и обще​ния предпринимателей в интересах дела и в связи с экономической необ​ходимостью; а также с завистью по поводу его прибыли и доходов.
В исследованиях образа предпринимателя получила известность "дистанцированная гипотеза" Шмелъдерса, в которой проводится разли​чие между образом предпринимателя "на расстоянии" и "вблизи"
. В первом случае речь идет о более или менее неосознанном массово-психологическом стереотипе предпринимателя. Он закрепился у нас в понятии "новые русские". Во втором случае имеется в виду индивидуали​зированный образ, построенный с опорой на собственный опыт. Это впе​чатления о конкретных знакомых людях с их успехами и проблемами. "Дистанцированная гипотеза" Шмельдерса означает, что мнение "вблизи" сложнее и позитивнее, чем стереотипный образ предпринимателя "на рас​стоянии".
Данные социологических опросов в Германии показали, что чем крупнее фирма, тем больше негативных оценок давалось предпринимате​лю работниками фирмы. С позиции "дистанцированной гипотезы" это объясняется тем, что на крупном предприятии дистанция между наемным работником и его главным шефом, который считается предпринимателем, как правило, значительна, а отношения более анонимны, чем на малом и среднем предприятии. Чтобы сократить дистанцию, используются дос​тупные варианты формального и неформального общения, например, та​кой прием, как персональное поздравление предпринимателем своих работников с днем рождения, или, например, праздники фирмы или корпо​рации, на которых присутствуют родные и близкие предпринимателя и он предстает в глазах работников в обычных для всех социальных ролях (от​ца, мужа, сына). Попытки создать более привлекательный образ предпри​нимателя на крупных предприятиях— составная часть современного управления на Западе.
Рейтинг предпринимателя повышается также с ростом благосостоя​ния населения. В этом случае у богатства больше возможностей легити​мизации, на предпринимателей не возлагается ответственность за бед​ность.

Автопортрет предпринимателя
Если образ предпринимателя в зеркале социологического анализа скорее негативен, то «автопортрет», или образ предпринимателя в собственных глазах получился у ученых со знаком плюс. Это свидетельствует о ярко выраженной профессиональной удовлетворенности предпринимателей.

Задание_____________________________________
1.  Назовите психологические предпосылки развития предпринима​тельства.
2. В чем состоит гипотеза Шмельдерса?
3.  Какие приемы используются в Вашей организации для сокращения дистанции между работодателем и работником? Приведите примеры.

БЛОК 5
ВНУТРЕННИЕ ПРЕДПОСЫЛКИ РАЗВИТИЯ ПРЕДПРИ​НИМАТЕЛЬСТВА

Цели
В этом блоке изучаются особенности психологического портрета предпринимателя, обсуждается вопрос избранности или общедоступ​ности предпринимательской деятельности и проблема ведущих психо​логических качеств успешного предпринимателя. После окончания ра​боты с блоком Вы сможете:
*    описать  основные  психологические   качества,   необходимые предпринимателю;
*    объяснить специфику психологического портрета российского предпринимателя.
Существуют два подхода к проблеме поиска субъективных психоло​гических предпосылок успешной предпринимательской деятельности: первый относит предпринимателей к особой категории людей, наделен​ных определенными психологическими качествами; согласно второму — предпринимательской активностью обладают все, но в разной степени. Поскольку круг состоявшихся предпринимателей невелик, то господству​ет первый подход.

Психологический портрет предпринимателя
К свойствам предпринимательства относят мобильность и динамич​ность экономической деятельности, свободу выбора и поиска способов экономических действий, тактические методы действий, их относитель​ную кратковременность, постоянный предпринимательский поиск, высо​кий уровень неопределенности, риск, угрозу потерь, ответственность. Все это выдвигает специфические психологические требования к предприни​мателю.
Многие западноевропейские и американские исследователи пытались составить психологический портрет предпринимателя, абстрагируясь от специфических черт и качеств, связанных, например, с формой предпри​нимательства (производственное, коммерческое, финансовое), или его уровнем (крупный, средний, малый бизнес), а также с тем, является ли предприниматель инноватором или нет и, наконец, сочетает ли он в себе функции собственника или владельца с функциями менеджера.
Важные для психологического портрета предпринимателя качества объединим в три блока. В интеллектуальный блок входят компетент​ность, комбинационный дар, развитое воображение, реальная фантазия, развитая интуиция, перспективное мышление. В коммуникативный блок — талант координатора усилий сотрудников, способность и готов​ность к терпимости в общении с другими людьми и в то же время способ​ность идти против течения. В мотивационно-волевом блоке — это склон​ность к риску, ответственность, стремление бороться и побеждать, по​требность в самореализации и общественном признании, выраженность мотива достижения успеха. Учитывая, что предприниматель, образно го​воря, еще и самоэксплуататор, ему необходимы хорошее здоровье, неис​сякаемая энергия и оптимизм.
Полный перечень приведенных характеристик относится к портрету идеального, а не типичного предпринимателя. Какие необходимые соче​тания качеств должны обязательно присутствовать в портрете типичного предпринимателя для обеспечения его успешной деятельности?
Литературные данные и выполненные нами исследования доказыва​ют лишь обязательное наличие компонентов мотивационно-волевого бло​ка, ибо предприниматель прежде всего фигура действующая, активная, ищущая. Преобладание мотива достижения успеха над мотивом избегания неудачи, склонность к риску, потребность и умение брать на себя ответст​венность остаются необходимыми в психологическом портрете предпри​нимателя независимо от формы, уровня или других специфических черт предпринимательства. Остальные характеристики не всегда совпадают у разных исследователей.
Предприимчивость и парапредпринимательство
На базе качеств мотивационно-волевого блока построена и одна из мо​делей, безусловно заслуживающая внимания и представляющая иной, более демократичный подход к портрету предпринимателя. Так, по мнению К.Э.Варнерида, нет двух четко разграниченных групп людей: предприни​мателей и непредпринимателей
. Различия между людьми заключаются в том, как много предпринимательской активности они проявляют, и в том уровне предприимчивости, которая заключена в этой активности.
Предприимчивость — это комплекс качеств, обеспечивающих спо​собность достигать конкретных целей в хозяйственной, социальной или иных сферах общественной жизни за счет своей инициативы, изобретательности, самостоятельности, находчивости, нестандартных решений, I готовности рисковать и нести ответственность за результаты.
Если занимать данную более демократичную (по сравнению с позицией  психологической  элитности  предпринимательской  деятельности) позицию, то правомерно говорить и о парапредпринимательстве как форме деятельности, которая осуществляется параллельно с бюджетной либо на ее базе. В настоящее время это явление достаточно распространено в нашей стране. С этой позиции объяснима и фигура интрапренера — чело​века, работающего в организации, но обладающего наклонностями и спо-собностями предпринимателя.

Портрет молодого российского предпринимателя
Есть ли специфические особенности в портрете российского пред​принимателя? Определение предпринимательства, приведенное в начале темы, акцентирует внимание на самостоятельности деятельности, предпо​лагающей выбор, риск, ответственность. Выполненные нами исследова​ния представителей малого и среднего бизнеса показали, что у молодых российских предпринимателей симптомокомплекс самостоятельности и автономности выражен особенно ярко
. Правда, высокие показатели са​мостоятельности нередко сочетаются с пониженной ответственностью.
Кросс-культурные исследования (т.е. сравнительные исследования какого-либо явления, проведенные в разных культурах, в частности, в разных странах) также показали, что российские предприниматели малого и среднего бизнеса в большей степени отчуждены от общества и психоло​гически защищены от социального неодобрения, чем немецкие. Это свя​зано с тем, что российское предпринимательство развивается в условиях несбалансированного рынка при отсутствии реальной и последовательной поддержки со стороны государства и в социо-культурной среде неодобрения, часто демонстрируя открытое противопоставление бизнеса государству и крайнее проявление индивидуализма.
Для каждого общества характерен свой психологический тип пред​принимателя, формирующийся и изменяющийся в результате приспособ​ления и отбора под воздействием факторов культуры и социальной атмо​сферы. Как подчеркивает Г.К.Гинс, этот процесс создает господствующие в данной нации или стране тип предпринимателя и формы предпринима​тельства
.
Задание
1.  Определите понятие "предприимчивость".
2. Как Вы понимаете парапредпринимательство?

БЛОК  6
ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ И МЕНЕДЖЕР

Цели
В этом блоке проводится сравнительный анализ психологических портретов предпринимателя и менеджера. После его изучения Вы смо​жете:
*    сравнить мотивационные и ценностные характеристики пред​принимателя и менеджера;
*    описать различия, связанные с принятием риска и отношению к инновациям у предпринимателя и менеджера.

Основные различия между предпринимателем и менеджером по их ведущим психологическим качествам легко обозначить с помощью дву​мерной модели Дж.Ронена
, иллюстрация которой приводится на рис.4. В модели представлен континуум принятия решения в условиях неопреде​ленности. На его нижней точке (экстремуме) находится рабочий, задачи которого характеризуются минимальной неопределенностью. На другом конце — инновационный предприниматель. Вдоль континуума — наибо​лее изменяющаяся характеристика— поиск новизны (novelty seeking). Другую ось составляет целеустремленность (purposefulness) деятельности предпринимателя. Очень близкие позиции на диаграмме заняли предпри​ниматели и инвенторы. Иногда эти фигуры представлены в одном лице, но чаще инвентор проявляет креативность, упорство и настойчивость в решении какой-то своей новаторской проблемы, а предприниматель— в ее продвижении, в практической реализации открытия; он основывает дело и, таким образом, доводит задумку до конца. Все это требует особой активности и целеустремленности поведения.
Как видно из рис.4, и предпринимателям, и менеджерам свойственна высокая целеустремленность деятельности, развитый мотив достижения.
"
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Рис.4. Двухмерная модель предпринимательства, предложенная Дж.Роненом.

Различия между предпринимателями и менеджерами могут быть ин​терпретированы следующим образом: менеджеры в большей степени опа​саются новизны, потому что их основная цель — сохранить организацию, коллектив, которым они управляют, и та предпринимательская актив​ность, которую они, несомненно, проявляют, во множестве ситуаций на​правлена на выживание кампании. Предприниматель, напротив, стремит​ся к переменам, развитию, риску. На протяжении жизненного цикла фир​мы нуждаются и в той, и в другой предпринимательской активности.
Диаграмма становится еще более приближенной к действительности с введением автором такого параметра, как принятие риска (risk taking), который возрастает с увеличением поиска новизны и с увеличением целе​устремленности деятельности.
С моделью Ронена согласуется мнение, что предприниматель— это своеобразная антитеза менеджеру, поскольку первый работает в неструкту​рированном окружении, где быстрые изменения происходят все время. Вто​рой действует в налаженной управленческой иерархии, законы функциони​рования которой всесторонне описаны в классическом менеджменте.
Согласно литературным данным, наиболее яркие различия в психо​логических портретах предпринимателя и менеджера касаются лидерства и потребности во власти. Например, Х.Хекхаузен
 считает, что и менед​жеры, и предприниматели проявляют выраженные лидерские качества, но менеджер — лидер иерархии, а предприниматель — лидер идей.
По мнению Д.Мак-Клеланда
, предприниматели, создающие фирмы, редко отличаются лидерскими качествами, потому что у них доминирует мотив достижения, который есть "игра одного человека", а для нее не требуется глубокого вовлечения других людей. Такая трактовка созвучна данным тех авторов, которые делают акцент на независимости личности предпринимателя.Так, например, Р.Хисрич выделяет в качестве ведущих мотивов предпринимателя стремление к независимости, свободу дейст​вий, творческой работы и создания капитала
. Как видно из табл.3, у ме​неджера иная мотивация.

Таблица 3. Сравнение личностных и поведенческих качеств у тради​ционных менеджеров, предпринимателей и интрапренеров
	 
	ТРАДИЦИОННЫЕ МЕНЕДЖЕРЫ 
	ПРЕДПРИНИ​МАТЕЛИ 
	ИНТРАПРЕНЕРЫ 

	ВЕДУЩИЕ МОТИВЫ 
	Стремление полу​чить продвижение по службе и иметь другие признаки престижа в корпора​ции, такие как собст​венный кабинет, штат, власть 
	Стремление иметь независи​мость,    свободу действий,   твор​чески   работать, создавать   капи​тал 
	Стремление к неза​висимости    действий, приобретению     пози​ций  в   корпорации   и соответствующих вознаграждений 

	ВОСПРИЯ​ТИЕ ВРЕ​МЕННОЙ ПЕРСПЕК​ТИВЫ 
	Ориентируются на   короткие   вре​менные горизонты: недельные,   месяч​ные, квартальные и годовые планы 
	Ориентация на   5-10-летние периоды        как вехи роста сво​его бизнеса 
	Ориентация зависит от сроков реализации поставленных перед собой задач с учетом сроков работ в корпо​рации. Обычно зани​мает среднее положе​ние между "традици​онным менеджером" и предпринимателем 

	ХАРАКТЕР ДЕЯТЕЛЬ​НОСТИ 
	Больше делеги​рует свои полномо​чия подчиненным и контролирует ис​полнение, чем сам напрямую включа​ется в дело 
	Прямая вклю​ченность   в   ра​боту 
	Больше выполняет работу сам, чем пере​поручает ее кому-то 

	ОТНОШЕ​НИЕ К РИС​КУ 
	Боязлив 
	Разумно   идет на риск 
	Разумно идет на риск 

	ОТНОШЕ​НИЕ К СТА​ТУСУ 
	Озабочен сим​волами собствен​ного статуса 
	Нет озабочен​ности символами статуса 
	Не озабочен тради​ционными символами статуса в корпорации, хочет лишь независи​мости 

	ОТНОШЕ​НИЕ К НЕ​УДАЧАМ И ОШИБКАМ 
	Стремится вся​чески избегать ошибок и вообще неожиданностей 
	Не боится ошибок, исправ​ляет их и пре​одолевает неуда​чи 
	Стремится скрывать от окружения риско​ванные проекты, пока не готов их доказа​тельно обосновать 

	ПРИНЯТИЕ РЕШЕНИЙ 
	Обычно согла​шается с теми, кто выше по положе​нию 
	Своими реше​ниями реализует свою мечту 
	Способен убедить других помогать в реализации его мечты 

	КОМУ СЛУЖИТ 
	Служит другим 
	Служит себе и потребителю 
	Служит себе, потре​бителю и спонсорам 


	ХАРАКТЕР СЕМЬИ, ИЗ КОТОРОЙ ВЫШЕЛ 
	Старшие члены семьи работали на крупные организа​ции 
	Из семьи мел​ких предприни​мателей, предста​вителей свобод​ных профессий или фермеров 
	То же самое, что и у предпринимателей 

	ОТНОШЕ​НИЕ К ДРУ​ГИМ 
	В основном по нормам иерархи​ческих отношений 
	В основном де​ловые и договор​ные отношения 
	На основе догово​ренности с иерархиче​ской структурой 


С позиций инновационного менеджмента предприниматель— пре​образующий лидер в отличие от лидера нормативного или администра​тивного менеджмента.
Четких границ между предпринимателями и менеджерами порой не существует. Две эти фигуры могут быть представлены в одном лице в малом бизнесе. Кроме того есть промежуточная фигура— интрапренер или «внутренний предприниматель» — обладающий тем же комплексом качеств (см. табл. 3), что и предприниматель.

Задание
1.  Каковы различия психологических портретов предпринимателя и менеджера?
2. К типичному портрету кого из них ближе Ваш портрет?

МОДУЛЬ 3
ДЕНЬГИ, ФИНАНСЫ, БИРЖИ, НАЛОГИ: ПСИХОЛО​ГИЧЕСКИЙ АСПЕКТ
Деньги — необходимый атрибут функционирования экономики в со​временном мире. При эффективном выполнении своих основных функций (мера стоимости и средство обращения, средство накоплений и сбереже​ний и средство платежа) деньги стимулируют экономический и социаль​ный прогресс. Разносторонность денег как фактора детерминации абстра​гированных межличностных процессов экономического обмена делает их психологизированным явлением.
Экономическая природа денег очень тесно связана с психологиче​скими аспектами хозяйствования. Факторы и закономерности отношения к деньгам рассматриваются в Блоке 7.
Еще больше психологизирована сфера финансов и деятельность бирж, изучению которых посвящен Блок 8.
Финансовая система теснейшим образом связана с налоговой систе​мой. В блоке 9 уделяется внимание поведению налогоплательщика и его отношению к налоговой системе — важнейшей форме экономической власти, призванной регулировать социально-экономические процессы, контролировать доходы и перераспределять богатства.

БЛОК  7
ОТНОШЕНИЕ К ДЕНЬГАМ И "ДЕНЕЖНОЕ" ПОВЕДЕ​НИЕ

Цели
В этом блоке будут рассматриваться различные подходы к психо​логическим проблемам, касающимся денег, факторы и компоненты от​ношения к ним, что позволит Вам:
*    познакомиться с результатами макроэкономических исследова​ний психологической стороны денег;
*    изучить вклад различных психологических школ в исследова​ние данной проблемы на микроэкономическом уровне;
*    описать типы акцентуированного поведения личности относи​тельно использования денег;
*    учесть специфику отношения к деньгам представителей разных групп населения.
Несмотря на все большую актуальность и прикладную важность, а также "эксклюзивность" этой темы в экономической психологии, психо​логические аспекты денег до сих пор являются малоразработанными. В зарубежной психологии имеется ряд различных и не связанных между собой исследований восприятия монет и банкнот, отношения людей к деньгам, а также несколько теорий о происхождении убеждений и пове​дения, касающихся денег. Единой логически последовательной теории или исследования данной проблемы пока нет.

Деньги как объект психологической оценки
Экономические теории в основном исходят из "безликости", "одина​ковости" денег.
Психологи, напротив, считают, что любые суммы денег, представ​ленные в той или иной форме, являются объектом психологической оцен​ки, и она оказывает сильное влияние на функционирование данной кон​кретной суммы.
Так, восприятие денег субъективно, и оно влияет на их использование.
Неодинаково расходуются крупные и мелкие купюры: крупные ско​рее ассоциируются с накоплением, а мелкие— с потреблением. Напри​мер, чтобы не разменивать крупную купюру, человек может поступить нерационально и не купить нужную или более дешевую вещь, а на мелкие деньги может купить больше, чем планировалось. Несоответствие субъек​тивной оценки денег их номиналу проявляется и в разном отношении к новым и старым деньгам в период денежного реформирования. Человек может проиграть в расчете ради обладания новыми деньгами или сделать нерациональную покупку, чтобы избавиться от старых денег, несмотря на одинаковые правовой статус и номинальную ценность монет и купюр ста​рого и нового образца в данный период исторического времени.
Психологическая "окраска" денег связана с источником происхожде​ния конкретной суммы. Бережному и экономному отношению к заработной плате часто противостоит расточительное отношение к неожиданному до​ходу, например, премии, и особенно к каким-либо незаслуженным деньгам. При исследовании возрастной клептомании обнаружилось, что украденные деньги чаще тратятся на неблаговидные дела, чем полученные от родителей деньги. Нечто подобное в своем экономическом поведении могут демонст​рировать фирмы и организации и даже правительство.
Отношение к деньгам зависит и от конкретных целей их использова​ния. На этом эффекте основано так называемое "отмывание" денег, созда​ние различного рода благотворительных фондов и спонсорских программ и отчисления от прибыли сомнительного происхождения.
Различные психологические оттенки использования имеют и разные денежные формы (наличность, векселя, облигации и т.п.), а также спосо​бы наличного и безналичного расчета (чеки, электронные карточки).
Использование денег регламентируется психосоциальными нормами и социальными ценностями. Например, по отношению к подарку, выра​женному в денежной форме, проявляются другие ожидания, поскольку деньги девальвируют ценность акта дарения. Если дарят деньги, то в два раза больше цены планируемого подарка. Психосоциальные нормы ис​пользования денег меняются со временем. Так, неприемлемые прежде брачные контракты, страхование жизни, сдача крови за деньги и т.д. в настоящее время не осуждаются, а, например, одалживание денег знако​мым под проценты считается предосудительным.

Задание______________________________________
Приведите наглядные примеры, доказывающие, что деньги необхо​димо рассматривать с психологической точки зрения. Как психологи оп​ровергают выражение "деньги не пахнут"?
В ответе следует применять примеры влияния восприятия денег, ис​точников происхождения и конкретных целей их использования, соци​альных ценностей и норм и других психологических причин различного циркулирования денег.

Макроэкономические исследования психологического аспекта денег
Можно говорить о макро- и микроэкономическом подходах к про​блемам психологического исследования денег. В отличие от экономистов, скорее заинтересованных в обобщении данных о деньгах на макроуровне (страны, регионы), психологи в большей степени интересуются индиви​дуальными и групповыми различиями в отношении к деньгам. Тем не ме​нее известны примеры выполненных психологами макроэкономических исследований. Так, в исследовании Р.Линна было обнаружено на примере сорока трех стран, что степень ценности денег для жителей страны тесно связана с показателями ее экономического роста, т. е. важность денег в жизни людей стимулирует их экономическую активность и экономиче​ский прогресс страны
. Было обнаружено также, что когда деньги в дос​татке, люди начинают воспринимать их как меньшую ценность.
В другом исследовании, выполненном Дж.Хичкоком и двумя Р.Манро сравнивался средний доход на душу населения в 84-х странах и средний размер денежных знаков в стране
. Статистически надежный результат корреляционного анализа состоял в том, что в странах с наи​меньшим доходом купюры и монеты были большего размера, в чем, ви​димо, проявлялся компенсаторный механизм на уровне страны, направ​ленный на преодоление комплекса неполноценности.( Комплекс неполно​ценности — переживание собственной недостаточности, которое, будучи неприятным, вытесняется в бессознательное и компенсируется деятельно​стью по достижению разного рода успехов — реальных и мнимых). Со​держательный признак — отсутствие богатства — компенсировался фор​мальным признаком (мнимым успехом) — величиной купюры.
Макроэкономическая дискредитация денег, порождаемая политико-экономическими ошибками и ситуацией кризиса отечественного рынка в канун перехода во второе тысячелетие — феномен, требующий экономи​ко-психологического анализа и пример отрицательного опыта для миро​вой экономики.
Затянувшаяся проблема российского рынка— разорванность функ​ционирования денежного и товарного элементов классического "Товар — Деньги — Товар" и "Деньги — Товар — Деньги" обращения. Промыш​ленность жила без денег из-за непосильной ставки кредитования, а банки не имели обратной информации о том, сколько надо денег экономике без оптимального кредитования. Дефицит денег и доминирующий бартер, взаимозачеты в отечественной промышленности стали одним из источни​ков криминальной экономики, разрушающей, в свою очередь, нормальное функционирование налоговой системы. Таким образом, парадоксальные симптомы нерегулируемого, корумпированного и однобоко-посред​нического рынка — необеспеченность денег товаром (отечественным то​варом вследствии коллапса своей промышленности) и дефицит денег (отечественный товар продвигался в русле взаимозачетов).
Исследование деформаций в экономическом сознании, вызванных оторванностью денег от производства, т. е. от их стабилизационной базы, является одной из важнейших экономико-психологических задач макро​уровня. Когда в деньгах минимизирована или вовсе потеряна доля реаль​ного (производящего) труда, тогда доминирует представление о них, как о явлении, которое порождает самое себя.
Психологическими последствиями этого феномена становятся, во-первых, гипертрофированная вера в финансовые игры, случай, финансо​вую удачу, мгновенное обогащение. Во-вторых, минимизация стабилиза​ционной составляющей денег приводит и к избыточной потребительской активности (деньги нужно сейчас же потратить), сниженному финансово​му самоконтролю хозяйствующего субъекта на всех уровнях (от семьи до правительства). В-третьих, усиливается ощущение непредсказуемости, не​подвластности человеку (его контролю) экономических процессов и спро​воцированной этим перманентной тревоги, переходящей в безысходность.
На уровне правящей элиты такое отношение к деньгам опасно психо-| логической ориентацией на сиюминутный экономический интерес, а не на будущее, на неоправданные траты и разворовывание, а не на сбережение и накопление, на личные и локальные выгоды, а не на доходность эконо​мики страны в целом. Все это тормозит вложение в производственно-технологическую базу экономики государства. Стихия первичного накопления капитала в основном при торговых операциях и махинациях с бюд​жетными деньгами притупила чувство ответственности и экономической безопасности. Принижение (в том числе и в средствах массовой информа​ции) возможности участия реальной (производящей) экономики в жизни государства свидетельствовало (до августовского кризиса 1998 г.) о не​достатке проявления ответственного профессионализма элиты.
Экономико-политический статус государства в значительной степени отражается в его денежной единице. Она — некий конкретный (и соотно​сительный) показатель благополучия экономики и доходности страны.
Негативными составляющими отношения к деньгам ее граждан выступа​ют проявления недоверия к своей денежной единице, снижение ее автори​тета, отражение зависимости рубля от доллара. "Денежный менталитет" населения непатриотичен, и это закрепилось в лексике (есть твердые ва​люты и "деревянный" рубль). Даже идея такой психологически оправдан​ной в данном контексте, хотя и палеативной меры, как введение золотых червонцев, не вызвала активной поддержки, так как есть альтернативная валюта — доллар.
Позитивными компонентами экономического сознания и, в частно​сти, отношения к деньгам стали, согласно нашим исследованиям, возрос​шая значимость денег и усиление мотива сбережения. Но их благотворное влияние на оздоровление экономики весьма ограничено из-за того, что рубль не воспринимается как средство сбережения и накопления. Отсут​ствие стабилизационной базы в деньгах трансформируется через инфля​цию в психологию расточительной безхозяйственности.
В качестве стабилизирующих экономику мер в кризисные периоды в США и многих странах Западной Европы применялись, например, методы координации усилий хозяйствующих субъектов посредством различных форм государственного регулирования цен
. Так, в частности, устанавли​вались гарантированные государством минимальные закупочные цены. Позитивная психологическая роль определенности проявляется здесь в том, что сам факт гарантированных цен в кризисный период стимулирует боль​ший рост производства, чем ожидание высоких рыночных цен.

Задание_______________________________________________
1.  Приведите примеры выполненных психологами макроэкономиче​ских исследований отношения к деньгам. Каковы их результаты?
2.  Назовите психологические последствия минимизации в деньгах производительного труда.

Вклад классических направлений психологии в изучение феномена денег
Предпосылки развития психологических исследований феномена де​нег на уровне личности можно найти в классических подходах психоло​гии: в психоанализе, бихевиоризме, в теории развития Ж.Пиаже, в работах когнитивистской ориентации. Психоаналитическая теория денег З.Фрейда рассматривала влечение к деньгам как следствие подсознательных про​цессов накопления, начинающихся еще в раннем детстве, когда ребенок задерживает дефекацию, воспринимая фекалии как свое первое богатство. Это дает маленькому ребенку определенную власть над собственными родителями, так как дефекация, произведенная должным образом, радует родителей, в противном случае они сердятся. Такие аспекты анального поведения со временем превращаются в экономическое поведение. Из анально сдержанного ребенка (получающего удовольствие от задержки дефекации) вырастает бережливый взрослый, а из анально несдержанного (получающего удовольствие от процесса дефекации) вырастает транжира.
Бихевиористские теории касались того, как деньги становятся услов​ным подкреплением. Прежде всего, это исследования на животных и экс​перименты на людях в клинике. Крысы и приматы довольно быстро нау​чались реагировать на фишки или другие поощрительные стимулы, кото​рые можно было обменять на любую еду и которые, таким образом, моде​лировали функции денег. Сходство в поведении животных и человека, работающего за деньги, позволило Б.Скиннеру утверждать, что деньги — это лишь обобщенное условное подкрепление, связанное со множеством товаров и услуг, которые могут служить в качестве безусловного подкре​пления.
В рамках двух других упомянутых подходов предпринимались по​пытки поиска более частных закономерностей и механизмов отражения денег: так, когнитивисты стремились выявить мыслительные механизмы денежного поведения, а девелопменталисты (девелопментализм — теория развития) делали акцент на стадиях развития восприятия денег и отноше​ния к ним.

Типы и акцентуации личности в контексте использования денег
Попытки описать типы личности и характерные признаки поведения в зависимости от того, как люди относятся к деньгам, предпринимались в клинических исследованиях
.
Наблюдая за больными людьми и изучая их истории болезни, клини​ческие психологи выделили следующие главные символические факторы, связанные с деньгами: безопасность (у людей, стремящихся к деньгам ради безопасности, страх быть оскорбленным или отвергнутым перерас​тает в параноический страх быть ограбленным); сила (для людей, ориен​тированных на силу, деньги есть сила, которой они не имели в детстве, следствие преодоления барьера между собой и угрожающим миром); лю​бовь (для тех, у кого деньги — символ любви, нарушены процессы соци​ального обмена в сторону утрирования возможности и необходимости покупать или продавать любовь и дружбу, использования денег и подар​ков как знаков любви); свобода (деньги могут выступать как источник свободы от других и власти над ними).
В другом исследовании были рассмотрены некоторые виды неврозов, связанных с такими формами поведения, как оплата налогов, составление завещания, накопление, использование кредитных карт, а также разрабо​тана классификация денежных комплексов и выделены следующие пять "денежных" типов личности.
"Скряга" копит деньги, что само по себе является увлекательным для него. Он часто испытывает страх потери (денег, вещей, запасов, ресурсов, фондов) и страх недоверия к нему со стороны окружающих. Скряга испы​тывает удовольствие не от денег как блага, а от защищенности с помощью денег.
"Транжир" демонстрирует компульсивное (навязчивое) и безконтрольное поведение в отношении своих расходов, особенно в моменты депрессии, ощущения своей незначительности и чувства отверженности. Тратоголизм — его короткоживущая отдушина, которая в итоге приводит к чувству вины.
"Денежный мешок" полностью захвачен зарабатыванием денег, кото​рые рассматриваются как лучший способ добиться могущественного ста​туса и одобрения окружающих. Он уверен, что чем больше денег он име​ет, тем больше возможность управлять окружающим миром, и тем больше он будет счастлив.
"Торгаш" навязчиво охотится за дешевкой, даже если она ему не нужна, потому что получение вещей за меньшие деньги обеспечивает ему чувство превосходства. Он чувствует себя раздраженным и подавленным, если ему приходится платить ту цену, которую спрашивают.
"Игрок" чувствует себя бодрым и оптимистичным, принимая вызов. Ощущения власти, которое приносит выигрыш, и его ожидание компен​сирует риски проигрыша, а остановка в цепи поражений и побед воспри​нимается как жизненное затруднение.
Выявленные на клиническом материале особенности отношения к деньгам и "денежного" поведения представлены и в норме в виде чрез​мерного усиления или акцентуаций отдельных его характерных черт, что свидетельствует об избирательной уязвимости личности к определенного рода психогенным воздействиям при хорошей устойчивости к другим. Таким образом, в норме не всегда демонстрируется адекватное отношение к деньгам и поведение, оно может быть утрированно, акцентуированно.
Описанные акцентуации "денежного" типа личности проявляются в различных контекстах межличностного общения и прежде всего в семей​ных отношениях, а также в отношениях между людьми на работе.
Как нечто конкретное, легко подсчитываемое, деньги и проблемы, связанные с ними, легко маскируют конфликты и проблемы психологиче​ской природы. Ссоры из-за денег, доходов, расходов, приоритетов в по​купках служат защитным барьером от глубинных тревог, страхов, опасе​ний, чувства одиночества, комплексов неполноценности. Споры и ссоры по поводу денег— часто отводной клапан для отрицательных эмоций и проблем, особенно тех, которые не впускаются в сознание, чтобы не об​думывать и не обсуждать их.

Задание_________________________________________________
1 Ответьте устно, но искренне, на следующие вопросы, предлагаемые психотерапевтом А.М.Полеевым:
а)  охватывает ли Вас желание что-то купить, когда у Вас тяжело на душе?
б) испытываете ли Вы чувство тревоги или вины, когда тратите день​ги на себя, хотя при этом на близких людей Вы можете тратить деньги щедро и от души?
в) приводит ли Вас в ужас мысль о том, что Вы можете утратить свои сбережения, хотя у Вас постоянный заработок?
г)  предпочитаете ли Вы сохранять сложные любовные или супруже​ские отношения из страха, что в одиночку не сможете обеспечить себя материально?
д) покупаете ли Вы своим близким и друзьям дорогие подарки, даете ли Вы им деньги взаймы только потому, чтобы окружающие больше лю​били и уважали Вас?
2. Какие психологические символы денег отражены в данном опрос​нике?
Если какой-то вопрос вызвал у Вас неприятные чувства, значит он за​трагивает Вашу личностную проблему. Утвердительный ответ хотя бы на один вопрос свидетельствует о связи денежных конфликтов с психологи​ческими. В том, как человек обращается с деньгами, находит отражение его отношение к себе и, в особенности, — к любви и любимым.
В опроснике отражаются деньги как символы любви, безопасности, силы и свободы.

Факторы, влияющие на отношение к деньгам
Экспериментально-психологические исследования феномена денег пока не многочисленны. Применяя специальные измерительные методы, ученые выявили многозначность отношения к деньгам: деньги— это ме​рило удачливости и благополучия, оценка успешности деятельности че​ловека; это одновременно и социально приемлемый атрибут бытия, и объ​ект презрения, даже моральное зло; деньги выступают как способ обеспе​чения комфорта и, наконец, деньги — это консервативная коммерческая ценность.
Относительно систематические и представительные эксперименталь​ные исследования, позволяющие судить о содержательных и структурных характеристиках отношения к деньгам, а также влияющих на него факто​рах, были стимулированы созданием К.Ямаучи и Д.Темплером в 1982 г. психометрической шкалы отношения к деньгам (Money Attitude Scale), a затем ее популяризацией выполненными в 1984 г. в Великобритании ис​следованиями А.Фенэма
. Подтвердилась многозначность понятия денег, были выделены факторы отношения к деньгам (используем в дальнейшем абревиатуру МА — Money Attitude, денежные аттитюды; термин "аттитюд", или "социальная установка" используется для обозначения субъек​тивных ориентации индивидов как членов группы или общества на те или иные ценности и предписывающих определенные социально принятые способы поведения).
К факторам, влияющим на МА и "денежное" поведение, относят пол, возраст, социальное окружение, экономическое положение, личностные особенности и др.
Половые различия были обнаружены в работах разных авторов. У мужчин выявлена тенденция придавать деньгам повышенную ценность. Они оказались более компетентными в обращении с деньгами и более склонны к риску в целях их приобретения. Женщины же выражают более сильную фрустрацию (состояние переживания препятствия на пути дос​тижения цели) по поводу отсутствия денег и больше завидуют тем, кто их имеет.
Мальчики и юноши проявляют большую по сравнению с девочками и девушками способность накапливать, чтобы купить со временем какую-то важную вещь. Результаты наших исследований петербургских школьни​ков показали, что у мальчиков в отличие от девочек более выражена способность к финансовому самоконтролю, что хорошо согласуется с ожи​даемой от них в будущем ответственностью в экономической сфере жиз​ни, традиционной ролью мужчины в семье как "добытчика", главного кормильца.
С возрастом связана способность планировать бюджет и соотноше​ние мотивов потребления и накопления (увеличивается накопление на случай болезней и других неприятностей). Результаты наших исследова​ний показали, что женщины в большей степени, чем мужчины, а моло​дежь, нежели зрелые и пожилые, используют траты, покупки как фактор самоуспокоения, психотерапии.
Мало изучено влияние на МА личностных особенностей. Оказалось, что устойчивые экстраверты (личности, обращенные больше на окру​жающий мир) относятся к деньгам более открыто, комфортно, беззаботно, чем устойчивые интроверты (фиксированные на явлениях собственного внутреннего мира).
С низкой самооценкой и неуверенностью в себе оказалось связано и слишком ограничительное поведение и, напротив, транжирство. Было показано также, что моты и транжиры менее уверены в себе, имеют более низкую самооценку, чем типичные потребители.
Согласно результатам исследования другого автора, люди, придержи​вающиеся в денежной этике вещизма и накопительства, менее удовлетворены жизнью, чем те, у кого превалируют духовные и социальные ценности.

Задание_________________________________________________
1.  Назовите факторы, влияние которых на отношение к деньгам экс​периментально подтверждено.
2. В чем состоят половые различия денежных аттитюдов?
3.  Какие особенности "денежного" поведения чаще проявляются у людей с заниженной самооценкой?
Следует упомянуть о двух исследованиях с социально-психо​логическим акцентом.
Оказалось, что недельный доход (а в условиях нашей страны месяч​ный заработок), влияет на восприятие человека человеком. Богатых людей воспринимают как относительно здоровых, счастливых и хорошо приспо​собленных, бедных— как неприспособленных и несчастных. Следовательно, материальное положение, экономический статус влияет на образ человека в глазах других.
Деньги, доход — закрытая тема. По данным исследования К.Рабинстайна, выполненного для журнала "Psychology Today" и охва​тившего более 20000 респондентов, 57% опрошенных считают благора​зумным скрывать свой доход от семьи и друзей. Что касается разглашения своего дохода, то 97 были готовы разгласить сумму своему супругу; 52 — родителям; 44— друзьям; 29— сотрудникам; 18— братьям и сестрам. Процент респондентов, скрывающих свое финансовое положение, увели​чивается с ростом дохода. И еще одна социально-психологическая зако​номерность была выявлена Рабинстайном, а именно: чем больше источ​ников дохода в семье, тем больше разногласий по поводу трат и вкладов
.

Задание_______________________________________
1.  Попробуйте объяснить, почему в меньшей степени люди склонны разглашать сведения о своем доходе братьям и сестрам, чем другим род​ственникам и коллегам?
2.  Объясните, привлекая свой жизненный опыт, феномен, проявляю​щийся в том, что с увеличением количества источников доходов в семье усиливаются разногласия по поводу трат и вкладов? Срабатывает ли по​добная закономерность на уровне коллектива работников фирмы?

Отношение к деньгам в разных социальных группах
Если в западноевропейской и американской науке тема денег в пси​хологии считается малоисследованной областью, то в отечественной пси​хологической науке она специально не разрабатывалась. До перестройки эту тему затрагивали лишь в разделах промышленной и социальной пси​хологии, посвященных материальному стимулированию.
Начиная с 1993 г. нами регулярно проводятся исследования МА у представителей различных социальных групп. Чтобы сравнить влияние фактора культуральных различий на МА и фактор принадлежности к определенному социальному слою, мы исследовали преподавателей госу​дарственных университетов в России и Канаде. Оказалось, что представители бюджетной интеллигенции обеих стран практически одинаково относятся к деньгам, т.е. фактор классовой принадлежности перекрывает фактор культурно-территориальных различий: в обеих группах деньги — это периферический фактор жизни, ее инструментальная сторона, средст​во, а не цель.
В другом исследовании мы сравнили степень влияния на МА фактора принадлежности к классу (или слою) с таким фактором как уровень дохо​да, соотнося МА представителей бюджетной интеллигенции, высокооп​лачиваемых служащих частных банков и предпринимателей малого биз​неса (челночники, владельцы маленьких магазинов и посреднических фирм)
. МА у банковских служащих и представителей бюджетной интел​лигенции оказались сходны; и те, и другие — наемные работники интел​лектуального труда, но с разным доходом. В жизни предпринимателей малого бизнеса деньги оказались значительно более важной реальностью.
Для предпринимателей это не просто фактор труда, как у банковских служащих, но и цель предпринимательской активности и ее стимул: больше прибыль, больше оборот капитала. Кроме того, это фактор безо​пасности и надежности дела, фирмы. Жесткие условия неразвитого рынка, незащищенность со стороны закона требуют от мелкого предпринимателя автономии, самостоятельности и самосохранения, для обеспечения кото​рых важны деньги.
Предприниматели в большей степени, чем представители других групп, осознают деньги как фактор влияния на людей и форму власти. При этом, как показали данные, они испытывают большую зависимость от денег. Предприниматели осуществляют постоянный контроль за свои​ми деньгами, всегда знают содержимое своего кошелька и сбережения, отдавая приоритет наличности. Реже используют деньги в качестве тера​пии, редко транжирят, бросают деньги на ветер. Деньги рассматриваются предпринимателями и как предмет гордости.
Отношение к деньгам является важным компонентом экономического сознания групп и конкретных людей. Деньги могут выступать и целью, и средством. Влияние фактора классовой принадлежности перекрывает влия​ние уровня дохода и культуральных различий на отношение к деньгам.

Контрольное задание________________________
1.  Влияет ли собственность и доход человека на его восприятие дру​гими людьми?
2. Каковы особенности отношения к деньгам у предпринимателей?
3. Какой из двух факторов в большей степени влияет на денежные ат-титюды — уровень дохода или принадлежность к социальному слою, и почему?

БЛОК 8
ВЛИЯНИЕ ПСИХОЛОГИЧЕСКИХ ФАКТОРОВ НА ФИ​НАНСЫ И ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ БИРЖ

Цели
В этом блоке сконцентрировано внимание на новой и практически детерминированной проблематике, касающейся психологического аспек​та финансов и биржевого поведения. После его изучения Вы сможете:
*    учесть психологические составляющие фондового рынка;
*    описать особенности управления риском на макро-, мезо- и микроэкономических уровнях;
*    перечислить психологические эффекты и факторы функциони​рования финансовых рынков и биржевого поведения.
Финансы как совокупность всех денежных средств, находящихся в распоряжении государства, банков, предприятий, а также система их формирования, распределения и использования представляют собой кон​центрированное выражение современной экономики.
Финансы психологизированы прежде всего потому, что деятельность с ними насыщена риском, неопределенностью. История финансовых паник показывает, что они могут быть причиной реального финансового кризиса. Подчеркивая, что экономика акций, облигаций, товаров, валют​ные удары упираются в психологию поведения инвестора, Ш.Майтал вос​клицает:" Все рынки представляют собой договоренности, в ходе реали​зации которых товары, деньги, реальные и финансовые средства перехо​дят из рук в руки. Жизненно важно помнить, что руки эти человеческие и являются составной частью думающих, чувствующих голов и тел. Для того чтобы рынки раскрыли свои секреты, Вы должны спросить, КТО?, а не только ЧТО? или КОГДА?"
.
Ситуацию реформирования, экономико-политического кризиса рас​сматривают как ситуацию тотального (всеобщего) риска, связанного с масштабными социальными преобразованиями в процессе перехода об​щества в качественно новое состояние. В этой ситуации возрастает роль личности, которая может самостоятельно принимать рисковые решения, неся ответственность и за их осуществление. Рискуют в первую очередь конкретные люди, массы же чаще всего поддаются эпидемии страха или эйфории надежды.
По мнению Дж.Катоны, экономический спад бывает спровоцирован его ожиданием со стороны масс, предположением, что он может начаться, так как люди начинают резко сокращать расходы и способствуют "откла​дыванием покупок на потом" резкому росту цен
. Другой дисбаланс, свя​занный с ожиотажным спросом из-за страха перед инфляцией и изъятием вкладов из банков, также препятствует нормальному движению финансо​вых потоков и усиливает или провоцирует кризис.

Управление финансовыми рисками
Приведенные выше примеры доказывают необходимость учета фак​тора риска и управления им на макроэкономическом уровне. При ста​бильной экономике возможна регуляция риска, создание эффективных "портфелей риска", т.е. набора взаимоподстраховывающих решений, ко​торые выступают психологически как гарант безболезненного выхода из конфликтных и кризисных ситуаций.
При нестабильной экономике целесообразно подготавливать населе​ние к насыщенным риском ситуациям. Используя механизм "раннего опо​вещения" о возможном неблагополучном исходе дела, можно способство​вать морально-психологической готовности идти на риск. Это повышает поисковую активность людей и доверие к принятым решениям.
На мезоуровне (уровень фирмы, предприятия, учреждения) существует свой механизм управления рисками (риск-менеджмент). Для снижения рисков предпринимателям приходится использовать различные способы разделения риска, такие, как страхование, хеджирование, объе​динение.
Страхование предполагает покупку страховой защиты, перекладыва​ние риска на страховую компанию или распределение рисков через ком​пании взаимного страхования.
Объединение — разделение риска с компаньонами — по форме мо​жет быть партнерством или корпорацией. Это позволяет объединить ка​питалы при организации дела и разделить риск. Такие предприниматели, как венчурные капиталисты вкладывают капитал с большим риском. Они специализируются на поиске предпринимателей с хорошими идеями, но с недостаточными средствами.
Хеджирование— это социально полезная спекулятивная операция, использующая рынки срочных контрактов — на срок, при котором риск, вызванный изменением цен на ресурсы, товары, валюту перекладывается предпринимателем за плату на спекулянта, брокера.
Каждый из способов объединения и распределения рисков привносит свой специфический риск, например, обусловленный недобросовестно​стью или несостоятельностью компаньона.
Наконец, существуют различные формы контроля риска на микро​экономическом уровне, т.е. финансовый контроль на уровне домашнего хозяйства. Прежде всего это разнообразные варианты сбереженческого поведения. Наибольшая часть сбережений в Америке, по данным Дж.Катона, осуществляется людьми в возрасте от 40 до 60 лет со средним достатком. Побудительными причинами увеличения доли сбережения в соотношении потребление/сбережение являются уход в отставку, уволь​нение и "подушка" на случай заболеваний, безработицы, несчастных слу​чаев. Сбережения не являются слабой тенью, отбрасываемой затратами. Люди активно решают, сколько денег направлять на сбережения под влиянием привычек, оценок, эмоций. Мотивы сбережения не менее мощ​ные, чем мотивы потребления. К тому же у американцев развито отвра​щение к долгам; долг воспринимается ими как вид риска.
Наиболее распространенная форма экономической защиты — соци​альное страхование, в котором находит отражение современная ценность будущих выгод. Для большинства американцев — это главная форма сбе​режения, за счет нее происходит снижение личных сбережений.
Приведем примеры исследований, посвященных степени осознанно​сти экономического риска в будущем на уровне семьи. Дж.Катона и Ф.Каган обследовали две группы семей: в одну входили семьи, охвачен​ные пенсионными программами, в другую — те, которые обходятся без этого
. Первые сберегали больше своих доходов, чем вторые. Каган объ​ясняет это эффектом осознания (охват пенсионной программой усилива​ет осознание потребностей, которые возникнут с уходом на пенсию). Катона прибегает к теории градиента цели в психологии (чем ближе вы на​ходитесь к цели, тем сильнее активизируете свои усилия). Как показали экспериментальные исследования, за несколько месяцев до выхода на пенсию темпы сбережений резко возрастают, что подтверждает связь ме​жду пенсионным и самостоятельным накоплениями.

Психологические исследования, имеющие отношение к ценным бумагам
Интерес психологов к исследованиям проблем финансов объясняется практическими потребностями, в частности потребностями рынков ценных бумаг в прогнозировании колебаний курсов и котировок. Неэффективность экономических концепций движения ценных бумаг на фондовых биржах связана с тем, что фондовый рынок представляет собой одну из наиболее психологизированных сфер современных экономических отношений. Курс ценной бумаги помимо чисто экономических параметров— величины ка​питала фирмы, величины номинала ценной бумаги — содержит весомую долю психологических составляющих — доверие к фирме, намерения про​давца или покупателя, мотивы приобретения финансового инструмента, различное восприятие будущих ценовых пропорций и тенденций на рынке ценных бумаг. Американскими учеными были формализованы некоторые психологические моменты колебаний курсов ценных бумаг.

Календарные колебания курсов ценных бумаг
Известны закономерности, связанные с влиянием дня недели на изме​нения курсов ценных бумаг. Так, в понедельник в первые 45 минут рабо​ты биржы цены падают. В течение недели они достигают своего макси​мума к концу рабочего времени в пятницу. Таким образом, повышение курсов наблюдается накануне выходных дней. Тот же эффект повышения можно проследить накануне праздников.
Перечисленные календарные эффекты вызваны психологическими причинами. Тенденция избегания риска заставляет биржевиков активизи​ровать свою деятельность перед периодом неопределенности— в конце дня, недели, накануне праздников.
В декабре курсы ниже среднегодовых, а в январе — выше. Это связа​но с тем, что в конце года, когда подводятся итоги, менеджеры стремятся привести в порядок свои финансовые портфели и избавиться от лишних ценных бумаг. Поэтому общая тенденция динамики курсов на бирже в конце года проявляется в их понижении.
Известен психологический эффект фондового рынка, называемый эффектом "реверса". Его проявление особенно заметно в январе, когда вдруг резко начинают расти курсы малозаметных ценных бумаг, выпу​щенных малоизвестными фирмами. Это объясняется тем, что в период первоначальной эмиссии курс таких бумаг, как правило, недооценивается (его психологическая составляющая отрицательная). Если экономический потенциал фирм выше, и в начале года становится известно об их успеш​ном ведении дел, то спрос на выпускаемые ими ценные бумаги резко воз​растает, что ведет к увеличению их котировок. В то же время обратное движение могут продемонстрировать курсы тех бумаг, психологическая составляющая которых была изначально неопределенно завышена.

Влияние различных источников информации на поведение на бирже
Выделяют два источника влияния побочной информации на поведе​ние биржевиков — средства массовой информации и активное поведение других по продаже или покупке ценных бумаг. Биржи мгновенно реагируют на сообщения в прессе, вызывающие даже малейшие сомнения в делах той или иной фирмы или компании понижением курса ценных бу​маг этой фирмы. Естественно, если кто-то начинает активно продавать эти бумаги, то инициируется и общий сброс данной бумаги, а это, в свою оче​редь влияет на остальные ценные бумаги, провоцирует и их продажу. По​этому не удивительны факты манипулятивного характера с использовани​ем подобной стратегии в целях изменения ситуации на бирже.
Мнение финансовых авторитетов серьезно влияет на движение ценных бумаг.
Примером может служить блестящая операция с покупкой подеше​вевшей немецкой марки известным финансистом Соросом после автори​тетной оценки в прессе шансов немецких инвестиций в России в период финансово-политического кризиса.
По мнению С.В.Малахова, предсказывать колебания курсов возмож​но с опорой на сегментирование рынков по типовым моделям поведения его участников
. Если определить наиболее характерные поведенческие характеристики брокеров и дилеров, а затем рассчитать удельный вес та​ких моделей поведения среди общего поведения участников биржевых операций, то возможно составить вероятностный прогноз.

Задание_______________________________________
1. Объясните, почему в конце недели наблюдается повышение курсов ценных бумаг, а в конце года понижение?
2.  Какие побочные источники информации влияют на биржевое по​ведение?

Общие психологические закономерности поведения на финансовом рынке
Реальное значение фондовой биржи, по образному выражению Ш.Майтала, состоит в том, что она играет роль своеобразного термометра для измерения температуры, общего состояния здоровья и оптимизма экономики
. Для конкретного человека она служит источником азарта, острой приправы в хозяйственной деятельности. У простых людей всегда есть интерес к фондовой и валютной биржам, так как, подстраховывая будущее, люди стремятся к риску в настоящем. Например, американцы помимо социального страхования откладывают часть своих доходов в качестве сбережений, хотя и в меньших пропорциях, чем японцы и нем​цы. При этом часть их портфеля ценностей, личного богатства — свой дом или квартира (стабильная, неликвидная, легко оцениваемая), другая же часть — акции (вызывает противоречия, дурное настроение, огорче​ния, смущение, отчаяние, надежду и ошибки).
Центральным в инвестиционном поведении является понятие дис​контирования. Оно связано с принятием любого инвестиционного реше​ния и включает в себя сравнение издержек и ожидаемой прибыли, рас​сматриваемых в течение определенного временного интервала. Это поня​тие привлекает внимание социальных психологов и представителей пси​хологии менеджмента.
В экономической психологии более популярным является понятие вре​менного предпочтения или межвременного выбора. Фундаментальным эко​номическим вопросом, с которым сталкиваются отдельные люди, семьи, ор​ганизации и даже целые народы, является вопрос о том, израсходовать капи​талы сейчас или же сохранить и вложить их, чтобы потратить позже.
Желание и способность отложить вознаграждение формируется сред​ствами социального обучения, начиная с раннего детства. В результате экспериментов было обнаружено, что детям в различной степени свойст​венно желание отложить вознаграждение (например, определенное коли​чество конфет), чтобы позже получить большее вознаграждение (большее количество конфет).
Силу желания сохранить сумму денег, чтобы получить большую сумму в будущем, называют степенью выгоды, или нормой временного предпочтения и выражают в процентах. Допустим средняя степень выго​ды 7%, т.е. люди согласны сохранить 100 долл., чтобы через год получить 107 долл. Но некоторые потребуют через год 130 долл., т.е. их субъектив​ная норма временного предпочтения равна 30%. Чем выше субъективная степень выгоды, тем больше потребность в компенсации отсрочки возна​граждения, или потребность распределять ресурсы в настоящем, а не ре​зервировать.
Для измерения субъективной степени выгоды (компенсации за отсроч​ку) используют следующий тип вопросов: "Если Вам предложат 100 долл. сейчас или X долларов через шесть месяцев, какова будет наименьшая сумма денег (X долларов), которую Вы предпочтете 100 долл. сейчас?".
Могут использоваться вариации этого вопроса, когда дается будущая сумма и спрашивается настоящая сумма денег, или предлагаются обе суммы и выясняется временной интервал. Альтернативные измерения временного предпочтения проводятся с помощью вынужденного выбора, например:
"Предположим, у Вас есть выбор между получением 100 долл. сего​дня и 200 долл. через год, что бы Вы выбрали?".
За этим вопросом могут следовать другие в "каскадной" форме, на​пример: (если испытуемый выбирает 200 долл.):
"Предположим, у Вас есть выбор между получением 100 долл. сего​дня и 175 долл. через год, что бы Вы выбрали?"
Опрос продолжается и т.д. до тех пор, пока испытуемый не выберет 100 долл. Выбор испытуемого может быть использован как индикатор временного предпочтения.
Ряд опросов позволил выявить следующие закономерности
:
а)  нормы временного предпочтения (или степени выгоды) на кратко​срочных временных интервалах существенно выше, чем на долгосрочных;
б)  существует тенденция устанавливать более высокие нормы вре​менного предпочтения для относительно небольших инвестиций по срав​нению с крупными вложениями капитала;
в)  большинство людей устанавливают более высокие нормы времен​ных предпочтений для призов и выигрышей в отличие от штрафов и нака​заний;
г)  значительную роль в массовом сознании играет форма выражения призов и штрафных санкций, денежная форма наиболее действенна.
Субъективная степень выгоды зависит от образования. Так, студенты факультетов экономики и финансов показывают более адекватную, при​ближенную к реальной, например сравнимой с годовой нормой процента банковских займов и вкладов в стране, тогда как незнакомые с экономи​кой и финансами, демонстрируют субъективную степень выгоды от 35% до 139% в среднем для разных аспектов инвестиционного поведения.
Ожидаемая инфляция оказывает позитивное влияние на желание по​лучить деньги сейчас, но у людей с высокими нормами временного пред​почтения оно часто многократно превышает процент инфляционного прироста.

Задание
Приведите примеры, в которых подтверждаются выявленные психо​логами тенденции изменения нормы временных предпочтений, например, из сферы потребительского поведения (своего или своих знакомых). Примеры могут затрагивать покупки пищевых продуктов (в мелких или крупных расфасовках) или покупки капитальных товаров со скидками или без.
Экономическое поведение на финансовом рынке в силу своего вероятностного характера насыщено риском. С точки зрения уменьшения риска ключевое открытие теории ценных бумаг сводится к тому, что сочетание двух видов ценных бумаг может быть менее рискованным вложением средств, чем обладание тем или иным видом ценных бумаг в отдельности. Еще Сервантес говорил, что мудрый человек "не рискнет складывать все имеющиеся у него яйца в одну корзину". Мудрый инвестор уменьшает сте​пень риска за счет диверсификации (владения рядом видов ценных бумаг).
Уменьшение риска путем диверсификации целесообразно применять инвесторам, которым нравится рисковать. В целом финансовые рынки обычно характеризуются антипатией к риску, иными словами, чтобы убе​дить людей вкладывать деньги в более рискованные (менее надежные) ценные бумаги, необходимо гарантировать более высокую норму прибы​ли. Инвесторы, не боящиеся риска, могут продать эту склонность ради более высокой нормы прибыли.

Игровой и предпринимательский риск
Применительно к экономическому поведению можно говорить о так называемом игровом и предпринимательском рисках. Клиенты казино, участники лотереи демонстрируют игровой риск в чистом виде, где цар​ствует его величество случай.
В США из 22 млрд долл. 18 выплачивается в виде выигрышей, ос​тальное идет букмекерам, работникам казино и др. В нелегальных играх с числами только один долл. из двух идет на выплату выигрышей. 5 взрос​лых из 10 принимают участие в азартных играх. Правительство обнару​жило, что лотереи ничуть не хуже, чем налоги для "выщипывания макси​мального количества перьев при минимальном кудахтаньи". Было обна​ружено, что наиболее привлекательной призовой структурой является следующая: выдавать 2/3 призовых денег (обратно выдается один долл. из двух) в большом количестве маленьких призов (2-5 долл.), чтобы придать уверенности и остальное в нескольких больших призах, чтобы обеспечить рекламу и мечты о вечном богатстве.
В отличие от игрового риска истинно предпринимательский риск об​ладает следующими признаками
. Во-первых, результатом рискового поведения становится новое благо или услуга на рынке, способствующие прогрессу хозяйственного организма (а не перераспределение наличест​вующих ресурсов). Во-вторых, за предпринимательским риском стоят не только действия в ситуации неопределенности, но и создание таковых. В-третьих, риск в предпринимательстве в отличие от игровой ситуации — это как бы замещение случая собой, ситуации — субъектом, поэтому он обязательно сопряжен с грузом ответственности.
В условиях финансово-кредитного предпринимательства деньги и ценные бумаги не только опосредуют товарно-обменные операции, но и служат основным объектом товарно-денежных отношений, превращая их в денежно-денежные, валютно-денежные.
Риск клиентов бирж, людей, вкладывающих свои сбережения в ак​ции, близок к игровому, несмотря на то, что здесь результат рискового поведения в большей степени связан с расчетом и активностью субъекта. Во всем мире с давних пор очень популярно заниматься биржевыми спе​куляциями или, другими словами, играть на бирже. Люди самых различ​ных профессий "наживают" и проигрывают состояния, играя на бирже. Разумеется, любые биржевые операции совершаются только через по​средников ввиду закрытого характера бирж, поэтому брокеры приобрета​ют все большую значимость.

Психологический портрет брокера валютной биржи
Деятельность брокеров валютной биржи содержит элементы как иг​рового, так и предпринимательского риска. Риск брокера, как правило, не распределен между участниками торгов, а сосредоточен в одном субъекте и чрезвычайно интенсифицирован. Он требует не только высокого про​фессионализма, но и быстроты реакции, определенного ансамбля нервно-психических качеств. Представители этой профессии подвержены сердеч​но-сосудистым и нервным заболеваниям. Неудивительно, что в биржевом кольце (яме) работают люди в основном молодые, в возрасте 20-30 лет.
Нами были обследованы брокеры и дилеры валютной биржи Санкт-Петербурга. Брокеры осуществляют сделки за счет и для клиентов — чле​нов и нечленов биржи, фирм и частных лиц за комиссионные. Они рис​куют чужим капиталом и своим благополучием и престижем. Дилеры действуют на финансовом рынке от своего имени и за свой счет, т. е. вкладывают в дело собственный капитал и, таким образом, являются представителями финансового предпринимательства. Они заключают сделки, стремясь с выгодой для себя использовать самые незначительные колебания цен, благодаря преимуществу во времени по сравнению с кли​ентами, которые находятся вне здания биржи. Время, в течение которого они держат контракт с момента покупки до момента продажи, составляет чаще всего от нескольких секунд до нескольких минут. Одно и то же юридическое или физическое лицо, обладая соответствующим правом, может осуществлять посредническую деятельность и в качестве дилера, и в качестве брокера в разное время. Характеристики личностных портретов дилеров и брокеров финансового рынка сходны.
Предпосылки готовности к риску брокера имеют глубинную психо​энергетическую природу и выражаются в преобладании определенных характеристик темперамента и волевых черт. Исследования показали, что для обеспечения насыщенной риском деятельности важен не только уро​вень энергетической одаренности, но и то, как обычно расходуется энер​гия. Привычные способы реагирования на окружающую среду и действия в ней у брокеров характеризуются тратой энергии во вне (активные, де​монстративные), а не на удержание внутреннего "очага возбуждения", связанного с разрешением внутренних конфликтов и проблем (люди, ис​пытывающие сильные и устойчивые эмоции, обидчивые, педантичные). У брокеров высокая эмоциональная устойчивость и низкая тревожность. Сильные эмоции, чувствительность и глубина переживания мешают бро​керу, поскольку его успех и неуспех малопредсказуемы.
Что касается волевых качеств, то в портрете брокеров доминируют те волевые качества, которые требуют адаптации к кратковременному, но очень интенсивному риску принятия решения в цейтноте и по поводу де​нег. Это, прежде всего, такая волевая черта, как самообладание, состоя​щее в умении подчинять себе нежелательные и при этом достаточно сильные побуждения. Важны также целеустремленность, настойчивость (способность к длительному неослабному напряжению энергии, движение к конечной цели, несмотря на трудности) и решительность (волевое ка​чество личности, выражающееся в способности человека своевременно и без излишних колебаний принимать достаточно обоснованные решения и проводить их в жизнь).

Контрольное задание______________________________
1. Назовите формы управления риском.
2. В чем отличие предпринимательского риска от игрового?
3.  Какие личностные особенности выявлены у брокеров валютной биржи?

БЛОК 9
ПСИХОЛОГИЯ УКЛОНЕНИЯ ОТ НАЛОГОВ

Цели
В этом блоке рассматриваются проблемы психологии налогопла​тельщика, связанные с интернациональной тенденцией усиления укло​нения от налогов. После его изучения Вы сможете:
*    указать формы законопослушного поведения и формы его избе​гания налогоплательщиком;
*    перечислить стратегии определения размера уклонения от на​логов;
*    описать основные модели избегания уплаты налогов;
*    проанализировать механизмы повышения адекватности пове​дения налогоплательщика;
*    объяснить специфику отношения к налогам в России.

Формы поведения налогоплательщика
Различают две формы законопослушного поведения налогоплатель​щика: уплата налогов в соответствии с законодательством без примене​ния способов минимизации налоговых обязательств и налоговое планиро​вание, позволяющее уменьшать налоговые обязательства за счет разре​шаемых законом приемов и способов. Налоговое планирование требует от субъекта хозяйствования финансовой и правовой компетентности, гибко​го экономического мышления, поисковой активности, готовности к ра​зумному риску.
Как видно, даже во взаимоотношениях с такой жесткой властной структурой как налоговые органы предусматривается экономическая сво​бода в виде налогового планирования.
Выделяют две формы избегания законопослушного поведения нало​гоплательщиком: уклонение от уплаты (как правило, в виде незаконного использования налоговых льгот, несвоевременной уплаты или предостав​ления необходимых для исчисления и уплаты документов) и обход нало​гов (незаконным является тот его вариант, когда имеет место сокрытие прибыли или отсутствует учет объекта налогообложения, т.е. предприятие не ведет учет налогооблагаемой базы).
В последние годы люди, определяющие политику, так же, как и об​ществоведы, стали осознавать, что уклонение от налогов — это поведен​ческая психологическая проблема, серьезно угрожающая способности правительства повышать государственные доходы. У этой проблемы нет культурных и политических границ, например, подсчеты показали, что в Британии 7,5% , в Бельгии — 17% подлежащего налогообложению дохода оставалось незаявленным. В Соединенных Штатах Служба внутренних доходов (1RS) определила, что "налоговая брешь" в отдельные годы пре​вышает дефицит федерального бюджета. Перспектива существенного уменьшения дефицита без сокращения расходов или роста налогов могла бы состоять в минимизации уклонения от налогов.
Уклонение от налогов ведет одновременно и к подрыву намерений честного налогоплательщика. Поскольку это случается в одних слоях ча​ще, чем в других, то в конечном счете затрудняется реализация целей на​логообложения, состоящих в перераспределении богатств и обеспечении справедливости.
Целесообразно рассматривать также умышленное и неумышленное несоблюдение обязанности уплаты налога. Так, например, по отношению к подоходному налогу поведение уклонения обычно принимает форму преднамеренно не внесенного в декларацию дохода или требования не​обоснованных скидок.

Способы изучения поведения налогоплательщика
Существуют три типа стратегий, используемых для определения раз​мера уклонения от налогов: измерение с помощью моделирования поведе​ния, метод самоотчетов и сравнение самоотчетов и документов.
В классическом эксперименте, моделирующем поведение налогопла​тельщика, субъекты работали с налоговыми формами и решали, какую часть зарплаты они хотят декларировать как доход за каждый период вы​плат. Эксперимент содержал недвусмысленную инструкцию максимизи​ровать свой чистый доход (общий доход за все периоды выплат за выче​том налогов и штрафов). Выполнение инструкции вознаграждалось на​личными деньгами. Учитывалось также влияние независимых управляе​мых переменных, например, строгость штрафов, размер ставки налога и др. Искусственность данного эксперимента повлекла за собой преувели​ченное поведение уклонения. Сомнения в истинности результатов экспе​римента вызваны также малыми и однообразными выборками (исследова​лись в основном студенты колледжей).
Таким образом, экспериментальное моделирование поведения нало​гоплательщика не давало истинных результатов, большинство исследова​телей опираются все же на метод самоотчета и на сравнение самоотчетов с измерениями открыто задокументированного поведения.
Как это не удивительно, но имеют место два типа искажений в отчете по налоговой форме. В отдельных случаях "хвастовство" или страх поро​ждают отчеты, которые преувеличивают декларируемый доход. Чаще ста​раются преуменьшить сведения о доходе. Но основной все-таки остается тенденция демонстрировать законопослушное поведение, избегать соци​ального неодобрения.
Так как несоответствие самоотчетов и документации является след​ствием не только преднамеренных, но и непреднамеренных ошибок, сле​дует учитывать особую важность формы и процедуры интервью, прежде всего формулировки вопросов.

Модели поведения налогоплательщика
Теоретические модели поведения уклонения от налогов обычно ис​пользуют один или несколько критериев для разработки типов или поиска Причин уклоняющегося поведения. Обратимся к некоторым из них в каче​стве примера.
По результатам масштабного многонационального исследования фак​торов, влияющих на законопослушность налогоплательщика, выполненного в 60-е годы, проблемы сбора налогов вырастали прежде всего из налогового менталитета. "Налоговый менталитет"— это нормы, отношения и убеж​дения, разделяемые налоговыми властями и налогоплательщиками в каж​дой нации. Если налоговый менталитет в своей основе оказывался враж​дебным налогообложению, то жесткое принуждение становилось непро​дуктивным и даже вредным, так как создавало большее сопротивление, чем то, которое призвано было преодолеть. В результате не достигались ни цель увеличения государственного дохода, ни распределительные цели налого​вого законодательства. Суть модели Штрюмпеля, построенной на базе дан​ного исследования, сводится к следующему выводу: сильная конфронтация налогоплательщиков с налоговыми органами ведет к отчуждению и умень​шает готовность налогоплательщика соблюдать налоговые требования
. Только баланс "жесткости" налогового контроля, с одной стороны, и фак​торов, способствующих "готовности к сотрудничеству", с другой стороны, могут обеспечить эффективность налоговой системы. На рис. 5 представле-ны компоненты макроэкономической модели Штрюмпеля.
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Рис. 5. Модель Штрюмпеля.
Модель законопослушания налогоплательщика Службы внутренних доходов США (IRS) помимо мотивационного фактора включает в себя знания налогоплательщика и субъективную сложность ситуации налого​обложения. Помимо готовности налогоплательщика соблюдать закон важна техническая способность следовать закону или избегать его, кото​рая базируется на знаниях и опыте налогоплательщиков.
Согласно еще одной модели, опирающейся на обширное исследова​ние шведских налогоплательщиков, налоговый обман определяют две объективные величины: "фактор научения" и "фактор системы контроля". Первый тесно связан с показателем "контакты с налогоплательщиками — нарушителями". Второй сформирован такими показателями, как "работа не по найму" и "получение дохода, подлежащего удержанию".
Экспериментальные исследования, выполненные в Нидерландах и Швеции, проверили влияние интернальности— экстернальности лично​сти на налоговое поведение. Интерналами психологи называют тех, кто связывает свои успехи и неудачи со своими способностями, умениями и усилиями, а экстерналами тех, кто объясняет свои поступки внешними обстоятельствами, удачей, влиянием других людей. Подтвердилось пред​положение, что среди интерналов больше тех, кто имеет благоприятные установки по отношению к налоговой системе. В голландской выборке добавилось влияние фактора образования: выше образованные интерналы чаще, а интерналы с низким образованием реже уклонялись от налогов.

3адание_________________________________________________
1.  Назовите формы законопослушного и незаконопослушного нало​гового поведения.
2.  Какие способы измерения налогового поведения существуют?
3.  Воспроизведите пример макроэкономической и пример микроэко​номической модели поведения налогоплательщиков.

Роль общественного здравомыслия
Как видно, разрабатывались микро- и макроэкономические модели уклонения от уплаты налогов. В одном случае делался акцент на личност​ных или групповых особенностях налогоплательщика, в другом — на способах влияния на население и особенностях взаимодействия в системе гражданин — закон. Некоторые авторы подчеркивают, что именно обще​ственный сектор экономики в большей степени, чем частный нуждается во внимании и помощи психологов.
Любая власть вызывает определенную степень противостояния. Ис​следуя установки налогоплательщиков, часто прибегают к дилемме транспортного зайца (модификации дилеммы узника, но более близкой к экономическому поведению). Право выбора вносить свой вклад или нет в структуры общественного пользования, разделять или нет издержки, на​пример, за общественный транспорт, остается за пользователем. Он выиг​рает, если кто-то другой оплатит за него, но проиграет не только, заплатив за кого-то, но и прежде всего тогда, когда никто не станет платить. В дан​ном случае противостоят индивидуальный рационализм и общественное здравомыслие, или так называемая социальная восприимчивость. Страх быть использованным ведет к коллективному разрушению, но достижение совместного решения, согласно теории игр, значительно сложнее по мере увеличения количества игроков. Решающую роль здесь могут сыграть как раз психологические установки, которые определяют образцы поведения, выбираемые игроками: социально приемлемые, кооперативные или анти​социальные, сугубо индивидуалистические.

Причины разрушения налоговой морали
Применительно к налоговой ситуации в качестве игрока выступает правительство. Оно является одновременно и вторым игроком в игре по торгам за ресурсы, и арбитром, который устанавливает правила игры. К нему относятся и уважительно, и настороженно.
Как показали исследования института Гэллапа, у граждан имеет ме​сто недоверие, подозрение в отношении к эффективности правительства. Выполненные в нем опросы свидетельствуют о сомнениях и часто о несо​гласии граждан с тем, на что уходят средства от налогов, как расходуется государственный бюджет. Вместе с недоверием закладывается и песси​мизм по поводу способностей правительства разрешить проблему инфля​ции и безработицы. В периоды кризисов экономики такие настроения усиливаются. Большая часть населения скорее перекладывает вину за ин​фляцию на правительство, чем на бизнес или труд.
В последнее время даже в экономически развитых странах наблюда​ется разрушение налоговой морали. Динамика налогового поведения по​казала, например, что американцы все больше обманывают налоговые службы и все меньше чувствуют вину по этому поводу. Среди причин и осознание того, что именно средний класс платит налогов больше, чем получает выгод от правительства. Правительственный бюджет перерас​пределяет доходы от них двум группам — бедным и богатым. Бедным потому, что они платят очень мало, а богатым потому, что у них есть средства использовать легальные пути избегания налогов ("дорогие" экс​перты, возможность перемещения капиталов, используя, например, раз​личия в налоговых режимах разных стран и т.д.).

Фактор справедливости и налоговое поведение
Одна из продуктивных возможностей в решении данной проблемы — попытка учета фактора справедливости. Социальные психологи Дж.Си-баут, Н.Фрейдланд и Л.Уолкер придумали игру, в которой попытались проверить степень влияния этого фактора
.
Игра 1.
В игре участвовало шесть студентов. Четверо из них играли роль че​тырех корпораций. Двое остальных (они были под контролем экспери​ментатора) выполняли роли правительства и покупателя. В игре корпора​ции вели переговоры по коммерческим сделкам с покупателем, затем под​считывали и платили подоходный налог правительству. Правительство имело право контролировать одну из каждых десяти сделок и налагать штрафы, если было за что. Правительственным доходом распоряжались по двум различным правилам. Согласно первому правилу налоговый сбор свыше определенного минимума распределялся обратно между четырьмя корпорациями. Другое правило давало правительству право требовать более высокий минимальный доход без перераспределения налоговых денег обратно между налогоплательщиками. Эксперименты проводились с использованием этих правил по очереди.
Налоговые чеки (и налоговый сбор) постоянно проверялись после то​го, как каждая корпорация заключала свою пятую сделку. Игроки знали лишь, что где-то около пятой сделки их могут проверить, а после этого уже не будут проверять.
Результаты эксперимента, представленные в виде диаграммы на рис.6, показали, что в том случае, когда налогоплательщики знали, что их налоговые деньги должны частично вернуться к ним, они платили больше из требуемого от них налога. Когда налогоплательщики знали, что есть шанс, что их проверят (надзор), они также платили больше налогов, чем в том случае, когда знали, что их не проверят. Напротив, отсутствие ощу​тимой выгоды налогоплательщику от соблюдения правил (несоответст​вие) и отсутствие надзора послужили условиями того, что уплачивалась лишь часть требуемых налогов.
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Рис.6. Эффект надзора и соотношение по соблюдению налога: а— случай соот​ветствия, когда и "власть" и "обыватель" извлекают выгоду из соблюдения "обы​вателем" налоговых правил; б — случай, когда нет соответствия, только "власть" извлекает пользу из соблюдения "обывателем" налогов.

Основной вывод исследования состоит в том, что политика, направ​ленная на распределение ресурсов внутри группы (в данном случае нало​гового дохода), крайне важна. Равное распределение дохода повышает тенденцию к соблюдению налоговых правил. Кроме того, равное распре​деление требует меньше усилий со стороны налогового надзора, чтобы проверить соблюдение правил. Неравное же распределение требует сильного надзора.
Другой эксперимент был проведен среди студентов университета Ко​лорадо.
Игра 2.
Участников обязали получить смоделированные чеки ежемесячного оклада, объявить о доходах и платить налог. Изредка проводились проверки и налагались штрафы за уклонение. Каждому говорилось (в корректной форме), что их собственный налоговый коэффициент — 40%. Одной трети группы давалась ложная информация о том, что налоговый коэффициент
других людей в среднем составляет 65%. Второй трети сообщили, что ко​эффициент других людей в среднем лишь 15%. Оставшейся трети участни​ков эксперимента дали понять, что их собственные коэффициенты такие же, как у остальных, т.е. сообщили истинное положение дел. В целом груп​па недоплачивала один доллар из четырех, но те, кто знали, что они платят меньше, чем другие, утаивали лишь 12% своего налога, в то время как те, которые переживали, что платят больше, чем другие, утаивали почти треть своего налога. Таким образом, соблюдение правил тесно связано с чувством справедливости. Даже штрафы теряют свою силу, если нарушено чувство справедливости. Полученные автором выводы, безусловно, очень важны на практике. При осуществлении налоговой политики, как и в других случаях властных воздействий, необходимо способствовать тому, чтобы знания на​селения сочетались с доверием к власти.

Некоторые особенности налогового менталитета россиян
В России фискальная система, как форма экономической власти и сфера, в которую так или иначе вовлечен каждый гражданин, требует психологического анализа, особенного в период подготовки нового нало​гового кодекса.
Выполненные нами исследования отношения к налогам в контексте представления о социальной справедливости (обследовались служащие государственного сектора и служащие коммерческой сферы) показали, во-первых, что нравственная составляющая оценки системы налогообложе​ния сопровождалась представлением о ней как о несправедливой, несмот​ря на высокую степень согласия с тем, что налоги — неизбежное и разум​ное явление экономической жизни
.
Во-вторых, максимальное согласие с утверждением о том, что каж​дый гражданин имеет право на информацию о движении средств от нало​гов, сочеталось с невысоким показателем знания о принципах нынешней системы налогообложения.
В-третьих, поиск когнитивных механизмов, включенных в формиро​вание отношения к налогам в контексте их справедливости, позволил вы​делить следующие. Прежде всего, это механизм сравнения в разных его проявлениях (сравниваются свои доходы и расходы с доходами и расхо​дами других людей, а также сравнивается настоящее с прошлым и воз​можным, но не случившимся из-за реформирования или очередного кри​зиса, сравниваются доходы с доходами людей той же профессии в других странах и т.п.) , а также механизм идентификации собственной экономи​ческой ситуации с экономической ситуацией в стране. Так, в частности,
степень согласия с утверждением "социально-экономическая справедли​вость — это то, что дает человеку возможность чувствовать, что он не хуже других" высокозначимо связана с тем, что человек близко к сердцу принимают неблагополучие в экономике страны.
В-четвертых, миф о пропорциональной справедливости рынка (пред​ставление о рынке, как обществе, в котором доход человека находится в прямой пропорциональной зависимости от интенсивности и качества его работы) потихоньку развенчивается. А те, кто в большей степени ориен​тированы на пропорциональную справедливость рынка, демонстрируют представление о том, что справедливость — это своего рода "обществен​ный договор" между людьми с различным доходом.
В-пятых, у людей срабатывает механизм подравнивания вкладов и отдач, часто являющийся причиной уклонения от налогов, люди "доби​рают" то, что им не додает государство.
И, наконец, в-шестых, высокозначимые корреляционные связи пока​зали, что те, кто в большей степени удовлетворены своим потреблением, в большей степени согласны с неизбежностью и разумностью налогов. Те, кто в меньшей степени довольны экономической ситуацией как потреби​тели, чаще считают налоги кормушкой для чиновников.
В России пока еще много проблем, связанных с несовершенством на​логовой системы, отрабатываются новые законодательные акты, которые призваны упростить, сделать доступными и справедливыми налоговые правила и требования. В связи с этим полезен опыт западных экономиче​ских психологов.

Контрольное  задание
1.  Попытайтесь проанализировать общее состояние системы налого​обложения в России с учетом теоретической модели Штрюмпеля .
2. Каковы психологические причины разрушения налоговой морали?
3.  Приведите аргументы в пользу влияния на поведение налогопла​тельщиков фактора справедливости.
4. Каковы особенности налогового менталитета россиян?

МОДУЛЬ 4
ПСИХОЛОГИЯ ПОТРЕБИТЕЛЯ
Поведение потребителя — центральная проблематика современной западноевропейской и особенно американской экономической психоло​гии, воплотившая в себе прогресс маркетинговой ветви науки, идущей от Г.Тарда.
В Блоке 10 уделяется внимание общефилософским и глубинно-психологическим проблемам отношения человека с миром вещей.
В Блоке 11 рассматриваются закономерности поведения потребителя.

БЛОК  10
ЧЕЛОВЕК И МИР ВЕЩЕЙ

Цели
В этом блоке обсуждаются общефилософские, социально-экономические и психологические аспекты связи человека и вещного мира в широком смысле (от собственности и капитала до бытовых ве​щей повседневного пользования). После завершения этого блока Вы сможете:
*    объяснить особенности взаимосвязи человека и мира вещей;
*    перечислить формы экономической власти рынка и варианты психологической защиты;
*    обозначить властную функцию и терапевтическую роль вещей, ловушки суррогатного общения.

Потребитель в рыночной системе
Существует заочный научный спор о месте потребителя в рыночной экономике. Одни отводят ему центральное место и настаивают на том, что от его потребностей зависит развитие рынка, другие рассматривают по​требителя как жертву экономической системы.
Профессор Чикагского университета Т.Веблен (1857—1929) показал, что потребители подвергаются всевозможным видам общественного и психологического давления, вынуждающего их иногда покупать ненуж​ные им товары, пользоваться дорогими услугами. Жажда прибыли толка​ет некоторых предпринимателей на неэтичные поступки. Ученый убеж​ден, что со временем система изменится на более гуманистическую
.
Согласно позиции другого профессора Ф.Найта (1885-1972), произ​водство товаров и услуг определяется исключительно потребителями. Стремление к прибыли заставляет предпринимателей производить то, что нужно потребителю, а прибыль рассматривается как награда предприни​мателю за деятельность в условиях риска. Автор считает рыночное произ​водство наиболее разумным
.
Оба автора занимают крайние позиции, акцентируя разные стороны рыночной системы, ее позитивные и негативные последствия для человека. На самом деле верно нечто среднее, хотя объективность каждого из авторов будет усиливаться в зависимости от степени развитости рынка, его сбалансированности и контролируемости.
Рынок влияет на человека, его психику, вносит свои развивающие и деформирующие элементы. Так, например, движущая сила рынка — спрос — ставит человека в зависимость от него, но и предоставляет воз​можность продемонстрировать власть над временем, предугадывая спрос, предусмотрев экономические изменения, почувствовать, что будет завтра.
Даже в условиях развитого и сбалансированного рынка развиваются мифы об абсолютной ничем не ограниченной функциональности техники, о нравственном отставании человека от техники и научно-технического прогресса и, наконец, миф об идеальной конвергенции техники, произ​водства и потребления. Эти мифы прикрывают собой "всевозможные противо-целесообразности в политике и экономике"
.
Говоря о власти рынка, следует учитывать, что отечественный рынок 90-х годов называют квазирынком, нецивилизованным рынком, где избы​точны элементы стихийности и саморегуляции, с одной стороны, и олигархо-бюрократического давления, с другой стороны. Следствием этого является несбалансированность экономических процессов.
Участник такого рынка переживает глобальность, всеобщность неоп​ределенности, неустойчивости во всех сферах экономических и околоэко​номических процессов. Поэтому власть рынка, как некоего независящего от человека механизма хозяйственной жизни, регулятора его поведения и поступков, часто воспринимается в настоящее время как разрушительная, вредная для психики и здоровья. Более защищенными от нее чувствуют себя стрессоустойчивые, энергетически одаренные, активные, волевые и гибкие люди.

Задание
1.  Каковы крайние позиции во взглядах экономистов на место потре​бителя в рыночной системе?
2.  Есть ли специфические особенности и психологические последст​вия положения потребителя в отечественном рынке? Представьте свои размышления об этом.
Формы власти рынка над человеком
Назовем некоторые формы власти рыночного общества над лично стью:
— навязанные потребности (рынок посредством рекламы формирует все новые и новые потребности или формы их удовлетворения);               »
-ускоренное потребление (вещи проживают все более короткую жизнь по спланированным технологически причинам или по причинам» связанным с модой);
- опережающее потребление или кредит (жизнь в кредит усиливает психологическое напряжение, тревогу и, как правило, увеличивает стои​мость вещи);
- выбор из маргинальных, т.е. несущественных различий (нарастаю​щий поток вещей различается несущественно, а это усложняет и психоло​гически отягощает выбор нужной альтернативы).
Кроме того, накапливается дискомфорт от заботящейся и одновре​менно фрустрирующей, обязывающей рекламы. Ведь реклама— бесплат​ный товар. Его потребление вызывает неосознанное чувство вины. Со​гласно психоаналитической точке зрения, потребность снять это чувство является одним из факторов, провоцирующих покупку.

Психологические последствия технико-экономического прогресса
Основная тенденция отношений людей с вещами— все большая их (отношений) быстротечность. Быстротечная экономика приходит на сме ну стабильности. Одноразовая культура потребления вытесняет традицион ную: часто становится дешевле купить новое, поменять, чем беречь, мыть, чистить, реставрировать. Новые технологии, мода приводят к быстрому устареванию любого продукта (материального, интеллектуального).
Быстротечность отношений с вещами переходит и в сферу взаимоот ношений между людьми. В силу увеличения контактов, количества про ходящих сквозь нашу жизнь людей на фоне переездов, разнообразия ус​луг и т.д. все больше проявляется мимолетность и фрагментарность от​ношений между людьми. А временность отношений способствует сниже​нию ответственности.
Другая тенденция связана с избыточным разнообразием в мире ве​щей и услуг. Их больше, чем хочется и нужно, и человек становится жертвой сверхвыбора. Сверхвыбор — это позиция, в соответствии с кото​рой преимущества разнообразия и индивидуализации перечеркиваются сложностью процесса принятия решения покупателем
. Экономическими факторами, поддерживающими тенденцию сверхвыбора, являются' 1) уменьшение стоимости предоставляемых разновидностей товаров по мере того, как технология становится более сложной (добавление вариантов в выпуск продукции является более передовой и дешевой технологией, чем сохранение однообразия или создание абсолютно нового продукта); 2) покупательная способность потребителей, имеющих достаточное количе​ство денег, чтобы расточать их на свои специализированные потребности.
Психологические последствия быстротечной экономики и сверхвы​бора — перманентные чувства непостоянства, скорости, суматохи. Нака​пливается также стресс принятия решения, поскольку слишком высокая степень неопределенности, избыточность перемен порождает перегрузки организма и психики.
Важнейшими стратегическими инструментами защиты от избытка неопределенности являются , во-первых, развитие волевых качеств и, прежде всего, целеустремленности, настойчивости и самостоятельности, обеспечивающих свободу выбора личности. Самостоятельность позволяет тормозить и сдерживать свои желания, регулировать противостояние внешним влияниям и требованиям.
Во-вторых, выбор модели жизненного стиля или образа жизни явля​ется важнейшей стратегией борьбы против все возрастающих нагрузок перевыбора. В рамках принятого личностью жизненного стиля сужается набор альтернатив, в частности потребительских, выборы становятся от​носительно просты.
Помимо стратегических, существуют тактические способы и приемы отстройки от тягот стресса принятия решений. Выделяют следующие не​адекватные адаптации к перестимуляции выбором техники:
1) открытое отрицание, блокирование нежелательной реальности;
2)  специализация, проявляющаяся в сужении интересов, например, только до профессиональных или домашних при внутренней закрытости для изменений в социальной, политической и экономической сферах;
3)  атавизм как возврат к привычным и успешным прежде, но не ра​ботающим сейчас адаптивным приемам, сопровождаемый регрессом со​циального кругозора (от анархизма до деспотизма в разных вариантах социальной и политической жизни);
4)  сужение выбора через сверхупрощение в борьбе с перегрузкой (на​пример, наркотики, жестокость и терроризм, также астрология и мистицизм).
В рамках созидательных стратегий адаптации могут быть использо​ваны следующие адекватные тактики:
1) выработка новых принципов планирования своей жизни, ее темпа;
2)  дестимуляция (уменьшение избыточного потока информации на чувственном, речемыслительном и уровне принятия решения в опреде​ленные периоды жизни и деятельности);
3)  использование досуга как механизма повышения или понижения стимуляции в зависимости от текущей способности к перемене, регуляция потока принятия решений в период перестимуляции решениями какая-то их часть перекладывается на экспертов и любых наделенных доверием лиц или инстанции;
4) осуществление долговременных отношений с разными элементами физической и социальной сред, формирование субъективных "зон ста​бильности" в быстротекущем мире (привычки и обслуживающие их вещи стабилизируют материальную среду, семья, постоянные друзья — соци​альную).
Таким образом, необходимо не подавлять изменения, а управлять ими. Даже просто осознание, отслеживание, рефлексия продуктивных и непродуктивных тактик выбора, принятия решения в обыденной жизни дает человеку чувство уверенности от возможности управлять измене​ниями. Например, когнитивная сфера привычной для многих продуктив​ной тактики выбора содержит такие приемы, как выделение и соотнесение плюсов и минусов альтернатив выбора, обращение к доступной дополни​тельной информации, в частности, советам других людей (на правах со​вещательного голоса), но с окончательным самостоятельным взвешивани​ем "за" и "против". В аффективной сфере важно быть готовым к напряже​нию и переживанию риска, сопровождающих выбор (отсрочка или отказ от принятия решения имеет отрицательный психологический эффект). В действенной части тактики непродуктивно возвращаться к отвергнутым альтернативам на полпути: метания, возвраты, сомнения, сожаления от​бирают много сил и времени, память негативных эмоций усиливает по​следующую нерешительность. Поэтому неудачную формулу "Надо было" лучше заменить на "Я уже принял решение", особенно, если человеку свойственно долго сожалеть о неудачах и промахах. Но если человек при​вык возвращаться к отвергнутым альтернативам, чтобы проанализировать и их, снять беспокойство из-за недоверия своей интуиции или, напротив, своим способностям просчитывать вероятности, лучше остановиться на позитивах принятого решения и негативах отвергнутого.

Задание_________________________________________________
1 .Что такое сверхвыбор?
2. Какие продуктивные тактические приемы борьбы со сверхвыбором Вы запомнили? Какие из них применяются Вами?

Терапевтические функции мира вещей
Человек, как правило, не замечает порабощения вещами, поскольку им охотно принимается их регуляторно-компенсаторная функция. Поми​мо удовлетворения потребностей бытовые вещи, а также деньги, постоян​но и циклически-контролируемо обеспечивают переживание своего суще​ствования человеком, играя регуляторно-терапевтическую роль. Система вещей гомологична системе привычек (наглядно-автоматизированному компоненту характера). Этому способствует дискретность, классифици-руемость, неограниченная повторяемость и заменяемость вещей.
Мир человека, социальный мир в отличии от вещного характеризует​ся целостностью и неповторимостью, уникальностью и единичностью. Он предъявляет к человеку свои требования, он сложен и конфликтен, он нормативен и противоречив.
Окруженность и обладание вещами необходимы, как сновидения, ибо обеспечивают необходимый механизм психологической защиты. Терапев​тическая функция вещей состоит в их способности заменять, отрицать реальность, обеспечивая бегство от нее. По выражению Ж.Бодрийяра, вещь получает ту психическую нагрузку, которую должны были взять на себя отношения с людьми, — но именно такой ценой вещи и приобретают свою огромную регулятивную силу
. То, что не удается на межличност​ном уровне, берут на себя вещи. Так, например, достоинства вещи возвы​шают, но не ограничивают личность, поэтому обладание вещами, деньга​ми повышает самооценку.
Отношения между людьми осуществляются в сфере уникальности и конфликтности. Поэтому отношения в мире людей— источник страха, неуверенности. А сосуществованию многих вещей в жизни человека не мешают их различия, вещи покорно слагаются в сознании. При общении с внещным миром возможно объединить их абсолютную единичность и без​граничную серийность.
Для иллюстрации властной функции вещи, обладающей мощным регуляторно-терапевтическим воздействием, используем такую вещь, как телевизор. Помимо того, что это промежуточное явление, представляю​щее собой и техническое бытовое устройство, и некий динамический кон​центрат социальной среды, телевизор обеспечивает упрощенную комму​никацию, односторонне суррогатное общение, не требующее напряжения, внимания к партнеру и переживания того, как тебя воспринимают. По​этому он может использоваться не только как источник информации, спо​соб отдыха и разрядки, но стать и своего рода наркотиком.
Еще более порабощающим нередко оказывается компьютер, заменяя человеку адекватное общение и деятельность, предлагая ему суррогатные формы жизнедеятельности, вовлекая в виртуальную реальность и сужая реальное социальное пространство.
Избирательность и самоконтроль, использование различных спосо​бов отстройки от власти рынка и вещей, суть которого состоит в основном в активном и творческом взаимодействии с окружающим миром, помога​ют нейтрализовать негативные последствия экспансии мира вещей в мир социальный и духовный.
Очевидно, что с помощью вещей, денег можно управлять поведением и деятельностью людей, что делает экономико-психологическое знание ответственным перед обществом. Проблема связи материального и ду​ховного в человеке стара, как мир, и опять нова в период кризиса из-за опасности избыточного влияния мира вещей на человека. Проблемы пси​хологии взаимосвязи человека с миром вещей, управления им через рек​ламу и методы продажи нуждаются в дальнейшем осмыслении, поскольку соотечественники, освободившись от власти дефицита и все больше вли​ваясь в общество потребления, переживают определенные сложности и деформации в отношениях с многообразным рынком. Особенно чувстви​тельно к манипулированию и внешнему управлению своим экономиче​ским поведением молодое поколение.

Контрольное задание________________________
1.  Перечислите основные формы власти рынка над потребителем.
2.  Назовите экономические причины и психологические последствия сверхвыбора.
3. В чем состоит терапевтическая функция вещей?

БЛОК  11
ПОТРЕБИТЕЛЬСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ

Цели
В этом блоке рассматриваются закономерности, эффекты и факто​ры поведения потребителя. После изучения материала этого блока Вы сможете:
*    объяснить эффекты потребительских предпочтений;
*    систематизировать факторы потребительского выбора.

Факторы потребительского выбора
Поведение потребителя не подчиняется простым закономерностям максимизации выгоды, рациональных оценок, расчетов и выбора. Помимо функционального спроса, при котором ведущими становятся качества, присущие самому товару, существует нефункциональный спрос. Он обу​словлен различными психологическими причинами. Престиж и мода, же​лание подражать или выделяться, надежда улучшить свой образ "Я" с по​мощью товара, компенсировать им недостатки и смягчить комплексы не​полноценности — все это преобразовывает полезность товара, пропуская ее через призму психологических факторов.
В научной и прикладной литературе представлены различные клас​сификации факторов, влияющих на принятие решения о покупке, которые должны быть учтены в рекламе и продажах. Одна из наиболее распостра-ненных классификаций принадлежит Ж.Ф.Кролару
. Автор предлагает опираться на совокупность потребностей, сокращенно обозначенную как SABONE (Securite— безопасность, Affection— привязанность, Bien etre — комфорт, Orgueil — гордость, Economic — экономия).
Безопасность — это прежде всего спокойствие, которое приносит услуга или товар, на которые можно положиться. Прочность, надежность, гарантии по поводу времени эксплуатации продукта обслуживают эту потребность.
Привязанность — это та связь, которая соединяет нас с какими-либо предметами или людьми и которую трудно объяснить, но чаще всего она яв​ляется результатом привычки. Иногда привязанность уходит, но остается зависимость. Примером привязанности может быть верность торговой марке.
Комфорт — это то удобство, которое приобретается с покупкой то​вара. Имеются в виду преимущества (чаще всего технические), ожидае​мые от товара: удобен в обращении, легко содержать в порядке и т.д.
Гордость связана со стремлением потребителя как-то выделиться на общем фоне и чем-то отличиться от других. Предлагая высококачествен​ные товары, продавцы "играют" на том, что потребитель уникален, един​ственен и, покупая такие товары, он приближается к определенному уровню жизни, получает возможность продемонстрировать другим при обретенные вещи и вызвать восхищение. Это политика высокой цены.
Новизна всегда привлекает людей, она связана с потребностью в переменах, обновлении уже имеющихся вещей и отношений. Стремление к новизне — это поиск новых ощущений.
Потребность, связанная с экономией, вездесуща, однако она не имеет того решительного преобладания, какого можно было бы ожидать. Це​на— часто пустяк по сравнению с услугами, которые может оказывать товар, но она может быть и движущей силой продажи, как дополнитель​ная гарантия качества.

Типичные эффекты потребительского поведения
Обратимся к эффектам, отображающим наиболее типичные модели поведения, которые создают нефункциональный спрос
. Они показыва​ют, что реальное поведение потребителя отличается от поведения "эконо​мического человека". В теории спроса (одной из фундаментальных кон​цепций неоклассической политической экономии) обратная зависимость количества покупаемого товара от его цены выражается непрерывной кривой спроса. На практике взаимоотношение цены и количества приоб​ретаемого товара не имеет непрерывного характера.
Эффект "бэндвэгон" (bandwagon effect или эффект общего вагона, присоединения) состоит в том, что товар покупается не в силу необходи​мости, а в силу желания не отстать от других, быть как все. Данный эф​фект свидетельствует об ориентации потребителя на определенную соци​альную норму.
Эффект "сноба" выражает, наоборот, стремление отличаться от дру​гих, выделяться из "толпы", поэтому не приобретается необходимый то​вар, когда он доступен другим.
Эффект Веблена свойственен показательному демонстративному по​треблению (с опорой на мнение других людей). Он связан с влиянием це​ны, причем парадоксально, когда с повышением цены увеличивается спрос на товар и, наоборот, снижение цены уменьшает количество поку​пок. Эффект Веблена реализует потребность в уважении.
Близок к нему эффект "цена-качество", опирающийся на заключе​ние о том, что более высокая цена всегда соответствует более высокому качеству.
Срабатывает также эффект "верность качеству", вызванный устой​чивой предрасположенностью к определенной фирме или торговой марке, которая может выступать авторитетом, гарантом при покупке незнако​мых, новых или не свойственных этой фирме товаров.
Своеобразно срабатывает механизм временных предпочтений при по​купке. Например, было установлено, что при покупке электроприборов от​дается предпочтение более дешевым, но менее экономичным товарам. Со​гласно проспект-теории мы часто излишне уцениваем будущие расходы
.

Задание______________________________________________
1.   Назовите   потребности,   которые  учитываются   классификацией Ж.Ф.Кролара. Используйте их для составления рекламного описания ка​кого-либо товара.
2.  Какие эффекты, противоречащие традиционному пониманию ра​ционального поведения покупателя, Вы знаете?

Модели избирательного поведения потребителя
Среди попыток описать потребительский выбор наиболее известна и применяема на практике модель, приведенная на рис. 7.
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Рис.7. Модель Ф.Котлера.
Развернутая модель покупательского поведения была предложена из​вестным специалистом в области маркетинга Ф.Котлером. Модель по​строена в рамках классической концепции бихевиоризма и представлена в виде трех последовательно связанных блоков:
- побудительные факторы маркетинга и прочие раздражители; — «черный ящик» сознания покупателя;
- ответная реакция покупателя.
Пройдя через «черный ящик» сознания покупателя, всевозможные раздражители (первый блок) вызывают ряд доступных наблюдению поку​пательских реакций (третий блок). Наибольший интерес для психологов представляет "черный ящик" сознания покупателя. Он состоит из двух частей, одна из которых содержит характеристики покупателя, оказы​вающие влияние на восприятие раздражителей и реакции на них, вторая часть включает принятие покупательского решения.
К характеристикам покупателя относятся факторы различных уров ней, которые оказывают влияние на совершаемые им покупки. К ним от​носятся:
1.  Факторы культурного порядка: культура (базовый набор ценно​стей, восприятий, предпочтений, манер и поступков, характерный для его семьи и основных институтов общества); субкультура (культура более мелких групп); социальное положение.
2. Факторы социального порядка: референтные группы; семья; роли и статусы.                                                                                                       
3.  Факторы личного порядка: возраст и этап жизненного цикла семьи; род занятий, экономическое положение; образ жизни; тип личности или представление о самом себе.                                                                         
4.  Факторы психологического порядка: мотивация; восприятие; усвоение; убеждение.
Котлер предлагает также схему процесса принятия решения о покупке, которая состоит из пяти этапов: осознание проблемы, поиск информа ции, оценка вариантов, решение о покупке, реакция на покупку.
Процесс покупки начинается с того, что покупатель осознает про​блему или нужду. Он чувствует разницу между своим реальным и желае​мым состоянием. По прошлому опыту человек знает, как справиться с этим побуждением, и его мотивация ориентируется в сторону класса объектов, которые способны удовлетворить возникшее побуждение.
Мотивированный потребитель может заняться, а может и не заняться поисками дополнительной информации. Если побуждение оказывается сильным, а товар, способный его удовлетворить, легкодоступен, потреби​тель скорее всего совершит покупку. Если нет, то нужда может отложить​ся в его памяти. При этом потребитель либо прекращает поиски информа​ции, либо пытается поискать еще немного, либо занимается активными поисками. В поисках информации потребитель обращается к следующим источникам'.
— личные источники (семья, друзья, знакомые); -коммерческие источники (реклама, продавцы, дилеры, упаковка, выставки);
— общедоступные источники (средства массовой информации); - источники эмпирического опыта.
На этапе оценки вариантов важно выделить следующие моменты. Во-первых, каждый потребитель рассматривает товар, как определенный на​бор свойств, но обращает больше всего внимания на те свойства, которые имеют отношение к его нужде. Во-вторых, потребитель склонен прида​вать разные весовые показатели значимости свойствам, которые он счита​ет актуальными для себя. В-третьих, потребитель формирует у себя набор убеждений о марках товаров, который можно назвать образом марки. Да​лее, каждому свойству потребитель приписывает функцию полезности. Наконец, отношение к марочным альтернативам складывается у потреби​теля в результате выполненной им оценки. Оценка вариантов ведет к ранжированию объектов из множества альтернатив выбора. У потребите​ля формируется намерение совершить покупку наиболее предпочтитель​ного объекта. Однако на пути от намерения до принятия решения в дело могут вмешаться еще два фактора: 1) отношения других людей; 2) не​предвиденные обстоятельства.
Купив товар, потребитель будет либо удовлетворен, либо не удовле​творен, что отразится на его последующем поведении и отношении к дан​ному товару, марке, фирме.

Задание____________________________________
Опишите блоки, стадии и механизмы потребительского выбора со​гласно модели Котлера.

Более психологизированные поведенческие модели потребительского выбора представлены в обзоре М.Фридмана
. Автор рассматривает пять концептуальных моделей. Все они пытаются исчерпывающе объяснить процесс выбора, используя для этого графические схемы, отразить раз​личные взаимосвязи эндогенных и экзогенных переменных, влияющих на потребительское поведение, проследить основные этапы поведения поку​пателя.
Модель Андриасена. Первую поведенческую модель потребительско​го выбора, разработанную Андриасеном, можно назвать моделью формиро​вания отношения
. .Ядром модели является комплекс установок и способ​ности переработки информации у отдельного потребителя. Андриасен ут​верждает, что именно установки потребителя на товар в наибольшей степе​ни влияют на его реакции в сфере потребительского выбора. В свою оче​редь, на эти установки могут оказывать влияние пять факторов:
1) личность отдельного потребителя;
2)  прошлые переживания, связанные с удовлетворением потребно​стей;
3) прошлый опыт, не включающий удовлетворение;
4)  социальное восприятие, т.е. восприятие человеком надежд, норм и ценностей значимых для него других людей;
5) личностные установки на объекты, связанные с интересующим то​варом.
Изменение отношения к продукту может быть результатом измене​ния одного или нескольких из этих образующих факторов. Информация, получаемая индивидом из разных источников, подвергается "процессу фильтрации", после которого она взаимодействует со множеством явле​ний (например, убеждениями, эмоциями). В результате формируется ус​тановка, которая влияет на дальнейшее поведение.
Возможны три варианта действий потребителя. Потребитель может выбрать продукт (купить), продолжить поиск или воздержаться от дейст​вий. Решение выбрать товар, как и два других варианта, принимается с некоторым элементом принуждения (доход, бюджетные приоритеты, тех​нические возможности, например, габаритные, хозяйственная полез​ность). Выбранные альтернативы содержат механизм обратной связи, ко​торый влияет на фильтрационные процессы в будущем.
Модель Никосиа. Одной из относительно компактных моделей по​требительского поведения является модель Никосиа
. С опорой на ком​пьютерный каркас в ней сделан акцент на природе взаимодействия купли-продажи. Другое достоинство модели состоит в ведущей роли, отводимой продающей фирме. Как видно из рис.8, модель содержит четыре основ​ных блока:
1)  цепь событий, начинающаяся с активации посредством маркетин​гового сообщения — до формирования потребительской установки;
2) процессы поиска и оценивания;
3) акт приобретения или покупка;
4) процесс обратной связи.
Первый блок делится на две части: элементы маркетинга фирмы, влияющие на установки потребителя, и психологические атрибуты (особенно предубеждения), влияющие на восприятие потребителем маркетин​говых сообщенией фирмы. Установка потребителя в отношении продукции фирмы является результатом действия этого блока.
[image: image8.png]OBnacte I o7 neTowuMKa cooBuieHyR K NoTpEBHTENO

[fioncracrs 1 [Tonotmacrs 2
Notpebunensene
Coobuenna ATpuSyT™
{ocoSenno
Arprbyre | Aewonerpauna |upeaynpexacsan) | (———» Veranoska
broMu l
Tower
ﬂepe»ruwﬂ Ouenka
Motpebnene]
O8ancrs 4
ofpsthen caxss Morweauns
Haxonnehe
Fowenne
(aciicTane)

Toxynatemoros """

noseaenne

OBazers 2:
owcK n OUeHKe cpexcTE
# wenw (npenmiectsyer
eicramo)

Ofnacrs 3
axt npuoBperenns




Рис. 8. Модель Никосиа.

Второй блок содержит процессы поиска соответствующей информа​ции для оценки продукции фирмы по сравнению с другими альтернатива​ми и покупки. Результат этих процессов — наличие или отсутствие моти​вации к приобретению товара данной фирмы.
В случае возникновения мотивации к покупке осуществляется акт приобретения (третий блок).
Четвертый блок обеспечивает после приобретения обратную связь двух типов: обратную связь с фирмой, несущую информацию о продаже, и обратную связь с потребителем, порождающую переживания, связанные с покупкой. Второй тип связи влияет на потребительские предубеждения в будущем.
Модель Ховарда-Шеса отражает пять стадий в процессе принятия решения потребителем: привлечение внимания, восприятие товара, фор​мирование установки, возникновение намерения, акт приобретения
. В качестве входных стимулов модель рассматривает три группы факторов: качественные физические характеристики (размер, форма, качество И проч), символические стимулы (например, название) и социальные стимулы (социальный класс и т.д.).
Далее подключаются перцептивные конструкты , такие как внимание и открытый поиск; они фильтруют информацию Приобретенные конструкты (мотивы, критерий выбора, установка, восприятие марки и т д.) являются ядром данной модели и взаимодействуют между собой слож​ным образом.
Если перцептивные и приобретенные конструкты рассматриваются как внутренние ненаблюдаемые механизмы покупательского поведения, то факторы выхода, включающие опять-таки внимание, восприятие, уста​новку, намерение и новый конструкт— приобретение, основаны уже на непосредственно наблюдаемых данных Помимо прочего, модель учиты​вает экзогенные переменные, а именно: пол, личностные черты, религиоз​ные установки, финансовое положение и т.д

Задание_________________________________________________
Какие формы привлечения внимания обозначены в модели Ховарда-Шеса как входные стимулы?                                                                       
Модель Энжел-Колат-Блэквел схожа с вышеупомянутыми моделя​ми
. Процесс решения здесь представлен так же пятью этапами: осозна ние проблемы, поиск информации, оценка альтернатив, выбор, результа ты (диссонанс-удовлетворение).
Особенностью и достоинством модели является то, что на этапе оценки альтернатив авторы добавляют такие факторы принятия решения, как жизненный стиль, следование нормам, подверженность воздействиям информации В качестве внешних факторов авторы отмечают культурные нормы и ценности, референтные (значимые) группы, непредвиденные обстоятельства.                                                                                           
Модель Бетмана. Самой новой поведенческой моделью потреби​тельского выбора является разработка Бетмана
 В качестве ее ключевых элементов представлены следующие: способность переработки информа​ции, мотивация, внимание и восприятие, получение информации и оценка, использование памяти, процессы решения, потребление и узнавание. Учитываются также индивидуальные различия и ситуативные влияния.
Основное отличие модели состоит в том, что она включает скани​рующий механизм для постоянного корректирования среды, механизм прерывания текущего поведения, интерпретации и управления конфликт​ными ситуациями Процесс выбора рассматривается скорее как повто​ряющаяся процедура, а не последовательная. На каждой стадии цикла делаются выборы; таким образом процессы решения являются критиче​скими в модели. Процессы решения протекают в ходе выбора опреде​ляющих целей, отбора информации, сравнения альтернатив при покупке
Модели потребительского избирательного поведения различаются полнотой охвата компонентов процесса и факторов, влияющих на него. Несмотря на попытки авторов моделей исчерпывающе рассмотреть весь круг явлений, связанных с потребительским выбором, каждая из них встретилась с рядом критических замечаний со стороны специалистов в области психологии и экономики Тем не менее, теоретическое значение разработки моделей потребительского выбора, на наш взгляд, состоит в осознании авторами сложности и многоуровневости потребительского поведения, невозможности его однозначного прогнозирования Хотя каж​дая из моделей направлена на поиск компонентов и механизмов покупа​тельского выбора с целью оптимального управления им, задача остается пока нерешенной. Модели, как правило, являются громоздкими и мало пригодными для прикладных целей, поскольку потребительский выбор обусловлен многими факторами
Задание_________________________________________________
Какая из приведенных выше моделей потребительского выбора дела​ет акцент на управлении покупкой продающей фирмой?

Личность и потребительский выбор
Что касается влияния на выбор личностных особенностей, то к ним относятся прежде всего мотивационно-волевые, коммуникативные и со​отношение рационального и эмоционального в профиле личности. В на​ших исследованиях было показано, что более целеустремленные оказа​лись более осторожными в экономическом поведении, меньше внимания ими уделяется второстепенным признакам товара например, упаковке, и больше содержательным (качество, функциональность)
.
У более настойчивых выражена поисковая активность в поведении потребителя, последовательность и избегание влияния ситуативных авто​ритетов. Самостоятельность также высокозначимо связана с активностью в поиске информации о товаре и оценке его свойств.
Что касается таких качеств, как решительность и самообладание, то они оказались связаны с риском, стремлением к новизне, с отсутствием боязни покупать новые неапробированные товары.
Самообладание высокозначимо связано с приоритетностью полезно​сти товара (может быть, человеку с высоким самообладанием легче от​следить эту полезность). Кроме того, чем выше самообладание, тем боль​ше риска в покупках.
Влияние социальных (коммуникативных) мотивов также сказывается на потребительском поведении. Так, люди с более высоким уровнем эм-патии (сопереживания, соучастия, мотива и умения поставить себя на место другого) больше тревожатся по поводу правильности выбора това​ра. Это связано с тем, что в ситуации покупки эмпатичные в большей сте​пени подвержены влиянию эмоционального контекста общения. Рацио​нальная же оценка товара часто происходит уже после совершения ими покупки.
Люди с ярко выраженной аффилиативной потребностью (стремлени​ем к установлению эмоциональных контактов), т.е. те, кто постоянно нуж​даются в присоединении, одобрении, поддержке, в большей степени при выборе товара опираются на информацию, полученную из рекламы. Чем больше выражена потребность в присоединении, тем чаще при покупке человек прислушивается к мнениям других людей, меньше уделяет внима​ния объективным качествам товара, поскольку в ситуации покупки для него важны добрые отношения с партнером по общению— продавцом.
Чувствительность к отвержению другими так же, как и эмпатия, отрицательно связана с тщательностью изучения характеристик товара. Человек, который в большей степени переживает осуждение другими, будет скорее испытывать чувство вины, проявляя дотошность, тщатель​ность упорство и недоверие. Чем дольше и внимательнее такой человек в магазине изучает характеристики товара, тем сильнее у него отрицатель​ные эмоции, связанные с боязнью, что о нем плохо подумают. Факт пре​увеличения социального контекста покупки более чувствительными к отвержению людьми проявляется и в свойственном им беспокойстве о правильности выбора товара. Таким образом, вовлеченные в общение по поводу покупки чаще делают нерациональный выбор.

Задание____________________________________
1. Какие личностные качества осложняют процесс покупки, если рас​сматривать ее с точки зрения максимальной рациональности?
2.  Понаблюдайте за собой в роли покупателя. Какие индивидуальные качества влияют на типичное для Вас потребительское поведение?

Контрольное задание
1. Что означает эффект Веблена?
2. Какие этапы обычно выделяют в процессе покупки?
МОДУЛЬ 5
ЭКОНОМИКО-ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ АДАПТАЦИЯ
В настоящем модуле анализируются проблемы экономико-психологической адаптации личности. Экономико-психологическая адап​тация связана с экономическим статусом и отношением к нему, благосос​тоянием, экономическим благополучием или бедностью, экономическими мотивами, нормами и ожиданиями.
В Блоке 12 изучается экономическое благополучие и бедность.
В Блоке 13 уделяется внимание специфике адаптационных процессов россиян на уровне личности.

БЛОК 12
ЭКОНОМИЧЕСКОЕ БЛАГОПОЛУЧИЕ

Цели
В этом блоке, во-первых, рассматриваются компоненты экономиче​ского благополучия; во-вторых, исследуется актуальная для многих стран проблема бедности с акцентом на личностных теориях и субъективных факторах этого явления; в-третьих, затрагиваются психологические про​блемы богатства. После окончания работы с блоком Вы сможете:
*    проанализировать   основные   составляющие   экономического благополучия и взаимосвязь его аспектов;
*    перечислить подходы к проблеме бедности в психологии;
*    выделять основные личностные детерминанты бедности;
*    обратить внимание на альтернативные бедности и коррели​рующие с благосостоянием качества личности;
*    назвать проблемы психологии богатства.

Экономико-психологическую адаптацию мы определяем как часть социальной адаптации, представляющую собой адаптацию субъекта хо​зяйствования к изменяющимся экономическим условиям и проявляю​щуюся в бедности или материальном благополучии, т.е. в экономическом статусе и качестве жизни человека, в его ожиданиях и отношениях к эко​номическим реформам, рынку, деньгам, связанную с системой ценностей, экономическими мотивами, экономическими нормами и интересами.
Интегративным показателем эффективной адаптации является "каче​ство жизни". Это понятие в западной психологии часто отождествляется с понятием счастья. "Качество жизни" включает в себя оценку здоровья, по​литический, социо-культурный и другие аспекты, но экономическое благо​получие или благосостояние — основная подструктура качества жизни.

Экономическое благополучие                       
Определяя возможные основания экономического благополучия, Т.Пойез и Дж. вон Грумков выделяют удовлетворение трудом и доходом, удовлетворение потреблением и гражданское удовлетворение (системой, экономической политикой)
. Индивидуальные эффекты регуляции на рынке труда, потребительском рынке и регуляции отношений между пра​вительством и гражданами могут быть двух типов: затраты и результаты. Как видно из табл.3, удовлетворение может относиться либо к одному из них, либо к их комбинации.

Таблица 3. Возможные основания экономического благосостояния.
	Удовлетворе​ние экономи​ческой ситуа​цией 
	трудом 
	потреблением 
	гражданское 

	общая  структу​ра  экономико-политической системы и ор​ганизационного порядка  
	рынок труда 
	рынок продуктов 
	 

	
	-    благоприятные    воз​можности
	- потребительская ин​формация 
	- экономика (регуляция отношений между гражданином и государством) 

	
	- центральные перегово​ры 

- трудовые союзы 
	— защита потребителя

 - контроль качества
	

	индивидуальные    эффекты общей    экономической     ситуации 

 
	3 - умственные усилия 
	- умственные усилия 
	- налоги 

	
	А — физические усилия 
	- физические усилия 
	- награды 

	
	Т— время 
	- время 
	 

	
	Р — психологическая цена 
	- деньги 
	 

	
	А -   финансовые    инве​стиции 
	
	

	
	Т 
	 
	 

	
	Ы 
	 
	 

	
	Р - оклад 
	— продукт 
	- экономическое 

	
	Е -         дополнительные льготы 
	- статус, престиж 

- потребление 
	обеспечение 

	
	3 — социальные контак​ты 
	 
	 

	
	У 
	 
	 

	
	Л 
	 
	 

	
	Ь 
	 
	 

	
	Т — существенные (внутренние) 
	 
	 

	прогресс 

 
	А мотиваторы 
	 
	- экономическая 

стабильность 

 

	
	статус 
	 
	

	
	Т престиж 
	 
	

	
	Ы - справедливость 
	 
	

	И Т 0 г 
	воспринимаемая экономик свобода выбора 

о-финансовая 
	 


Итогом взаимодействия всех компонентов благосостояния является экономико-финансовая свобода выбора. Из-за дефицитов в некоторых звеньях структуры (задолженности государства по зарплате) или дисба​лансов, например в звене вклад— отдача, труд — доход (нет зависимости оплаты от квалификации, усилий, способностей), свобода выбора остается нереализуемой.

Задание_______________________________________________
Проанализируйте, всегда ли компоненты благополучия представлены одинаково? Приведите примеры различной удовлетворенности трудом и доходом, доходом и потреблением, соотнесите гражданское удовлетворе​ние с другими видами экономической удовлетворенности.

Проблема бедности в психологии
Очень тесно примыкает к проблеме качества жизни и материального благополучия проблема бедности. В экономической психологии Запада она рассматривается как самостоятельная проблема
.
Бедность определяется как неспособность поддерживать минималь​ный уровень жизни. Существуют различные теоретические подходы к бед​ности. При анализе отношения к бедности выделяют три группы ее причин:
— индивидуалистические (ответственность за бедность возлагается на поведение и черты личности бедных);
- структуральные  (ответственность возлагается  на экстремистское общество и экономические силы);
- фаталистические (причина бедности — удача и судьба).
Именно исследование личности бедных людей, по мнению ученых, является одним из главных вкладов психологии в смягчение остроты про​блемы бедности. Личностные теории бедности предоставляют разноречи​вый материал, однако авторы отдельных публикаций и обзоров выделяют все же некоторые "константы" психологического портрета людей, кото​рые демонстрируют объективную или субъективно переживаемую бед​ность (человек воспринимает себя как бедного). Рассмотрим эти устойчи​вые характеристики бедных.

Личностные характеристики бедных
Временная константа: у бедных выражена текущая ориентация и кратковременные виды на будущее, т.е. временная ориентация не пред​ставлена как способность личности откладывать удовлетворение своих желаний (отложить текущие менее ценные цели во имя достижения более поздних, но более важных).
Пространственная константа', с бедностью чаще сочетается внеш​ний локус контроля, т.е. человек считает, что события его жизни управ​ляются случаем, удачей, более сильными личностями или силами, не под​властными его пониманию, а не обусловлено собственным поведением.
Энергетическая константа: слабо выражено стремление к успеху, нет преобладания мотива достижения над мотивом избегания неудачи (люди больше боятся поражений, разочарований, чем желают успеха).
Информационная константа: низкая самооценка (также чувство соб​ственного достоинства, уверенность в себе). Базисная установка человека с "рыночной" психологией — готовность отвечать за конкретный резуль​тат своей работы — складывается именно у людей с высокой самооцен​кой и уровнем притязаний.

Психологические причины бедности в России
Одну из психологических причин бедности в нашей стране и бывших социалистических странах зарубежные психологи видят, например, в за​вышенном уровне потребительских притязаний нашего населения после открытия железного занавеса. Некоторые авторы связывают этот феномен с тем, что у большинства не развит финансовый самоконтроль, т.е. как раз нарушена временная перспектива экономического поведения.
Наши отечественные бедные люди, испытывающие экономические лишения — в большинстве случаев не люмпен, а жертвы резкой страти​фикации и издержек экономической политики переходного периода. Но объективные причины бедности не умаляют роли субъективных причин, поэтому немаловажная социально-политическая задача — способствовать благоприятному реформированию снизу вверх, воздействуя на личност​ные переменные людей.

Задание________________________________________
1. Назовите  основные  характеристики  психологического  портрета бедного.
2.  Есть ли какие-то особые психологические причины бедности в России, по Вашему мнению? Коротко укажите их.
Проблемы психологии богатства
Значительно меньше внимания учеными уделялось проблемам пси​хологии богатства. Обозначим некоторые из них. Помимо исследований отношения к богатым и этики богатства предпринимались попытки вы​явить личностные проблемы, связанные с богатством. Так, внезапные из​менения благосостояния (выигрыши, наследование) часто связаны с раз​рушительными последствиями в отношении социальной идентификации (отражением себя как представителя другого слоя), с проблемами перехо​да к другим ценностям, интересам, нормам и моделям поведения. Адапта​ция к богатству нередко сопровождается обострением личностных про​блем в связи с изменением образа жизни (финансовая безопасность, уве​личение времени досуга).
Богатство далеко не всегда связано с переживанием счастья, именно поэтому укоренилось выражение «богатые тоже плачут». Само по себе богатство, высокий доход, снимает одни проблемы и порождает другие. Оказывается, прирост денег сдвигает ось беспокойства к интерперсональ​ным параметрам. Благосостояние, освобождая человека от финансово-экономических проблем, усиливает его переживания в области внутри-личностных, характерологических проблем, которые хуже решаются с помощью денег.

Контрольное  задание_________________
1.  Какие психологические качества отличают людей обеспеченных от людей бедных?
2. Какие психологические проблемы типичны для богатых?

БЛОК 13
ЭКОНОМИКО-ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ АДАПТАЦИЯ РОССИЯН

Цели
Этот блок предназначен для описания специфики адаптации к ры​ночным условиям в нашей стране. Его изучение позволит Вам:
*    описать основные тенденции изменений в личности под влия​нием рыночных преобразований;
*    выделить основные качества личности, способствующие и пре​пятствующие экономико-психологической адаптации.

Экономико-психологическая адаптация — существенная часть адап​тации человека как субъекта хозяйствования к рынку (производителя и потребителя, участника обмена и распределения, объекта экономической политики).
Очевидно, что психология бедности более актуальна в настоящее время, чем психология богатства. Становится все больше людей, испыты​вающих экономическую депривацию (лишения) в различных формах. Под экономической депривацией понимается вынужденное неполное потреб​ление или вынужденный отказ от потребления материальных благ и ус​луг, необходимых для удовлетворения основных потребностей лично​сти
.
В зависимости от жизненных ресурсов (здоровье, возраст, пол, обра​зование и др.) и индивидуально-психологических особенностей одни лю​ди оказываются более приспособленными к переменам и требованиям нового экономического уклада, а другие — менее приспособленными.

Психологические качества адаптировавшихся к рынку
Чтобы выявить индивидуально-психологические компоненты и при​чины экономико-психологической адаптированности, мы обратились, во-первых, к исследованию тех качеств, которые характерны для представи​телей различных социальных групп, находящихся по разную сторону шкалы адаптированность/дезадаптированность к рыночным условиям
 .
Это были предприниматели, брокеры и диллеры, банковские служащие, менеджеры частных компаний, с одной стороны, и безработные — с дру​гой стороны. Полюса шкалы, а именно сверхбогатые и нищие — нами не исследовались. Во-вторых, нами осуществлялся поиск личностных осо​бенностей субъективно адаптированных к рынку людей, т.е. качеств, присущих людям, которые оценили себя как приспособившихся к рыноч​ной системе.
Были выявлены следующие приоритетные качества, способствующие адаптированное™ личности: в блоке "темперамент" — энергетическая одаренность, стрессоустойчивостъ и такие формально-динамические подструктуры, как обучаемость, саморегуляция и активность', в блоке "характер" — дробность, гибкость характера (в разных сферах своей жизни человек проявляет разные черты характера и установки), что свой​ственно "рыночной ориентации характера" по Э.Фромму, но главное — выраженность волевых качеств', в блоке "интеллект и способности" — высокий удельный вес прикладного интеллекта, гибкость, но поверхно​стность мышления, высокий уровень развития памяти и внимания', в бло​ке направленности — выраженность мотива достижения, преобладание направленности на дело над направленностью на общение и на себя.
Универсальными для всех экономически успешных людей (активных субъектов хозяйствования, удовлетворенных своим доходом) оказались энергетические (активность) и мотивационно-волевые качества (целеуст​ремленность, настойчивость, самостоятельность и т.п.), являющиеся в условиях рыночной экономики ядром адаптации, а также гибкость и мо​бильность. Безусловно важен ансамбль, сочетание качеств, а не только выраженность, поскольку они сложно взаимосвязаны и могут даже проти​воречить друг другу (например, гибкость и очень сильная воля).
Необходимо дальнейшее исследование феноменов и личностных коррелятов экономико-психологической адаптированности. Их учет ва​жен для диагноза и прогноза адаптированности к рыночным условиям, а также в качестве векторов развития личности в новых условиях и крите​риев оценки адекватности экономической политики.

Задание____________________________________
1.  Какие личностные качества составили ядро адаптации к рыночным условиям?
2.  Как Вы думаете, почему именно эти качества были получены в ре​зультате экспериментального исследования?

Психологические проблемы преодоления дезадаптации
Адаптирующийся к рынку человек может находиться на разных уровнях социальной адаптации. Выделяют следующие уровни, отражаю​щие глубину адаптации:
а) уровень осознания требований среды, но непринятия ее ценностей;
б) уровень взаимной терпимости личности и ее социальной среды;
в) уровень аккомодации, требующий уступок, которые возникают на основе терпимости;
г)  уровень ассимиляции (полное приспособление), характеризуемый отказом личности от своих прежних ценностей и принятием ценностей новой среды
.
С указанными уровнями адаптации соотносимы такие виды адапта​ции как добровольная и вынужденная
. Добровольно адаптируется чело​век в том случае, если новые способы социального действия не противо​речат ценностным ориентациям и соответствуют его личностным качест​вам. Вынужденная адаптация обнаруживает себя, если противясь ново​му, но опираясь на свой прошлый опыт, социальное положение, возмож​ности, связи и т.д., человек подчиняется обстоятельствам и социальной среде, не пытаясь изменить что-либо в ней или в себе.
Представители старшего поколения чаще демонстрируют вынужден​ную адаптацию. Среди людей, не наделенных качествами рыночной ори​ентации характера, менее энергетически одаренных и гибких также боль​ше неглубоко или совсем неадаптировавшихся к изменившимся экономи​ческим условиям.
Вынужденная и неглубокая адаптация при неблагоприятных услови​ях может перейти в состояние дезадаптированности. На психосоматиче​ском уровне дезадаптированность проявляется в невротических симпто​мах, психогенных заболеваниях; на уровне личности — в зависти и сверх​эгоизме, агрессивности или пессимизме, апатии, отчаянии; на уровне межличностного общения— в конфликтности, безответственности, сверхиндивидуализме; на уровне морали — в безнравственности, нацио​нализме, потере достоинства.
Система психологических мероприятий по ослаблению и преодоле​нию дезадаптированности включает в себя: 1) индивидуально-психологическую коррекцию дезадаптированности; содействие в поиске своей социально-экономической ниши — на микроуровне; 2) работу с на​селением, осуществляемую посредством СМИ и общественных организа​ций с целью формирования необходимых для адаптации качеств на фоне
социальной и моральной поддержки дезадаптированных по объективным причинам — на макроуровне.
В целях индивидуально-психологической и групповой коррекции де-задаптированности целесообразно обучение приемам саморегуляции, сня​тия тревоги, напряжения, стресса, страха несоответствовать требованиям рынка; развитие уверенности в себе, повышение самооценки, развитие и формирование некоторых волевых качеств.
Как показали наши исследования, учащиеся элитных специализиро​ванных школ и классов демонстрируют большую ресурсную готовность к конкурентной борьбе в условиях рынка, поскольку (с учетом влияния фактора предварительного отбора) в процессе их обучения развивается и усиливается не только интеллектуальный, но и мотивационно-волевой потенциал. К когнитивному и коммуникативному блоку личностных ка​честв могут предъявляться различные требования, связанные со специфи​кой профессии и жизненной ситуацией но мотивационно-волевые качест​ва в условиях рыночной экономики являются ядром адаптации.
Важнейший элемент психологической помощи — содействие в поис​ке своей социально-экономической ниши. В сбалансированном структури​рованном или, как сейчас говорят, цивилизованном рынке найдется место и людям с выраженной гуманистической направленностью (не типичной для рынка), противоположными рыночной ориентации характера чертами.
На примере анализа психологических портретов успешных страхо​вых агентов жизни и дистрибьюторов фирм многоуровневого маркетинга нам удалось показать проявления этой благоприятной тенденции. Так, портрет успешного агента по страхованию жизни по многим параметрам далек от типичного экономически успешного или востребованного на рынке труда стандарта. Если рассматривать сочетание таких ресурсных компонентов, как возраст и пол, то оно таково: две трети обследованных в возрасте 36-55 лет, т.е. практически не котирующихся на рынке труда, и 27 агентов из 30— женщины (агенты по страхованию недвижимости, на​против, молодые юноши и девушки). Такой неблагоприятный для эконо​мико-психологической адаптации параметр, как высокая эмотивность, характеризующий группу успешных агентов по страхованию жизни, ока​зался не просто уместным, но необходимым в их деятельности. Испытуе​мые обнаружили глубокие реакции в области тонких эмоций— гуман​ность и отзывчивость, чувствительность и мягкосердечие, серьезное вос​приятие своих и чужих жизненных событий. Действительно, без опоры на нравственность и энтузиазм не создать атмосферу доверия, столь важную при операции продажи полиса.
Экономически успешные агенты фирм многоуровневого маркетинга показали сходный с портретом страховых агентов, но еще более далекий от оптимального для адаптации к рыночным условиям портрет. Высокая эмотивность сочеталась с ярко выраженной экзальтированностью. Но поскольку их деятельность также обусловлена рамками культуры сделок малого риска, где не работают законы азарта и высоких напряжений, до​минирующих в деятельности, например, брокеров, то их профессиональ​ная адаптация способствовала экономико-психологической адаптации в целом.
Если выделять универсальные качества экономически успешных лю​дей, независимо от характера экономического риска их деятельности (кратковременного и концентрированного или пролонгированного, с от​ветственностью без накала соревновательности) являются энергетические (активность) и волевые качества (целеустремленность, настойчивость, самостоятельность), а также гибкость и мобильность.
Результаты психологических исследований свидетельствуют о необ​ходимости разработки новых программ профориентации молодежи, пере​ориентации и переподготовки взрослых, в которых учитывались бы тре​бования, предъявляемые к психике новыми условиями, приоритетные качества, благоприятно влияющие на адаптацию к рынку.
Психологические проблемы преодоления дезадаптации на макро​уровне связаны с рядом факторов. Результаты социологических обследо​ваний свидетельствуют, что имеет место нелегитимность неравенства, люди склонны видеть причины как бедности, так и богатства в характери​стиках системы и значительно реже— в личностных качествах. Такой социологический диагноз имеет объективные причины в условиях экс​тремальной экономики, где, с одной стороны, рынок не сбалансирован и хаотичен, и все еще недостаточно выражена функция контроля государст​ва, а, с другой стороны, отсутствуют условия естественной конкуренции из-за авторитарно-бюрократического и теневого монополизма.
Тем не менее, осознание и учет субъективного фактора адаптации необходимы. Личностными индикаторами экономико-психологической адаптированности, в частности материального благополучия, являются внутренний локус контроля, наличие временной перспективы в экономи​ческом поведении, высокая и адекватная самооценка и преобладание мо​тива достижения над мотивом избегания неудачи. Позволим себе (как аналогию) перенесение четырех ведущих характеристик личности носи​теля экономического статуса на такого субъекта хозяйствования, как го​сударство (нация), который обязательно характеризуется благосостояни​ем, бедностью или богатством. Этого субъекта хозяйствования благопри​ятно характеризовали бы такие поведенческие проявления внутреннего локуса контроля, как ответственность и самостоятельность принятия эко​номических решений, чувство временной перспективы с учетом послед​ствий, достоинство, уверенность в себе и в своем завтрашнем дне, выра​женность мотива достижения в виде мотива социального прогресса и обеспечения стабильности, а не мотива максимальной прибыли.
Такой портрет хозяйствующего государства способствовал бы и бо​лее благоприятной проекции себя как гражданина на государство, страну и наоборот, отражения в конкретной личности экономического статуса всего государства (как это происходит, например, в США и северных ев​ропейских странах). Но при этом целью экономической политики, ее идеалом все же должно стать качество жизни всего населения страны и, этот идеал необходимо объективировать и подкреплять конкретными ша​гами.

Контрольное  задание________________________
1.  Объясните, что понимается под экономико-психологической адап​тацией.
2. Чем отличается вынужденная адаптация от добровольной?
3.  Проанализируйте признаки психологии бедности применительно к стране как к хозяйствующему субъекту (например, жить сегодняшним днем и т.п.)

МОДУЛЬ 6
ПРИКЛАДНЫЕ ПРОБЛЕМЫ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ПСИ​ХОЛОГИИ
Все проблемы экономической психологии возникли в связи с запро​сами практики и имеют прикладной выход, но темы данного модуля носят наиболее конкретный и рекомендательный характер.
В Блоке 14 изучаются проблемы коммерческой тайны, ошибки уп​равления фирмой, отрицательно сказывающиеся на сохранении секретов.
В Блоке 15 рассматриваются проблемы ведения коммерческих пере​говоров.

БЛОК 14
ПСИХОЛОГИЯ КОММЕРЧЕСКОЙ ТАЙНЫ.

Цели
В этом блоке рассматриваются основные ошибки менеджмента, приводящие к утечкам информации, составляющей коммерческую тай​ну фирмы. Изучив материалы этого блока, Вы сможете:
*    дать определение коммерческой тайне;
*    перечислить пути утечки информации;
*    проследить ошибки управления на стадиях подбора, подготов​ки, выдвижения и увольнения кадров;
*    описать стратегические и тактические мероприятия, направ​ленные на сохранение коммерческой тайны.

Психология коммерческой тайны — одна из новых и актуальных при​кладных проблем отечественной экономической психологии. Приватизация государственных источников информации, процесс концентрации инфор​мационных ресурсов в коммерческих структурах повлекли за собой осозна​ние ценности коммерческой информации и необходимости ее защиты.
Причина, мотивирующая предпринимателя самостоятельно зани​маться перспективной разработкой, — асимметрия информации, т.е. такая ситуация, когда он обладает важной информацией, а другие заинтересо​ванные лица — нет. Однако важно уметь сберечь информацию. Часто вновь возникшее предприятие сходит с предпринимательской сцены из-за беспечности, избыточного авантюризма и элементарной психологической неграмотности его основателей. От руководителей теперь требуется раз​работка не только рыночной стратегии, но и стратегии обеспечения ин​формационной безопасности, знание психологии обеспечения коммерче​ской тайны в фирме.
Под коммерческой тайной предприятия (фирмы) понимают сведе​ния, не являющиеся государственными секретами, но связанные с произ​водством, технологией, НИОКР, управлением, финансами и другой дея​тельностью предприятия, разглашение которых может нанести ущерб его интересам
.
В настоящее время в отечественной литературе практически отсутст​вуют открытые работы по этой проблеме, поэтому в основном использу​ется зарубежный опыт в ее решении.
В большинстве крупных фирм и корпораций индустриально разви​тых стран созданы собственные системы защиты экономических интере​сов. По утверждениям западных экспертов в частном секторе США в на​чале 90-х годов в них было занято 1,5 млн человек. Для многих американ​ских фирм характерна двухуровневая система защиты информации. Пер​вый — обеспечение сохранности фирменных секретов силами спецслужб, второй — культивирование атмосферы бдительности и ответственности с помощью так называемых координаторов, назначаемых из лиц среднего звена. С функциями координатора наилучшим образом может справиться профессиональный психолог.

Пути и формы утечки информации
Существуют различные пути утечки информации. Как показали ре​зультаты опроса лиц, пострадавших от утраты закрытой информации, ранжирование путей утечки по степени ее вероятности дает следующий порядок
:
а) нечестный служащий;
б) торговый партнер;
в) болтовня служащего;
г) потерянные записи;
д) наружное наблюдение.
Иными словами, есть две формы утечки информации: преднамерен​ная и непреднамеренная. Не только и не столько алчность побуждает че​ловека встать на путь предательства. Преднамеренная утечка информации может быть следствием, например, обиды. Непреднамеренная утечка ин​формации при деловых контактах, рекламных кампаниях часто связана с желанием показать себя, похвастать и является слабым местом многих фирм, особенно отечественных. Об инструкции «больше взять информа​ции, чем дать» часто забывают, особенно в процессе неформального об​щения.
Поскольку самым опасным с точки зрения утечки информации эле​ментом коммерческой структуры является человек, то необходима рацио​нально организованная и оптимально функционирующая система безо​пасности, прочность которой зависит от надежности, ответственности и подготовленности персонала. При этом психологическое обеспечение коммерческой тайны необходимо на всех этапах работы с кадрами (при подборе, подготовке, выдвижении, увольнении). Вопрос о лояльности работника прежде всего встает на этапе набора кадров.
Лояльность — это приверженность делу фирмы, появляющаяся бла​годаря эффективной подготовке кадров, идентификации личных интере​сов с успехом компании и, наконец, человеческая связь между подчинен​ным и его начальником.
Выявлены следующие типичные ошибки, допускаемые при подборе кадров. При приеме на работу специалиста не проводится даже формаль​ная проверка рекомендаций и характеристик, совпадения сведений доку​ментов и вновь заполняемой анкеты. Не привлекается информация из дру​гих источников о работнике.
Тщательная проверка претендента на вакантное место работника, имеющего доступ к секретной информации (самой надежной считается проверка по прежнему месту работы), может сочетаться с полным отсут​ствием проверки сопровождающего персонала, например, водителя, сек​ретаря, уборщицы.
Не учитываются конкретные психологические качества личности претендента (импульсивность, агрессивность, эмоциональная возбуди​мость), которые могут проявиться и нанести вред, особенно в ситуации увольнения.
Вместе с тем никакая проверка и психологическое обследование не смогут гарантировать стопроцентную лояльность работника. Его отноше​ние к фирме, учреждению зависит от многих факторов, в частности от совместимости личности начальника и личности работника, от психоло​гического климата в коллективе.

Задание_________________________________________________
Назовите типичные ошибки, допускаемые на этапе подбора кадров и имеющие отрицательные последствия для сохранения коммерческой тайны.

Психологические характеристики сотрудников службы безопасности фирмы
Психологический отбор и подготовка требуются, по мнению Н.М.Ракитянского, и представителям службы безопасности фирмы
. Специальные исследования и богатый опыт консультирования по проблемам экономической безопасности позволили специалистам описать ос​новные психологические характеристики этих сотрудников.
Ключевая фигура в обеспечении безопасности — заместитель (по​мощник) директора по безопасности или начальник службы безопасно​сти. На эту должность необходимо подбирать и готовить человека с вы​соким уровнем вербального (словесного) интеллекта, эмоциональной ус​тойчивостью, высоким уровнем самоконтроля и волевого самообладания, адекватным уровнем восприимчивости к угрозе. Кроме того, он должен владеть основами первичной психодиагностики, организационными и педагогическими навыками, искусством ведения переговоров.
В совет безопасности, организующий деятельность фирмы по всем азимутам безопасности (финансово-экономическому, технико-технологи​ческому, юридическому, физическому, экологическому и психологиче​скому), лучше подбирать людей с академическим образованием и практи​ческим опытом. От них требуется преданность фирме, соучастие в управ​лении, стремление к самосовершенствованию и достаточно высокая гра​мотность в общих вопросах безопасности. Начальник подразделения дол​жен обладать тем же уровнем знаний, но поскольку он ближе к людям, от него ожидается высокий уровень доверительности и эмпатии.
К сотрудникам охраны, пропускного и внутриобъектового режима в настоящее время требования повышаются и включают в себя помимо внешних данных и специальной спортивно-боевой подготовки еще и дос​таточный уровень вербального интеллекта, низкий уровень тревожности, способность управлять эмоциями и настроением, высокое самообладание, а также владение началами психодиагностики, приемами психологическо​го воздействия, умение распознавать ложь и слабая подверженность вну​шающему воздействию.
Для персонала закрытого делопроизводства и множительного участ​ка не требуется высокий уровень общительности и вербального (словесно​го) интеллекта, основной упор делается на точности и аккуратности выпол​нения инструкций и наставлений, ответственности, добросовестности.
Должность ответственного за обеспечение режима в процессе про​изводственно-технической, коммерческой деятельности и НИОКР тре​бует от человека высокой технической, экономической или администра​тивной подготовки, знаний, какие элементы технико-технологических процессов относятся к категории ноу-хау и нуждаются в защите. Этот работник должен обладать такими качествами, как общительность и точ​ность, аккуратность, тщательность исполнения.

Задание
1. Назовите основные причины преднамеренной и непреднамеренной утечки информации.
2. Какие психологические качества различны у работников множи​тельного участка и делопроизводства, с одной стороны, и сотрудников пропускной службы и службы порядка в торговом зале, с другой сторо​ны?

Стратегическая позиция фирмы
Можно говорить о различных стратегических подходах к обеспече​нию информационной безопасности фирмы. Руководство фирмы посто​янно должно искать золотую середину между беззаботностью по поводу информационной безопасности и превращением фирмы в укрепленный «военный лагерь», которое может отрицательно влиять на психологиче​ское состояние коллектива и отдельного работника.
Продуктивный подход к разрешению этой дилеммы — концепция коллективной или корпоративной (более распространенный в зарубежной психологии термин) идентификации. Эффективная система коммуника​ции между сотрудниками и администрацией, обеспечение совпадения личных устремлений с основными целями коллектива препятствует раз​глашению коммерческой тайны. Сотрудники не нуждаются в какой-то отдельной мотивации, она должна совпадать с мотивацией предприятия, руководства. На этой основе формируется коллективная идентичность
.
Проблемы производительности, эффективного управления, иннова​ционных преобразований в конечном итоге сводятся к проблемам лояль​ности работников. На фоне культивирования духа единения и общинности необходимо формирование и развитие у сотрудников мотивации быть первыми, созидания чего-то, поиска, мотивации содействия процветанию своей организации, благодаря чему люди начинают воспринимать себя членами одной семьи.
Начинается процесс идентификации компании ее служащими с соз​дания отчетливого корпоративного имиджа через внешний показ поме​щений компании и ее продукции, иногда через униформу, а затем культи​вируется четкой постановкой задач, подкрепленной последовательным административным поведением (особенно дружественным, открытым и в высшей степени наглядным руководством), использованием лозунгов и т.д. Существует также стремление к осуществлению руководства на основе консенсуса, где администрация и работники разделяют одинаковые цели и точки зрения.
Очень важным стимулом для культивирования лояльности является совместное обучение работников фирмы, программа которого ориентиро​вана на развитие навыков сотрудничества, создание установки групповой поддержки, согласия и чувства верности фирме и ее целям.
Отношения между руководством фирмы и работниками характери​зуются взаимными обязательствами: работники платят своей лояльно​стью, а руководство заботится о работниках, их благосостоянии и удовле​творении личных потребностей.
Срабатывают и межгрупповые механизмы идентификации, а именно лояльность к своей группе (фирме) означает отчуждение от других групп. Это не противоречит конкуренции, которая, например, в Японии всегда основана на конкуренции групп, а не личностей. С психологической точки зрения этот вид конкуренции является более щадящим для личности
.

Задание______________________________________
Назовите основный признак корпоративной идентичности.

Тактические ошибки управления

На фоне данной стратегиальной позиции следует иметь в виду опре​деленные тактические моменты. Н.М. Ракитянский выделяет следующие типичные ошибки менеджмента, разрушительно действующие на процесс корпоративной идентификации и формирование общей мотивации и спо​собствующие с определенной долей вероятности тому, что работники мо​гут стать на путь умышленного причинения ущерба предприятию:
1)  несоразмерность предъявляемых требований (неоправданное дав​ление с целью добиться результатов, выходящих за пределы возможно​стей данного работника и оборудования);
2) уравниловка в оплате;
3)  бесконтрольность (неспособность системы управления выявлять нарушения и принимать меры);
4) невнимание к психологическому климату
.
Экономико-психологическая компетентность руководителя, эффектив​ность планирования, грамотный подбор и расстановка кадров с опорой на индивидуальный подход к сотруднику позволят избежать первой ошибки.
Проблемы стимулирования и лояльность сотрудников 

Для того чтобы избежать второй ошибки, очевидна необходимость: компетенции в психологических аспектах экономического стимулирования. Остановимся на этом несколько подробнее. Механизмы побуждаю​щего действия экономических стимулов не стали еще предметом глубоко​го и разностороннего исследования. Часто даже специалисты смешивают понятия "стимулы" и "мотивы", забывая, что за первыми стоят внешние побудители экономического поведения человека, а вторые представляют собой внутренние побуждения, вырастающие из потребностей. Связь мет жду теми и другими неоднозначна, она опосредуется структурой лично​сти, опытом, мировоззрением субъекта, а также ситуацией. Стимулы, та​ким образом, следует рассматривать как факторы мотивации и как метод формирования мотивов, а сложные задачи диагностики мотивов сочетать с использованием адекватных стимулов для их формирования.
В экономической психологии и социологии труда выделяют прямую мотивацию как заинтересованность в процессе и непосредственном ре​зультате труда и косвенную мотивацию, основным компонентом которой является мотивирующая роль заработной платы. В настоящее время в ча​стных фирмах упор делается на косвенную стимуляцию.
Высокая заработная плата в частной фирме создает у работника чув​ство собственной значимости, ценности, повышает (иногда избыточно) его самооценку. Однако косвенное стимулирование имеет свои пределы. Соблюдение принципа оплаты по труду является необходимым, но недос​таточным условием обеспечения эффективности деятельности и удовле​творенности ею. Если люди с высокой оплатой труда и завышенной само​оценкой собираются в одну группу, неизбежно проявляются эффект соци​ального сравнения, механизм соперничества и борьба за лидерство. Этот процесс может идти довольно долго и болезненно, сопровождаясь образо​ванием конфликтующих групп, срывами в работе.
В этом случае очень важно опираться на максимально объективные и справедливые критерии оплаты труда. Часто критерием хорошей оплаты в фирме для руководителя является сравнение с заработной платой в госу​дарственных структурах, а для работника— соотношение прибыли, полу​чаемой в фирме с помощью его труда, и той суммой, которую он получает.
Изменения в прямой мотивации предполагают воздействие путем убеждения, внушения, психического заражения на личность работника, на его систему ценностей. (Убеждение — метод воздействия на сознание личности через обращение к ее собственному критическому суждению. Внушение — процесс воздействия на психическую сферу человека, свя​занный со снижением сознательности и критичности при восприятии и реализации внушаемого содержания, с отсутствием целенаправленного активного его понимания, развернутого логического анализа и оценки в соотношении с прошлым опытом и данным состоянием субъекта. Зараже​ние — процесс передачи эмоционального состояния на психофизиологи​ческом уровне помимо смыслового воздействия или дополнительно к не​му.) Способами реализации такого воздействия являются агитация, собст​венный пример поведения и деятельности, информирование.
Властная (принудительная) мотивация возникает под угрозой ухуд​шения удовлетворения каких-либо потребностей подчиненного при невы​полнении им предъявленных руководством требований. Способы ее реа​лизации— требование, распоряжение, приказ, угроза, предписание. Од​нако наиболее предпочтительными и действенными являются средства морального поощрения. Позитивные подкрепления особенно действенны, если они используются немедленно, конкретно и искренне.
В силу неопределенности правовой ситуации в отечественном бизне​се сотрудников обычно подбирают из родственников и друзей, а не на конкурсной основе. Это порождает сложности в стимулировании, стан​дартная система поощрений и наказаний претерпевает существенные из​менения по отношению к ним, значительно снижая административные возможности. "Свои" люди находятся, как правило, в плену ожидатель​ных иллюзий, ориентации на "свойские" отношения.
Справедливость — хрупкое и своеобычное восприятие людьми дей​ствительности. Важно его не разрушить. Применяя теорию обмена к ана​лизу межличностных отношений, говорят о чувстве неравноценности или равноценности взаимооотношений.
Выработаны три аксиомы справедливости.
1. Люди оценивают свои взаимоотношения, сравнивая что они вклады​вают и что получают взамен (это происходит осознанно и неосознаваемо).
2.  Неэквивалентность вклада и отдачи приводит к возникновению беспокойства, напряжения, которые при переоценке вклада переживаются как чувство вины, а при недооценке — как чувство обиды.
3.  Люди, не удовлетворенные своими взаимоотношениями из-за низ​кой  отдачи,   стремятся   восстановить   справедливость,   уменьшая   свой вклад, увеличивая отдачу или даже прекращая взаимоотношения.
Обиженный сотрудник начинает увеличивать перерывы, часто брать бюллетени, непродуктивно использовать рабочее время, хуже выполнять работу. Один из вариантов, используемый обиженным работником, чтобы снять накопившееся чувство обиды и субъективно восстановить справед​ливость, — перестать соблюдать правила информационной безопасности. Поэтому так важно в менеджменте способствовать сохранению чув​ства справедливости у сотрудников. Для этого, в частности, необходимо выяснить, какова "психологическая валюта" конкретного человека, его приоритеты и ожидания в стимулировании. Золотое правило отношений Р.К.Хьюсман и Д.Д.Хэтфилд (1992) формулируют так: «делай для других то, что они хотели бы, чтобы ты сделал для них» (вместо «делай для дру​гих то, что ты хотел, чтобы сделали для тебя другие»)
.

Задание
1. Назовите способы изменения прямой мотивации.
2. Назовите способы реализации принуждения (властной мотивации).
3.  Какие проблемы связаны с подбором кадров на основе родствен​ных связей (или знакомства)?
4.  По каким поведенческим проявлениям можно догадаться, что ра​ботник испытывает обиду по отношению к руководству или коллегам?

Меры, противостоящие бесконтрольности в организации
Чтобы не допустить третьей типичной ошибки менеджмента, а имен​но бесконтрольности и отсутствия бдительности в организации, важно выдвигать конкретные задачи по обеспечению информационной безопас​ности предприятия, касающиеся, например, правил хранения документов или использования множительной техники. Следует заметить, что к утеч​ке информации часто приводит небрежность самих первых лиц. Напри​мер, в частных фирмах более 75% ответственных сотрудников, принимая посетителей, не считают необходимым убирать конфиденциальные доку​менты со стола, а также выключить компьютер. Это приводит к потере более 30% оперативной информации.
Данные опроса руководителей крупных предприятий свидетельству​ют также о том, что директора хорошо знают об увеличении возможности утечки информации при использовании современных множительных средств типа ксерокса, это подтвердили 75% опрошенных. Размножение материала происходит по принципу самообслуживания, т.е. без всякого контроля— в 53,8% случаев; оператором по устной просьбе служащего — в 32,7; оператором под расписку или по письменному заказу — только в 13,5% случаев.
Иногда целесообразно разбить технологический процесс на ряд само​стоятельных этапов, чтобы служащие знали только часть секретов, а цельным знанием владело лишь руководство или узкий круг лиц. Риск разглашения тайны в этом случае значительно уменьшается.
При увольнении служащий должен вернуть всю служебную докумен​тацию, даже если она составлена им и хранилась у него дома. Следует напомнить ему об этом и связаться с будущим его работодателем, уведо​мить работодателя в письменном виде о том, в каких областях секретного знания бывший служащий осведомлен. Разумно также сопроводить уво​ленного сотрудника выходным пособием.
Формированию четкой целевой установки на повышение надежности и ответственности способствует наличие в трудовом соглашении пункта о материальной ответственности за разглашение коммерческой тайны. Этот директивный момент является важным дополнением к основному управ​ленческому компоненту обеспечения безопасности — формированию об​щей мотивации, когда руководитель и персонал видят друг в друге есте​ственных партнеров. Взаимовыгодное партнерство, четкая целевая уста​новка на защиту интересов предприятия создают основу формирования коллективной идентичности, которая, в свою очередь, служит прекрас​ной базой для культивирования здорового психологического климата.

Задание
1.  Приведите типичные примеры информационной неосторожности руководителей на рабочем месте.
2.  Перечислите ряд профилактических мер, связанных с информаци​онной безопасностью, которые применяются при увольнении работника.

Безопасность и психологический климат организации
Не всем фирмам удается, однако, избежать четвертой в перечне Н.М.Ракитянского типичной ошибки управления — невнимания к психо​логическому климату. В американской практике созданию здорового пси​хологического климата в фирме, стремлению к сплоченности и лояльно​сти служащих как элементу программы по обеспечению безопасности придается решающее значение.
Для формирования группового сознания, эффективного межличност​ного взаимодействия, адекватных межличностных установок, способов
общения необходима большая работа. Важно обеспечить положительный эмоциональный фон отношений (этому очень способствует возможность неформального общения сотрудников за чаем, совместные праздники и т.д.), а также гармоничное сочетание условий сотрудничества и соперни​чества, минимизировать информационные фильтры в канале «руководи​тель — сотрудник» и многое другое.
Необходим постоянный мониторинг отношений между людьми, вла​деющими информацией, учет их морального и психологического состоя​ния. Важно замечать проявления эмоциональной неуравновешенности, недовольства, хитрости, разочарования служащих, идеи которых отверг​нуты. Решающий метод— система внутрифирменной коммуникации, не допускающая «внутреннего отключения» (изоляции) сотрудника.
Как утверждают итальянские психологи, из всех служащих фирмы около 25%— надежные люди, около 25 ожидают удобного случая для разглашения секретов и 50% будут действовать в зависимости от обстоя​тельств. Близкое соотношение единомышленников, оппозиции и ней​тральной стороны было получено в экспериментальных исследованиях малых групп. Часть группы с нейтральными взглядами (около 60%) — основа стабильности коллектива, поэтому очень важно для руководства не потерять ее в конфликтной ситуации, в момент текущих трудностей.
Исследователями и консультантами по вопросам информационной безопасности и коммерческой тайны в фирме было отмечено, что психо​логическое обеспечение коммерческой тайны в процессе отбора, подго​товки, выдвижения и увольнения кадров эффективнее и дешевле, чем при обычном засекречивании информации.

Контрольное задание________________________
1. Составьте план-проспект работы по обеспечению коммерческой тайны в фирме:
а) начальника службы безопасности фирмы;
б) психолога.

БЛОК 15
КОММЕРЧЕСКИЕ ПЕРЕГОВОРЫ

Цели
В этом блоке анализируются основные психологические особенно​сти переговорного процесса и делается акцент на специфических чер​тах коммерческих переговоров. После работы с ним Вы сможете:
*    ознакомиться с этапами переговорного процесса и ключевыми понятиями его описания;
*    объяснить специфику коммерческих переговоров;
*    описать компоненты презентации товара или услуги;
*    проработать основные позиции самопрезентации;
*    сравнить стили ведения переговоров (позиционный торг и прин​ципиальные переговоры) и освоить некоторые тактические приемы.
Переговоры — инструмент, изобретенный человечеством для урегу​лирования конфликтов, решения спорных вопросов, организации совме​стной деятельности.
Переговоры — процесс поиска соглашения между людьми, имеющи​ми, на первый взгляд, различные интересы.
Коммерческие переговоры — это переговоры по поводу любых ре​сурсов (деньги, материальные ценности, временные и людские ресурсы и т.д.). В узком смысле под коммерческими переговорами понимаются пе​реговоры по поводу сбыта и поставок, купли и продажи, т.е. торговые сделки.
Коммерческие переговоры, как и любые другие (политические, ди​пломатические, военные, бракоразводные и т.д.), подчиняются общим закономерностям переговорного процесса, но имеют и свои специфиче​ские черты. Обратим на них внимание по мере изучения материала данно​го блока.
В американской и западноевропейской психологии применительно к коммерческим переговорам чаще используют термин "торг" (bargaining), чем термин "переговоры" (negotiations). Но многие исследователи допус​кают, что это взаимозаменяемые понятия.
В экономике и психологии описаны важные понятия и переменные, освоение которых позволяет выработать современные представления о торге, деловых переговорах и частных продажах. Существует так назы​ваемый многоконкурентный торг, когда покупатель посещает несколько фирм, уполномоченных вести операции по продаже, с целью покупки, например, нового автомобиля, или когда промышленный покупатель ве​дет переговоры о новой закупке с несколькими различными поставщика​ми. Однако в большей степени изучен торг в системе "двусторонней мо​нополии", т.е. ограниченный только двумя сторонами (двусторонний), хотя не исключается влияние других лиц на его участников, например их контрагентов.
Двусторонние торги можно разделить на два типа: распределитель​ные и объединительные. В распределительном торге стороны находятся в основном конфликте из-за расхождения в целях: чем больше получает одна сторона, тем меньше получает другая. Следовательно, полный выиг​рыш в этой ситуации должен быть "распределен" между двумя участ​вующими сторонами, и каждая из них хочет столько, сколько может по​лучить. Несмотря на конфликт целей без некоторой доли сотрудничества, любая сторона может блокировать торговлю и сократить индивидуальный выгрыш до нуля. Распределительный торг моделируют и исследуют с по​мощью теории игр. В зависимости от ситуации может быть использована схема с изменяющейся суммой или схема с нулевой суммой.
В схеме с изменяющейся суммой прибыли (или убытки) участников торга, сложенные вместе, не обязательно равняются одной и той же фик​сированной сумме; отсюда термин "изменяющаяся сумма". Хотя схема выигрыша демонстрирует обратную зависимость для участников торга — если один получает, другой должен потерять— могут быть ситуации, когда обе стороны реализуют прибыль (или убыток) не в прямой пропор​ции к тому, что происходит у другого участника торгов. Схема с изме​няющейся суммой часто возникает в ситуациях, связанных с обслужива​нием заказчиков. Например, поставщик находится по какому-либо пока​зателю обслуживания на уровне или выше 90%. Он мог бы отойти от это​го уровня, добравшись до 95%. Но повышение всего на 5% для заказчика может означать удвоение затрат для поставщика.
В ситуации торга по схеме с нулевой суммой прибыль (или убыток) всегда складывается в одну и ту же фиксированную сумму. То, что один из участников торга получает, другой теряет, и чистый выигрыш (или по​тери) равен нулю. Этот факт обозначается термином "нулевая сумма". Данная схема обычно возникает в ситуациях розничных продаж, когда затраты торговца являются относительно фиксированными.
Чем меньше потребитель платит за товар, тем меньше прибыль роз​ничного торговца.
Объединительный торг возникает, когда существуют сферы взаим​ного интереса и дополнительные интересы. Ситуация в схеме с изменяю​щейся суммой здесь такова, что работая вместе, обе стороны могут повы​сить общие прибыли (и поделить их между собой). Это часто происходит между изготовителями и оптовыми торговцами (дистрибьюторами) благодаря конечному покупателю. Если конечного потребителя можно убе​дить заплатить больше за продукт, то большую сумму поделят между со​бой изготовитель и оптовый торговец.
Объединительные торги, по мнению У.Джонстона и В.К.Бентона, в большей степени распространены на промышленных рынках и связанных с ними взаимодействиях, а распределительные — на потребительских рын​ках
.
Длительное время психологи больше уделяли внимания распредели​тельным торгам, разрабатывая и предлагая различные рекомендации, на​правленные на достижение победы в переговорном процессе. Экономисты же, напротив, предпочитали исследовать объединительные торги. Отра​жая ограниченные возможности распределительного торга, моделируемо​го как раздел фиксированных средств двумя сторонами, они рассматрива​ли его итог в качестве промежуточного решения.
С 80-х годов после нескольких изданий популярной книги "Путь к со​гласию, или переговоры без поражения" ведущих специалистов по перего​ворам Гарвардской школы права Р.Фишера и У.Юри
 эффективными и оптимальными психологи стали считать переговоры, ориентированные на взаимные интересы, т.е. такие переговоры и торги, которые носят объединитительно-созидательный характер. В них обе стороны выигрывают за счет увеличения "переговорного пирога" благодаря поиску новых продук​тивных решений конфликта. Психологические особенности такого рода переговоров будут кратко рассмотрены при анализе стратегий переговоров.

Задание                                                                             ____
1. Приведите примеры распределительных и объединительных тор​гов.
2. Что понимают под схемой переговоров с изменяющейся суммой и что под схемой с нулевой суммой?
Этапы переговоров
Несмотря на уникальность каждых конкретных переговоров, их уча​стники должны обладать знаниями и навыками, необходимыми для обес​печения эффективного переговорного процесса, стремиться к тому, чтобы любые переговоры были, как сейчас принято говорить, цивилизованными и учитывали природу человека. Обратимся к некоторому теоретическому минимуму, необходимому переговорщику на каждом этапе переговорного процесса.

1.Подготовка переговоров
Этот этап начинается с того момента, когда одна из сторон выступит с предложением обговорить детали и условия заключения контракта. Он включает организационную, содержательную и психологическую подго​товку.
Организационная подготовка
Организационными являются вопросы, связанные со временем и ме​стом проведения переговоров, их техническим оснащением. Одно из не​обходимых условий — обеспечение равной комфортности сторон.
Необходимым компонентом организационной подготовки является проверка полномочий переговорщиков, их авторитета и компетентности. Переговорщики должны обладать максимальными полномочиями в рам​ках предлагаемых для обсуждения тем.
Содержательная подготовка
Перед первой встречей для успешного ведения переговоров обеспе​чивается сбор всей необходимой информации о фирме, с которой плани​руется сотрудничество (когда и кем основана, с кем сотрудничает, имеет ли зарубежных партнеров и где, в каких сделках имела особый успех, данные о финансовом положении, объеме операций и т.д.). Сведения о личности переговорщиков важны для обеспечения взаимного доверия. Полезна информация о вехах биографии и карьеры, а также об индивиду​альных особенностях и вкусах переговорщиков и руководства фирмы.
Выделяются следующие компоненты содержательной подготовки:
- анализ проблемы (продумываются возможные альтернативы реше​ния проблемы, пути решения, требующие наименьших усилий и затрат);
-формулирование общего подхода к переговорам, целей, задач и своих позиций (анализируются собственные интересы и интересы партне​ра; выделяются взаимоисключающие и непересекающиеся, а также общие интересы; строится иерархия своих интересов);
-определение возможных вариантов решения (вырабатывается свой максимум и минимум в ожидаемых результатах и зона оптимальности решения);
- подготовка предложений и их аргументация (для поддержания соб​ственной инициативы и временных приоритетов обеспечиваются наибо​лее продуманные"домашние заготовки", предусматривается количество и качество подготовленных пунктов соглашения; учитывается, что лучше подавать предложения в русле оптимизиции, регламентации, структури​рования, а не требований или даже желательности по отношению к парт​неру; подбираются аргументы под все дефекты, стереотипы, слабые места партнера-соперника);
- составление необходимых документов  и  материалов (создаются подготовительные документы и материалы; учитывается важность точно​сти формулировок в письменном документе).
Психологическая подготовка
Переговоры требуют сосредоточения внимания на всех факторах, способствующих достижению результата, вопреки психологическим барьерам, возникающим из-за несхожести или противоположности инте​ресов сторон, а также личностных особенностей участников.
Предварительные знания о личности партнера по переговорам должны создать рабочую установку, в которой негативное из прошлого опыта расценивается как полезное предупреждение, а позитивное — как залог успеха. Работая бок о бок, важно отделять проблему от людей, раз​бираться с проблемой, а не с друг с другом.
Эмоционально-волевая подготовка требует учета следующих рекомен​даций. Оптимальное состояние переговорщиков на момент начала перего​воров — полное спокойствие, готовность простить партнеру его возмож​ный эмоциональный всплеск, тем более, что он может быть инициирован не им. Личная предубежденность и эмоциональная взвинченность — одни из самых существенных препятствий на пути к соглашению.
Важным условием ведения переговоров является мобилизация воле​вых усилий переговорщиков, направленных на достижение соглашения. Такой сложный эмоционально насыщенный коммуникативный акт, как переговоры, требует участия волевых психических процессов, а именно, произвольного внимания и памяти, логического мышления и творческих приемов, взвешенной и сдержанной речи, контролируемых эмоций. Пере​говорная деятельность успешно протекает на фоне волевых состояний оптимизма, активности, готовности к разумному риску и разумным ус​тупкам. Она более адекватна, если обеспечивается волевыми свойствами личности, а именно целеустремленностью и настойчивостью (в сочетании с гибкостью), решительностью и самообладанием, уверенностью в себе. Конечно, во многом воля к достижению соглашения зависит от того, на​сколько негативные последствия заключенного соглашения более прием​лемы, чем отказ от договоренности. Однако в любом случае необходимы навыки преодоления препятствий адекватной переговорной деятельности внутри себя.
Участник переговоров, приступая к их подготовке, должен пройти своеобразный "аутотренинг", цель которого состоит в физической и пси​хологической мобилизации, создании необходимого настроя на достиже​ние соглашения.
Важный этап подговки переговоров, способствующий повышению уверенности в себе, — работа над самопрезентацией. Под самопрезента​цией или самоподачей понимают способность вмешиваться в процесс формирования своего образа у собеседника. Посредством стиля одежды, манеры обращения, демонстрации своего позитивного отношения к дру​гой стороне создается первое впечатление, которое становится неосозна​ваемым фоном всего процесса переговоров.
Создавая пространство своего образа, следует исходить из установки: "все мои проявления ориентированы на потребности партнера". Одной из наиболее удачных для учета потребностей партнера схемой является пи​рамида потребностей А.Маслоу
.
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Рис.9. Пирамида потребностей А.Маслоу.

Физиологические потребности партнера обслуживаются вашим внешним обликом. Все каналы восприятия участвуют в создании вашего образа (зрительный, слуховой, тактильный, обонятельный). Аккуратность, деловой стиль одежды со вкусом и проявлением индивидуальности, сдержанное подчеркивание мужественности или женственности в зависи​мости от пола переговорщика неосознанно воздействуют на эту группу потребностей.
Потребность в безопасности обеспечивается проявлениями надеж​ности партнера в жестах и словах, избеганием доминирующих, автори​тарных жестов и высказываний, а также тех, которые воспринимаются как неуверенность в себе (например, суетливость, лишние движения или, на​против, скованность).
Социальные потребности удовлетворяются, когда обеспечивается информирование партнера и возможность с его стороны свободно объек​тивировать информацию, когда он видит, что его внимательно и активно слушают. Кроме того, имеется возможность проявить свои эмоции и от​реагировать на эмоции партнера. Так, искренняя доброжелательная улыб​ка, мягкий юмор способствуют установлению контакта, а проговаривание вслух как эмоций партнера, так и своих чувств, обеспечивают эмоцио​нальную разрядку, когда обстановка накаляется.
Потребность в уважении и признании требует учета индивидуально​сти партнера, избегания ошибок в произнесении его фамилии, имени, от​чества, его статуса, названия фирмы, ее продукции и др. Признание заслуг и достижений партнера и фирмы поможет Вам в межличностных отноше​ниях с переговорщиками.
Потребность в самореализации обеспечивается в процессе совмест​ного творчества, доброжелательного поиска решений и выхода из слож​ных ситуаций, оценки успехов партнера в продвижении переговорного процесса, учета его знаний, опыта и взаимного использования таковых.

Задание
1.  Смоделируйте самопрезентацию перед зеркалом и воображаемым партнером. Проанализируйте жесты и подберите выражения, обслужи​вающие каждый из уровней пирамиды Маслоу.
2.  Перечислите основные компоненты содержательной подготовки к переговорам.
2. Начало переговоров

Для того чтобы способствовать концентрации внимания партнера на ваших интересах, необходимо создать некоторое общее поле внимания, не нарушив привычных стереотипов. Для этого целесообразно начинать об​щение с процедуры "small talking" , т. е. небольшого доброжелательного разговора, способствующего установлению контакта. Его содержание мо​гут составить несколько удачных замечаний о погоде, транспорте или в рамках любой другой темы, небезразличной для всех и в то же время нейтральной и ни к чему не обязывающей. Если участник переговоров хоро​шо владеет техникой комплимента, то возможно ее применение. Помните, комплимент— это слегка утрированная правда, касающаяся значимой для данного человека реальности, т.е. только правдивое высказывание воспринимается как удачный комплимент и только то, которое затрагива​ет его интересы.
Процедура представления сторон и предъявления полномочий может состояться и до, и после small talking. При жестко регламентированной ситуации начала преговоров реплики small talking могут отсутствовать.
Необходима выработка соглашения о процедуре переговоров. Сторо​ны договариваются о времени, месте, перерывах, возможности кокуса и т.д. Кокус — это отдельное закрытое совещание, на котором участвующая в переговорах сторона удаляется на короткое время с общей сессии пере​говоров для обсуждения своей командой проблем, разрешение которых будет способствовать процессу общих переговоров. Этот вид переговоров имеет строгие временные рамки, обычно не превышающие 30 минут. На​рушения регламента и процедуры переговоров, как правило, отрицательно сказываются на имидже участников.
Существуют два варианта начала переговоров, а именно:
— с облегченным контактом;
— с полным контактом.
Вариант с облегченным контактом предполагает наличие весомой рекомендации со стороны авторитетной организации или частного лица. Иногда это является обязательным компонентом переговоров. В таком случае имидж участника переговоров усиливается имиджем рекомен​дующей стороны. При предложении каких-либо товаров и услуг усили​вающим имидж звеном может стать referent-list, документ, содержащий перечень организаций (с телефонами, фамилиями, позициями тех, кто пользовался услугами и высоко оценивает их). Такой документ составля​ется только с согласия и официального разрешения отраженных в нем организаций.
Вариант с полным контактом требует от участника переговоров больших усилий, связанных с удачной самопрезентацией. Одно из ее важ​нейших условий— показать, что партнер важен и сам факт переговора весьма позитивен. Необходимо проявить искренний интерес к целям, ин​тересам и особенностям партнера. Важно продемонстрировать уважение к оппоненту и особенно к его сотрудникам, чье влияние можно недооце​нить. Следует сразу же заострить внимание на общих целях, чтобы с пер​вых минут создать соответствующую установку.
Если возможно, до или в процессе переговоров устанавливаются личные связи на неформальной основе. Именно эти нити уважения и до​верия удерживают стороны за одним столом, когда атмосфера перегово​ров накаляется.

Задание
1. Какие бывают варианты начала переговорного процесса?
2. Что такое кокус?

3. Собственно переговоры
На данном этапе важно учитывать стратегии и тактики, стили и приемы переговорного процесса. Например, прием блефа иногда приво​дит к успеху (в сделке без повторных контактов), но недопустим как так​тический прием, если партнер расчитывает на дальнейшее сотрудничество или желает сохранить лицо и авторитет серьезного партнера.
Жесткий и мягкий стили поведения при заключении сделок В ходе переговоров участники сталкиваются с необходимостью ба​лансировать между стремлением к миру в отношениях (потребность эмо​ционального уровня) и желанием добиться предпочтительных для себя решений (мотив рационального уровня). Равновесие между этими жела​ниями, как правило, неустойчиво.
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Рис. 10. Координаты двойственности позиции при разногласиях.

Чем сильнее желание сберечь мир, тем с большей вероятностью предлагаются или приветствуются жесты примирения, включая уступки в ущерб предпочтительному для себя решению спорного вопроса. Человек, жертвующий своими интересами в содержательной проблеме, чтобы со​хранить добрые отношения, демонстрирует мягкий стиль поведения (рис.10).
Если у участника переговоров стремление к миру выражено слабо, то он жертвует добрыми отношениями, чтобы скорее добиться своего. Это жесткий стиль поведения.
В зависимости от ситуации, приоритетности тех или иных интересов в конкретный момент человек может изменять стиль ведения переговоров. Одним из факторов, влияющих на стиль, являются особенности партнера, которые раскрываются по ходу переговоров. Поэтому нецелесообразно уже на старте переговоров придерживаться крайних стилевых позиций, а именно жесткого, агрессивного или, напротив, мягкого, осторожного сти​лей. Они могут меняться, хотя в любом конфликте естественна заинтере​сованность как в поддержании гармонии отношений, так и в удовлетворе​нии своих интересов.

Особенности переговоров в кризисных и конфликтных ситуациях
Переговоры различают по тому, в рамках каких отношений они ве​дутся, а именно, направлены они на урегулирование конфликтных и кри​зисных ситуаций, либо стороны вступают в переговоры для совместной деятельности
. Переговоры на фоне конфликта характеризуют три важ​ных особенности.
Во-первых, в кризисных и конфликтных ситуациях альтернативой переговоров в экономике является разрушение хозяйственных связей и отношений (а в политике насильственные действия). С этим связана осо​бая ответственность участников переговоров за принимаемые решения.
Во-вторых, в условиях кризиса или конфликта, когда каналы комму​никации не налажены или работают плохо, сторонам часто приходится прибегать к услугам посредников, третьих лиц, ведению информацион​ных переговоров и другим мерам.
В-третьих, при сотрудничестве участники переговоров производят некий новый продукт или строят новые отношения, позволяющие его по​лучить. Задача переговорщиков состоит в том, чтобы договориться и ор​ганизовать деятельность так, чтобы этот прирост был максимально воз​можным, а также прийти к решению о вкладах каждого и распределении полученного. А в условиях конфликта основной акцент делается, как пра​вило, на распределении или перераспределении имеющегося. Иными сло​вами, в конфликте обычно решается, как разделить имеющийся пирог, в то время как при сотрудничестве — как его испечь.
Знание адекватных форм поведения в ситуации конфликта способст​вует снижению степени конфликтности коммерческих переговоров. Кон​фликт определяется как взаимодействие людей, зависящих друг от друга и обнаруживших, что их цели, задачи, амбиции, ценности несовместимы, поэтому противная сторона потенциально беспокоит их при реализации этих целей, вызывая раздражение, разочарование.
Большинство конфликтов имеют смешанную мотивацию, т.е. содер​жат сходящиеся и расходящиеся стремления сторон. Таким образом, кон​фликт включает как элементы сотрудничества, так и соперничества
. Вы​деляют следующие виды поведения в конфликте, обозначенные на рис. 11.
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Степень сотрудничества в удовлетворении интересов других
Рис. 11. Пять основных видов поведения при разрешении конфликта.

Избегание — это реакция на конфликт, выражающаяся в игнорирова​нии или фактическом отрицании наличия конфликта.
Приспособление к интересам противостоящей стороны может привести к "капитуляции" приспосабливающейся стороны. Удовлетворение интере​сов другой стороны через приспособление чаще всего предполагает незна​чительное или полное отсутствие удовлетворения собственных интересов, например, по принципу: "чтобы ты выиграл, я должен проиграть".
Конкуренция как форма поведения в конфликте может привести к доминированию и в конечном итоге к "уничтожению" одного соперника другим. Конкуренция диктует принцип: "чтобы я победил, ты должен проиграть".
Компромисс предполагает, что стороны до некоторой степени идут на взаимные уступки. Формула компромисса: "для того, чтобы каждый из нас что-то выиграл, каждый из нас должен что-то проиграть". Такого рода потери представляются сторонам неизбежными. Они делят между собой область неоптимальных решений, причем в этом обязательно участвуют все стороны. Хотя компромисс часто означает различную степень неудов​летворенности сторон, к нему прибегают по многим причинам (когда это единственный выход при зашедших в тупик переговорах; когда из анализа плюсов и минусов следует, что лучше понести убытки; когда плохое ре​шение представляется лучше отсутствия такового). Хотя позиции сторон могут стать предметом компромисса, это невозможно в отношении прин​ципов. Также ошибочно утверждать, что компромисс и есть "искусство переговоров".
Сотрудничество — это форма разрешения конфликта, при которой удовлетворение интересов важнее, чем решение вопроса. Переговоры с установкой на сотрудничество подразумевают, что интересы одной сто​роны не будут удовлетворены, если не будут удовлетворены также инте​ресы другой (других) сторон, хотя бы частично. Иначе говоря, каждое предложение по разрешению конфликта направлено на интегрирование основных интересов всех участников конфликта.
Таким образом, конфликт далеко не всегда деструктивен, он может быть конструктивным и иметь благоприятные последствия для конфлик​тующих сторон. Переговоры с установкой на сотрудничество особенно выгодны, когда выполнение соглашений потребует от сторон взаимной ответственности и взаимных действий.
Ориентация на сотрудничество не исключает защищенности от об​мана, уловок. При обнаружении таких форм поведения необходимо: 1) выявить сам факт использования уловок; 2) прямо вывести этот вопрос на обсуждение; 3) подвергнуть сомнению законность и желательность использования таких тактик, т.е. вести переговоры именно по этому пово​ду, а точнее о правилах игры.

Задание________________________________________________
1.  Назовите основные особенности переговорного процесса в кризис​ных ситуациях.
2. Какие выделяют формы разрешения конфликтных ситуаций?

Переговорные стратегии
При подготовке и ведении переговоров важно определить оптимальную стратегию.                                                                                           
В коммерческих переговорах применяются два методологически различных стратегиальных подхода, а именно: позиционные переговоры и принципиальные переговоры. Их теоретическое обоснование выполнено в Гарвардском университете США и подробно описано Роджером Фишером и Уильямом Юри
.
Позиционные переговоры — это переговоры, стратегия которых ори​ентирована на спор о конкретных пунктах (позициях) в решении кон​фликтного вопроса. Например, спор о конкретных пунктах договора, спор о цене в процессе купли-продажи. Данную стратегию чаще называют по​зиционным торгом.
Принципиальные переговоры (или переговоры по существу) предпо​лагают максимальный учет интересов сторон и совместную выработку на этой основе общего соглашения.
Рассмотрим технологии ведения переговоров, исходя из стратегий.
1. Суть концепции позиционного торга (торга об уступках) состоит в том, что занимаются позиции, которые затем уступаются в определенной последовательности. Цель позиционного торга— реализовать свою ис​ходную, как правило, завышенную, позицию наиболее полно и при мини​мальных уступках. При этом торг ориентирован на некую игру, предпола​гающую манипулирование поведением партнера, давление на него и т.п.
Позиционный торг уместен тогда, когда предмет переговоров отно​сительно прост; время, отводимое для переговоров, ограничено; соотно​шение потенциалов сторон в вашу пользу; поведение другой стороны предсказуемо; существует юридическая возможность получить макси​мальную долю фиксированной суммы и задачей переговоров является документальное оформление этого права; интересы участников перегово​ров — взаимоисключающие; нет необходимости поддержания контактов в будущем.
Подготовка переговоров при следовании данной стратегии требует одностороннего установления рамок переговорного множества, образуе​мых верхним и нижним пределами Ваших притязаний (максимум и ми​нимум) с учетом промежуточных вариантов. Выделяют по крайней мере три основные позиции, на которые ориентированы фиксированные требо​вания к другой стороне и "запас" заготовленных уступок: заявочная пози​ция, предпоследняя позиция и минимально допустимая позиция.
Заявочная позиция не должна быть завышенной, чтобы не быть изна​чально отвергнутой из-за чрезмерных притязаний сильной стороны. Оп​тимальным для позиционного торга считается способность сильного удержаться на заявочной позиции с незначительными отступлениями от проекта соглашения. Если этого не удается достичь, значит сильная сто​рона не в полной мере учла возможности партнера.
Предпоследняя позиция позволяет в немалой степени удовлетворить требования авторов проекта соглашения и в то же время не лишать другую сторону возможности реализовать свой интерес. Наиболее оправдан​ными пропорциями деления "переговорного пирога" считаются для зая​вочной позиции — пропорция 8:2, для предпоследней — 7:3 или 6:4, для минимально допустимой— 5,5 : 4,5.Что касается пропорции 5 : 5 для минимально допустимой позиции, то она ставит под сомнение целесооб​разность выбора стратегии
.
Минимально допустимая позиция, как последний "редут" в удержании своих преимуществ, едва ли компенсирует временные, интеллектуальные и прочие затраты, которые потребовались для проработки стратегии.
Итак, определяется максимум (заявочная позиция) и минимум (ми​нимально допустимая позиция). Максимальная цель выводится из расче​та: максимальный показатель делового интереса минус неизбежные ус​тупки другой стороне, требующиеся для заключения соглашения. Также с учетом неизвестных Вам доводов другой стороны рассчитывается мини​мальная цель.
Позиционная стратегия мало приспособлена к гибкому реагированию на неожиданный поворот в переговорах. Она жесткая и в то же время очень хрупкая. При отсутствии глубокой осведомленности о другой сто​роне, непринятии в расчет какого-то его очень важного довода можно свести на нет всю проведенную по подготовке переговоров работу. Тогда сильнейшая сторона будет вынуждена либо согласиться с менее выгод​ными для себя условиями (в том числе выходящими за рамки переговор​ного множества), либо прервать переговоры.
Таким образом, стратегия позиционных переговоров имеет свои по​зитивные и негативные стороны. К ее достоинствам относят то, что она не требует установления доверительных отношений между сторонами; сво​дит к минимуму необходимость общения между участниками; предпола​гает автономную подготовку к переговорам; позволяет не раскрывать всю информацию о партнере.
Недостатки стратегии состоят в том, что она отрицательно сказыва​ется на отношениях между участниками переговоров; искусственно раз​деляет их интересы; затрудняет внесение изменений в соглашение в ме​няющейся ситуации.
Объективно к позиционной стратегии прибегают чаще, чем к другим, хотя она предполагает деление на сильного и слабого, на победителя и проигравшего. Во-первых, в методическом отношении данная стратегия проще. Она не требует переговорных навыков, которые трудно передать с помощью инструктажа (хотя возможно развить или даже выработать в специальном психологическом тренинге). Этой концепции чаще придер​живаются люди негибкие (ригидные). Во-вторых, в коммерческих перего​ворах она допустима, а иногда и единственно целесообразна.
2. Цель принципиальных переговоров — принятие удовлетворяюще​го все стороны решения проблемы, основанного на партнерских взаимо​отношениях равноправных субъектов.
Стратегия принципиальных переговоров выбирается тогда, когда ин​тересы сторон взаимозависимы; отсутствует жесткий лимит времени; от​ношениям между участниками отводится приоритетное внимание; есть по​ложительный опыт разрешения аналогичных проблем в духе взаимности; имеется равная заинтересованность сторон в достижении соглашения.
При подготовке важно четко представить свои интересы, выявить мотивы партнера, проработать сценарий посвящения партнера в Ваши интересы и проблемы и свою ответную реакцию на аналогичный шаг с его стороны. Важно вести диалог на языке интересов и фактов, не выдви​гая при этом готовую позицию с предлагаемым решением.
Техники выработки соглашения должны быть направлены на увели​чение "переговорного пирога" (условного делимого). Анализ узкого круга проблем приводит к убеждению, что "пирог ограничен", и если один удовлетворяет свои интересы, то обязательно за счет другого. Так обстоят дела, если это сделка о купле-продаже, где цена является практически единственной проблемой. Если Вы купили дешевле, проиграла другая сторона, если вы купили дороже, другая сторона выиграла. Для простей​ших случаев коммерческих операций так и получается. Но в более слож​ных ситуациях, когда партнеры связаны долговременными деловыми про​ектами, возникает возможность увеличения круга обсуждаемых проблем.
Анализ интересов расширяет поле возможных решений, так как обычно существует несколько возможных позиций, отвечающих одним и тем же интересам. Поучительна описанная в 40-е годы история ссоры двух сестер из-за апельсина. Они разделили между собой апельсин на две равные части. Но одна из них использовала лишь кожуру, которая нужна была ей для пирога, а вторая — только сок, чтобы выпить. Обе сестры не обсудили заранее свои намерения и цели, связанные с обладанием апель​сином и, следовательно, достигли лишь слабого компромисса, а не удов​летворительного соглашения. Если бы они открыли свои намерения, то смогли бы получить больше того, на что изначально рассчитывали.
Итак, "пирог" может быть увеличен, но чтобы перейти к увеличению числа возможных варинтов, необходимо сосредоточиться не на позициях, а на интересах. Трудность заключается в том, чтобы за позициями разгля​деть интересы партнеров. Для этого важно установить доверительные от​ношения уже в ходе предварительного взаимодействия с партнерами. Идея обоюдной выгоды должна быть доминирующей. Достижение со​трудничества требует от сторон изменения философии "победитель — проигравший" на "победитель— победитель". Широкая информационная открытость партнеров, подтверждаемая в ходе общения экспертов, закла​дывает хорошую психологическую основу для взаимодействия за столом переговоров. В этом смысле принципиальная стратегия предполагает "общекомандный" подход к выработке заключительного соглашения.
После того, как удалось выявить интересы и проблемы партнера, це​лесообразно определить, какие возможны взаимные уступки, не принци​пиальные для одной стороны, но имеющие значение для другой. Есть смысл оказать помощь партнеру в том, что выгодно и важно для него и не затратно для Вас. И наоборот, разумно использовать то, что ценно для Вас и обойдется недорого партнеру. Допустим, выясняется, что у партнера затруднения с транспортом, а ваши транспортные средства порожними идут в обратный путь. Тогда ничего не стоит решить проблему партнера без особых затрат со своей стороны.
Совместному поиску взаимовыгодных вариантов решений препятст​вуют:
а) заведомо критическое отношение к высказываемым вариантам;
б) поиск единственного ответа;
в) мнение, что проблемы партнеров Вас не касаются.
Для определения интересов, скрытых за позицией, целесообразно применять следующие техники:
1)  использовать проблемно-ориентированные вопросы ( "В связи с чем Вы хотите именно этого?", "Что беспокоит Вас в первую очередь?", "В чем суть возникшей проблемы?"). Вопросы типа "Почему Вы так счи​таете?" помогут избежать сомнений-отрицаний, вызывающих обиду парт​нера, и предпочесть сомнения-уточнения. Полезно и свои предложения формулировать в виде вопросов, например:  "Что если мы попробуем так?", "Чем плох вот такой ход?..";
2)  внимательно слушать и пересказывать, уточняя ("Правильно ли я понял, что Вы говорите о ...", "Ваши доводы я понял так..."). Избегать конфронтационных  формулировок  при  возражениях.  Вместо  "нет,...", "но..." лучше использовать "да, и в тоже время...", "Я согласен с Вашим мнением. А вот как видится это человеку в моем положении...", "Вы пра​вы, цена выше, и за эти деньги предоставляются дополнительные возмож​ности...";
3)  опираться на объективные критерии при разногласиях и поиске справедливого результата. В коммерческих переговорах ими могут быть устоявшиеся рыночные цены, таможенные правила, имеющие прецеденты экспертные оценки и т.п.;
4)  проговаривать свои эмоции и чувства партнера ("Мне неприят​но...", "Я вижу, Вас огорчила такая формулировка..."). Это позволит ней​трализовать или снизить уровень возбуждения при рабочих разногласиях и, таким образом, избежать ошибок, мыслить и рассуждать более спокой​но и рационально.
Следует иметь в виду, что при опоре на стратегию, основанную на соотношении интересов, позиционные переговоры совсем не отбрасываются, а лишь видоизменяются. Они могут быть встроены в принципиаль​ные переговоры, если стороны стремятся к общему соглашению лишь " в принципе", а в деталях рассчитывают на какие-то уступки.
Переговоры с установкой на сотрудничество не являются обязатель​но "мягкой" формой переговоров, хотя процесс обычно (но не всегда) проходит более мирно, чем в традиционных позиционных переговорах, принимающих часто разрушительный характер.
Если в процессе переговоров одна из сторон в ущерб общему резуль​тату переходит к позиционной стратегии, следует применить способы, с помощью которых можно отойти от позиционного торга. К ним относят​ся, в частности, следующие приемы:
- уход в другую область обсуждения (отвлечение);
-подведение итогов на данный момент, использование, например, такой фразы: "Давайте вернемся к этому при следующей встрече". (Под​водить итоги в течение переговоров вообще полезно. Это делает перего​воры, во-первых, более конструктивными, а во-вторых, создает позитив​ное отношение к ним).
В целом более конструктивная, созидательная, прогрессивная и мир​ная стратегия принципиальных переговоров также, как и другие, имеет свои позитивные и негативные стороны. Ее достоинства состоят в сле​дующем: она позволяет в максимальной степени учесть ваши интересы; создает перспективную модель взаимодействия с данным партнером и с другими в аналогичных обстоятельствах; через приобщение к доводам партнера способствует изучению вами конъюнктуры рынка.
К характерным недостаткам стратегии относятся такие ее особенно​сти: она ставит Вас в зависимость от интересов партнера; ведет к раскры​тию своих "внутренних" секретов и ориентирует на предпочтительное сотрудничество с данным партнером без учета изменений в конъюнктуре; требует творческого подхода и психологической предрасположенности к подготовке и ведению переговоров.

Задание______________________________________________
1. В каких условиях эффективнее применять позиционный торг?
2.  В каких условиях целесообразно выбрать стратегию принципиаль​ных переговоров?
3. Назовите достоинства и недостатки позиционной стратегии.
4.  Назовите позитивные и негативные стороны стратегии принципи​альных переговоров.

4. Выработка соглашения, расставание и выполнение соглашения
Ядром этапа завершения переговоров является выработка решений. На этой стадии с учетом регламента стороны обращают друг к другу всю полноту оценочного материала (тезисов, аргументов, доводов, контрдово​дов) как из "домашних заготовок", так и собранного в ходе дискуссии. Затем осуществляется "конструирование" окончательного варианта со​глашения из отдельных согласованных пунктов и, наконец, оформление соглашения. Разновидностями соглашения могут быть контракт, прото​кол, фиксирующий права и обязанности сторон, памятная записка, со​ставленная одной из сторон и завизированная другой. В коммерческих отношениях допустимы и другие виды соглашений, например расписки, векселя и т.д.
Выделяют три типа совместных решений участников переговоров, а именно:
- компромиссное или "серединное" решение, когда стороны идут на взаимные уступки;
- нахождение принципиально нового решения и "снятие" этим ос​новных прежних противоречий (такое решение появляется, если включить конкретную проблему в более широкий аспект, в другую систему ценно​стей, что позволяет часто вообще избежать уступок);
- асимметричное решение, когда уступки одной из сторон значитель​но превышают уступки другой.
Асимметричных решений следует избегать даже в том случае, если партнер значительно слабее, поскольку такое решение будет рассматри​ваться противоположной стороной как вынужденное, навязанное, и сле​довательно, будет плохо им выполняться
. Психологическим итогом пе​реговорного процесса должно быть чувство равенства и причастности у обеих сторон.
Расставание — очень важная часть переговоров. До момента подпи​сания соглашения партнеры могут быть придирчивыми друг к другу, тор​говаться по поводу формулировок столько, сколько позволяет регламент и здравый смысл, однако после документальной фиксации договоренности от обеих сторон требуется корректность.
Переговоры могут быть успешными, даже если нет видимого резуль​тата, но партнер понял, что он взаимодействовал с достойным человеком и готов иметь с ним дело в будущем. Неудачей может быть, напротив, вариант выигранных в результате блефа или подавления другой стороны переговоров. Приобретенный таким образом имидж блокирует партнерст​во в дальнейшем.
Стадия выполнения соглашения выходит за рамки переговорного процесса, но является его логическим и психологическим продолжением. Заключенные соглашения, существуют ли они в документальном виде или в форме "джентльменской договоренности", следует выполнять строго, добросовестно и доброжелательно.
Итак, критериями успешно проведенных переговоров являются сле​дующие показатели:
1) нахождение решения проблемы, лежащей в основе переговоров;
3) высокая оценка итогов переговоров участниками, и отражение их результата как взаимного выигрыша;
3) выполнение обеими сторонами взятых на себя обязательств.

Задание_______________________________________
Назовите типы совместных решений в результате переговоров. По​чему следует избегать асимметричных решений?

Торговая сделка — конкретный вид переговоров
Торговая сделка содержит все стадии переговорного процесса. Рас​смотрим на примере агрессивной продажи, т.е. такой продажи, когда то​вар предлагается по инициативе агента или продавца, общий план перего​воров.
Этап подготовки
При агрессивных продажах для торгового агента особенно важен предварительный этап, а именно этап подготовки и тренировки. Он вклю​чает маркетинговую подготовку (выяснение, кто может заказать, купить товар или услугу), разведку по телефону, охват клиентов через знакомых. Необходима тренировка навыков оформления заказов, а также коммуни​кационных навыков (особенно фазы контакта, как определяющей в ситуа​ции агрессивных продаж), подготовка вариантов аргументации в пользу товара, сделки.
Установление контакта и самопрезентация
Очень важен внешний вид агента как один из наиболее значимых факторов формирования первого впечатления. Необходимо стремиться к опрятности, привлекательности, гармоничности в облике.
В поведении должны проявляться уверенность в себе, энтузиазм, оп​тимизм, обояние. При представлении себя и фирмы необходима конгруэнтность (совпадение), которая обеспечивается позитивным отношением к фирме и ее продукции, сопричастностью к ее успеху и искренней заин​тересованностью в нем. Рассогласование в презентации себя и фирмы — прямой путь к провалу сделки.
Налаживанию контакта способствуют открытый взгляд, улыбка, ес​тественность и деликатность. Техники комплимента и смол-токинга ис​пользуются, если они естественны для агента.
Выслушивание потребностей
"Продавать" означает откликаться на чьи-то потребности. Для их вы​яснения используется тактика задавания вопросов ("Не хотели бы Вы усилить свой имидж с помощью нашего продукта?"). Выслушивание, уточнение, использование приемов активного слушания, в частности пе​ресказа мысли клиента ("Если я Вас правильно понял..", "Мне показалось, что Вас смущает...").
Презентация товара сочетает в себе аргументацию в пользу его ка​честв и показ его возможностей и ограничений. Доводы сопровождаются демонстрацией достоинств и обязательным предупреждением об ограни​чениях и несовершенствах.
Ответ на сомнения, возражения
Необходимо выслушать полностью, перевести сомнение в вопрос, обобщить и использовать доводы, например, со ссылкой на авторитеты или большинство, а также на референтную (значимую для данного чело​века) группу; выразить уважение к клиенту, использовать сравнение, ре​комендации.
Заключение сделки требует активности и корректной настойчивости. Обязательным эффектом должно быть взаимное удовлетворение.
Если сделка не состоялась, важно расстаться с достоинством. Можно снять отрицательную эмоцию, проговорив ее ("Как жаль, что у нас пока не получилось сотрудничества", "Сожалею, что наши услуги не заинтере​совали Вас..."). При этом дается шанс несостоявшемуся клиенту на изме​нение своей позиции в дальнейшем, а в настоящем нейтрализуется чувст​во вины или защитной агрессии.

Контрольное задание_____________________________________
1. Каковы индикаторы успешно проведенных переговоров?
2. В чем состоит специфика коммерческих переговоров?
Ответ на второй вопрос предполагает работу со всем материалом блока. В качестве специфических особенностей коммерческих перегово​ров важно назвать такие, как одновременная презентация себя и продукта или услуги, допустимость (а в некоторых случаях целесообразность) по​зиционного торга, рациональные установки участников.

ГЛОССАРИЙ
Адаптация социальная — процесс и результат активного приспо​собления индивида к условиям новой социальной среды. Экономико-психологическая адаптация — часть социальной адаптации, активное приспособление субъекта хозяйствования к изменяющимся экономиче​ским условиям, проявляющееся в бедности или материальном благополу​чии (т.е. в экономическом статусе и качестве жизни человека), в его ожи​даниях и отношениях к экономическим реформам, рынку, деньгам; она связана с системой ценностей, экономическими мотивами, экономиче​скими нормами и интересами.
Атрибуция — приписывание человеком причин и мотивов поведе​ния, личностных качеств другим людям на основе обыденного житейско​го анализа их действий и поступков.
Аттитюды (социальные установки) — субъективные ориентации ин​дивидов как членов группы на те или иные ценности, предписывающие им определенные социально принятые способы поведения. "Денежные" аттитюды связаны с отношением к деньгам и "денежным" поведением.
Бедность — неспособность индивидуумов поддерживать минималь​ный или приемлемый уровень жизни. Выделяют теории бедности, возла​гающие ответственность за бедность на поведение и черты личности бед​ных (личностные или индивидуалистические), на судьбу, случай (фатали​стические) и на объективные экономические причины (структуральные).
Бихевиоризм — направление в американской психологии XX в., сводящее психику к различным формам поведения, понимаемого как со​вокупность реакций организма на стимулы внешней среды.
Депривация экономическая — вынужденное неполное потребление или вынужденный отказ от потребления материальных благ и услуг, не​обходимых для удовлетворения основных потребностей личности.
"Дистанцированная гипотеза" Шмельдерса проводит различие между образом предпринимателя "на расстоянии" (более или менее не​осознанный массово-психологический стереотип предпринимателя) и "вблизи" (индивидуализированный образ, построенный с опорой на соб​ственный опыт взаимодействия с предпринимателем). Мнение "вблизи" дифференцированнее и позитивнее.
Интерес экономический — форма действия власти собственности на волю субъекта хозяйствования и источник хозяйственной активности. Развивается на основе мотива, но под регуляторным воздействием норм.
Закон Йеркса-Додсона определяет взаимосвязь уровня эмоционально-мотивационного обеспечения деятельности и ее эффективности. Эта связь не линейна.
Когнитивная психология — одно из ведущих, хотя концептуально разрозненных, направлений современной зарубежной психологии, задачей которого является доказательство решающей роли знания в поведении.
Мотивы экономические — особая категория мотивов, имеющих экономическую направленность, а именно относящиеся к накоплению богатства, конкуренции, эгоизму и альтруизму, погоне за прибылями, склонности к риску и сделкам.
Налоговый менталитет — это нормы, отношения и убеждения, раз​деляемые налоговыми властями и налогоплательщиками в каждой нации.
Нормы экономические — вид социальных норм, регулирующих экономическое поведение, которые, как правило, закрепляются юридиче​ски, приобретая статус правовых, и наделяются соответствующими сред​ствами контроля (санкциями) за их соблюдением.
Объединение — разделение риска с компаньонами. По форме может быть партнерством или корпорацией. Позволяет объединить капиталы при организации дела и разделить риск.
Объект экономической психологии — хозяйствующий субъект на микро-, мезо- и макроэкономическом уровнях (индивидуум, семья, фирма, государство, нация).
Отношение к деньгам — субъективно-оценочное, осознанно-избирательное представление о деньгах, проявляющееся в экономическом поведении.
Переговоры — процесс поиска соглашения между людьми, имею​щими, на первый взгляд, различные интересы. Коммерческие перегово​ры — это переговоры по поводу любых ресурсов (деньги, материальные ценности, временные и людские ресурсы и т.д.). В узком смысле под ком​мерческими переговорами понимается переговоры по поводу сбыта и по​ставок, купли и продажи, т.е. торговые сделки.
Потребность аффилиативная (или потребность в аффилиации) — стремления к установлению эмоциональных контактов, оказанию и поис​ку поддержки.
Предмет экономической психологии — отражение хозяйственных отношений в сознании и поведении человека.
Психоанализ— направление, созданное З.Фрейдом и его последова​телями, объясняющее развитие личности иррациональными, антагонисти​ческими сознанию психическими факторами.
Риск экономический — деятельность субъектов хозяйственной жизни, связанная с преодолением неопределенности в ситуации неизбеж​ного выбора, в процессе которой имеется возможность оценить вероятно​сти достижения желаемого результата, неудачи и отклонения от цели, содержащиеся в выбираемых альтернативах.
Страхование — перекладывание риска на страховую компанию или распределение рисков через компании взаимного страхования; предпола​гает покупку страховой защиты.
Хеджирование — это социально полезная спекулятивная операция, использующая рынки срочных (на срок) контрактов, при котором риск, вызванный изменением цен на ресурсы, товары, валюту перекладывается предпринимателем за плату на спекулянта, брокера.
"Экономический человек" — концепция рационального индивида, имеющего стабильные предпочтения и стремящегося к максимизации собственной выгоды в условиях абсолютной полноты информации, сво​боды выбора и количественной оценки альтернатив.
Экономический эгоизм — стремление субъекта к максимизации собственной выгоды.
Эмоции акизитивные — эмоции, окрашивающие процесс приобре​тения, коллекционирования, заготавливания, накопления. Насыщение по​требностей накопления дает человеку ощущение материальной свободы и безопасности от "черного дня". Когда же оно переходит границы, человек превращается в скупого рыцаря.
Эффект "бэндвэгон" (эффект присоединения) состоит в том, что то​вар покупается не в силу необходимости, а в силу желания не отстать от других.
Эффект "сноба" выражает стремление отличаться от других, выде​литься из "толпы", поэтому не приобретается необходимый товар, когда его приобретают другие.
Эффект Веблена свойствен показательному потреблению (с опорой на мнение других людей) и связан с влиянием цены, причем парадоксаль​но, когда с повышением цены увеличивается спрос на него и, наоборот, снижение цены снижает количество покупок.
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