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Введение
Использование знаний по психологии мотивации в учебной деятельности, спорте и менеджменте
Понимая мотивы, которые побуждают человека к активно​сти, можно целеустремленно влиять на его поведение и дея​тельность. Анализ и актуализация мотивов имеют важное зна​чение для руководства деятельностью. Руководитель, учитель, тренер, которые умеют активизировать других, достигают, как правило, значительных успехов. Например, учитель, зная, какие мотивы содействуют привлечению школьника к учебе, может усилить действие одних и ослабить действие других (нежела​тельных) мотивов. Тренер, ориентируясь в мотивационной сфе​ре спортсмена, может в определенный момент активизировать, усилить действие некоторых мотивов и тем самым повысить активность и успешность его деятельности. Менеджер, задейст​вовав мотивы своих подчиненных, мобилизует их на достижение общей цели.
Полагаться на действие только материального стимула (денег) не следует. Деньги — это существенный мотивационный фактор (стимул к деятельности), однако не стоит пренебрегать другими не менее важными источниками активности, ведь стремление к саморазвитию и самоутверждению, интерес к со​держанию и процессу работы — также действенные мотивы деятельности и актуализация их способна обеспечить успех.
Знания по мотивации необходимы учителю, тренеру, менед​жеру, студенту — каждому, кто пытается побуждать к деятель​ности других людей или стремится работать с интересом, легко и непринужденно. Ориентируясь в психологии мотивации, мож​но научиться:
— ставить цели и достигать их;
—  развивать интерес к деятельности;
—  использовать коллектив для побуждения к деятельности отдельного человека.
Мотивационная сфера достаточно динамична и легко под​вергается изменению. Ведь несколько одобрительных слов учителя, тренера или менеджера могут резко изменить отношение человека к учебной или профессиональной деятельности. Руко​водитель, зная о мотивации своих подчиненных, может легко актуализировать у них необходимые для деятельности мотивы.
Знания по психологии мотивации человек может использо​вать в целях саморегуляции поведения. Актуализируя опреде​ленные мотивы, меняя иерархию (место, ранг) мотивов, привле​кая дополнительные мотивы, можно руководить собственным поведением. Например, студент, теряя интерес к учебе, может усилить мотивацию, связав свою деятельность (учебу) с большим кругом потребностей.
Раздел I
МОТИВАЦИЯ,
АКТИВНОСТЬ,
ДОСТИЖЕНИЯ
1. Структура и особенности мотивации
•  Мотив и мотивация. Мотивация как совокупность личностных (устойчивых) и ситуативных (динамических) факторов
•  Потребность и мотив
•  Мотивация, активность, успех
•  Процессуальный и результативный компоненты мотивации
•  Полимотивированность деятельности
•  Иерархия мотивов
•  Зависимость общего уровня мотивации от числа актуализиро​ванных мотивов и их побуждающей силы
1.1. Мотив и мотивация.
Мотивация как совокупность личностных (устойчивых) и ситуативных (динамических) факторов
Деятельность всегда побуждается определенными мотивами. Мотивы — это то, ради чего выполняется деятельность (напри​мер, ради самоутверждения, денег и т.п.).
Понятие «мотив» (от лат. movere — двигать, толкать) означа​ет побуждение к деятельности, побудительную причину дейст​вий и поступков. Мотивы могут быть различные: интерес к со​держанию и процессу деятельности, долг перед обществом, самоутверждение и т.п.
Например, ученого к научной деятельности могут побуждать следующие мотивы:
/) самореализация;
2) познавательный интерес;
3} самоутверждение;
4) материальные стимулы (денежное вознаграждение);
5)  социальные мотивы (ответственность,  стремление принести пользу обществу);
6)  идентификация с кумиром.
Если человек стремится к выполнению определенной дея​тельности, можно сказать, «то у него есть мотивация. Например, если ученик прилежен в учебе — у него мотивация к учебе; у спортсмена, который стремится достичь высоких результатов, высокий уровень мотивации достижения; желание руководителя всех подчинять свидетельствует о наличии высокого уровня мо​тивации к власти.
Мотивация — это совокупность побуждающих факторов, определяющих активность личности; к ним относятся мотивы, потребности, стимулы, ситуативные факторы, которые детерми​нируют поведение человека.
Мотивы — это относительно устойчивые проявления, атрибу​ты личности. Например, утверждая, что определенному челове​ку присущ познавательный мотив, мы подразумеваем, что во многих ситуациях у него проявляется познавательная мотивация. Мотивы являются относительно устойчивыми образованиями личности, однако мотивация включает в себя не только мотивы, но и ситуативные факторы {влияние различных людей, специ​фика деятельности и ситуации). Такие ситуативные факторы, как сложность задания, требования руководства, установки ок​ружающих людей, сильно влияют на мотивацию человека в не​который промежуток времени. Ситуативные факторы динамич​ны, легко меняются, поэтому существуют возможности влиять на них и на активность в целом. Интенсивность актуальной (действующей «здесь и теперь») мотивации состоит из силы мотива и интенсивности ситуативных детерминант мотивации (требований и влияния других людей, сложности заданий и т.п.) (рис. 1).
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Рис. 1. Структура мотивации
Например, мотивация деятельности и активность работника за​висят не только от интенсивности мотивов (стабильных личност​ных образований, которые проявляются в различных обстоя​тельствах), но и от требований, установок руководителя и дру​гих ситуативных факторов.
Актуально (в некоторый конкретный промежуток времени) мо​тивация достижения студента {например, в процессе выполнения им теста) зависит не только от его мотивов, но и от многих си​туативных факторов (указаний и установок экспериментатора, предыдущего влияния других людей).
Мотивация спортсмена (актуальная мотивация достижения во время соревнования) зависит не только от особенностей и силы его мотивов, но и от многих ситуативных факторов (установок тренера, турнирной ситуации, ожиданий со стороны других лю​дей, командного «духа» и т.п.).
Определенный мотив (или даже совокупность мотивов) од​нозначно не определяют мотивацию деятельности. Необходимо учитывать вклад факторов конкретной ситуации. Например, чрезмерная сложность учебной деятельности, отсутствие нор​мального взаимодействия с учителем или руководителем приво​дят к снижению не только мотивации, но и эффективности дея​тельности.
Таким образом, мотивация — это совокупность всех факто​ров (как личностных, так и ситуативных), которые побуждают человека к активности.
1.2. Потребность и мотив
Мотивация — это совокупность побуждающих факторов, которые вызывают активность личности и определяют направ​ленность ее деятельности.
Термин «мотивация» в широком значении используется во всех областях психологии, которые исследуют причины и меха​низмы поведения человека и животных. Побуждающие факторы можно распределить на два относительно самостоятельных класса:
1)  потребностей и инстинктов как источников активности;
2)  мотивов как причин, которые определяют направленность поведения или деятельности.
Потребность — это состояние некоторой нехватки в чем-либо, которую организм стремится компенсировать; это внутреннее напряжение, которое динамизирует и направляет актив​ность на получение того, что необходимо для нормального функционирования организма и личности в целом.
Потребность — это необходимое условие любой деятельно​сти, однако потребность сама по себе еще не способна предос​тавить деятельности четкого направления. Потребность должна «найти» предмет, на котором она опредметится (который спо​собен ее удовлетворить). Например, наличие у человека эстети​ческой потребности создает соответствующую избирательность, но это еще не указывает на то, что именно человек будет де​лать для удовлетворения этой потребности. Возможно, он будет слушать музыку, а возможно, будет стремиться написать стихо​творение или картину.
Чем различаются понятия потребность и мотив! При ана​лизе вопроса, почему индивидуум вообще приходит в состояние активности, рассматриваются проявления потребностей как ис​точников активности. А если изучается вопрос, на что направ​лена активность, ради чего выбираются именно эти действия, поступки, то исследуются в первую очередь проявления мотивов (как побуждающих факторов, которые определяют направление деятельности или поведения). Потребность побуждает к актив​ности, а мотив — к направленной деятельности (А.Леонтьев, 1975).
Таким образом, мотив — это побуждение к деятельности, связанное с удовлетворением потребностей субъекта.
Как возникают и развиваются новые потребности? Как правило, каждая потребность опредмечивается (и конкретизи​руется) на одном или нескольких предметах, которые способны удовлетворить эту потребность (эстетическая потребность мо​жет опредметиться, например, на музыке). В процессе своего развития эта потребность может опредметиться и на поэзии. Следовательно, уже больше предметов могут ее удовлетворить. Таким образом, развитие потребности идет в направлении уве​личения числа предметов, которые способны ее удовлетворить.
Следовательно, изменение и развитие потребностей проис​ходит путем изменения и развития предметов, которые им отве​чают и в которых они опредмечиваются и конкретизируются (А.Леонтьев, 1975).
1.3. Мотивация, активность, успех
Успех в любой деятельности зависит не только от способно​стей и знаний, но и от мотивации (стремления работать и дос​тигать высоких результатов). Чем выше уровень мотивации и активности, тем больше факторов (т.е. мотивов) побуждают человека к деятельности, тем больше усилий он склонен при​кладывать.
Высокомотивированные индивиды больше работают и, как правило, достигают лучших результатов в деятельности.
Высокомотивированный студент много читает дополнительной литературы и лучше учится; мотивированный спортсмен настой​чиво тренируется и больше «выкладывается» на соревнованиях; работник с высоким уровнем мотивации настойчиво и с интере​сом работает и часто достигает значительных успехов в дея​тельности.
Мотивация — это один из важнейших факторов (как и спо​собности, знания, навыки), который обеспечивает успех в дея​тельности. Сравним динамику развития двух студентов с одина​ковым уровнем академической подготовки и с одинаковым ин​теллектом. Молодые люди отличаются друг от друга только по уровню мотивации. Один из них является высокомотивирован​ным: у него развит интерес к содержанию деятельности, ему интересно учиться, он стремится стать высококвалифицирован​ным специалистом и пытается быть одним из первых в группе. Вследствие высокой мотивации этот студент добросовестно (и с интересом) учится и достигает успехов в учебе (рис. 2).
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Рис. 2. Влияние мотивации на успех деятельности
Другой студент (с низким уровнем мотивации учебной дея​тельности) учится без особого интереса, он безразличен к соб​ственным успехам и к своему статусу в группе, не стремится самоутвердиться и т.п. В результате он не достигает высоких успехов в деятельности.
Часто менее способный, но более замотивированный ученик (спортсмен, работник) достигает больших успехов, чем его ода​ренный товарищ (коллега). Это и не удивительно, поскольку человек с высоким уровнем мотивации больше работает.
Таким образом, мотивация — важный фактор, который обеспечивает успех в деятельности.
1.4. Процессуальный и результативный компоненты мотивации
Смысл деятельности человека заключается не только в по​лучении результата. Привлекать может деятельность сама по себе. Человеку может нравиться процесс выполнения деятель​ности (например, проявление физической и интеллектуальной активности). Подобно физической активности, умственная ак​тивность сама по себе приносит человеку удовольствие и явля​ется специфической потребностью. Когда субъекта побуждает сам процесс деятельности, а не его результат, то это свидетель​ствует о наличии процессуального компонента мотивации.
Данный компонент приобретает особое значение в игре. Ведь мотив игры заключен в самом его процессе, а не в ре​зультате (например, когда ребенок играет, то мотив — сам про​цесс игры, а не желание что-нибудь создать, т.е. содержание самой деятельности). Не выиграть, а играть — такова общая формула мотивации игры (Д.Эльконин, 1972).
Результативный компонент также представлен в играх. Вот почему есть основания утверждать, что процессуальный и ре​зультативный компонент мотивации тесно связаны.
И в процессе учебы процессуальному компоненту отведена очень важная роль. Стремление преодолеть трудности в учеб​ной деятельности, испытать свои силы и способности может стать личностно значимым мотивом учебы (Л.Божович, 1968).
В то же время результативная мотивационная установка иг​рает организующую роль в детерминации деятельности, осо​бенно если ее процессуальный компонент (т.е. процесс деятель​ности) вызывает негативные эмоции. В этом случае на первый план выступают цели, намерения, которые мобилизуют энергию человека. Постановка целей, промежуточных заданий — это значительный мотивационный фактор, который стоит использо​вать.
1.5. Полимотивированность деятельности
Как известно, любая деятельность является полимотивиро​ванной, т.е. побуждается не одним мотивом, а несколькими, иногда даже многими мотивами. Полимотивированность дея​тельности предопределяется тем, что действия человека опре​деляются отношением к предметному миру, к людям, к общест​ву, к самому себе. Трудовая деятельность, например, общест​венно мотивирована, но она побуждается и многими другими экстринсивными (внешними) и интринсивными (процессуально-содержательными) мотивами. Так, забота о своей собаке может отвечать мотиву «любви к животным» и вместе с тем — мотиву воспитания детей, охраны квартиры, необходимости осуществ​лять полезные для здоровья прогулки (А.Леонтьев, 1975).
Относительно феномена полимотивации А.Маслоу утвер​ждал, что любое поведение проявляет тенденцию к детермина​ции несколькими или даже всеми базовыми потребностями од​новременно, а не одной. Привлечение как можно большего числа потребностей (актуализация большего числа побуждаю​щих факторов) повышает общий уровень мотивации деятельно​сти.
Не только одна и та же потребность может воплощаться в различных объектах, но в одном и том же объекте могут во​площаться (опредмечиваться) разнообразные потребности. На​пример, оценка как мотив учебы может воплощать в себе и по​требность в одобрении учителя, и потребность соответствовать уровню собственной самооценки, и стремление завоевать авто​ритет друзей (Л.Божович, 1972).
Достаточно полная схема соотношения различных мотивов в побуждении сложных видов деятельности была предложена Б.Додоновым. Согласно данной схеме, деятельность побужда​ется следующей группой мотивов;
1)  удовольствие от самого процесса деятельности — П;
2)  прямой результат деятельности (созданный продукт, усво​енные знания и т.п.) — Р;
3)   вознаграждение  за  деятельность  (плата,  повышение  в должности, слава) — В;
4)  избежание санкций (наказания), которые угрожали бы в случае уклонения от деятельности или недобросовестного вы​полнения — Д.
Каждый из этих мотивов может вносить различный вклад в общую мотивацию деятельности, причем как позитивный, так и негативный. Обозначив количественную меру такого вклада с помощью условных цифровых индексов, получим формализо​ванное выражение мотивационной структуры конкретной дея​тельности. Например, формула П.2Р0В3Д, означает, что процесс труда приносит заметную неудовлетворенность (П.2), к результа​там труда человек безразличен (Ро), но его мотивирует возна​граждение за работу (В3) и несколько меньше — неприятные последствия ее невыполнения (Д,) (Б.Додонов, 1976).
Есть все основания предполагать, что число мотивов, кото​рые активизируются и побуждают к деятельности, определяют общий уровень мотивации. Вместе с тем, как это продемонст​рировал Б.Додонов в своей схеме, большое значение имеет вклад каждого отдельного мотива в общий уровень мотивации.
1.6. Иерархия мотивов
1.6.1.  Различная побуждающая сила мотивов
К деятельности человека побуждают, как правило, несколь​ко мотивов, которые образовывают мотивационный комплекс (систему или иерархию мотивов). Одни мотивы в этой системе имеют ведущее значение и большую побудительную силу (осуществляют большее влияние на деятельность, чаще актуа​лизируются). Влияние других мотивов меньшее: они имеют сла​бую побуждающую силу и пребывают внизу иерархии мотивов.
Мотив проявляется с различной силой в зависимости от кон​кретных обстоятельств жизни, влияния других людей, времен​ных факторов и т.п. Поэтому и иерархия мотивов, невзирая на относительную стабильность, не является абсолютно устойчи​вым психическим образованием. «Вес» (побудительная сила) отдельных мотивов время от времени может меняться под влиянием различных социальных и психологических факторов.
1.6.2.  Потенциальные и действующие мотивы
Мотивы, которые занимают ведущее место, постоянно ак​туализируются и обладают существенным мотивационным влия​нием на деятельность человека, называются действующими мо​тивами (А.Леонтьев, 1975).
Мотивы, находящиеся внизу мотивационной иерархии, не​значительно влияют на активность человека и часто вообще не проявляются. А.Леонтьев называет их потенциальными мотива​ми, поскольку в данный конкретный промежуток времени они не совершают побуждающего влияния, но могут актуализиро​ваться при определенных обстоятельствах.
Под влиянием некоторых факторов потенциальные мотивы приобретают побуждающее значение (становятся действующими мотивами). Например, после разговора с учителем у школьника социальный мотив (ответственность), который был пассивным (не побуждал к деятельности), приобретает большее побуж​дающее значение и становится действующим.
1.6.3.  Динамичность иерархии мотивов
Иерархия мотивов не является абсолютно стабильным моти​вационным комплексом, она меняется со временем и возрастом (в зависимости от обстоятельств и влияния людей). Например, школьника в раннем возрасте побуждают к учебе требования взрослых и стремление избежать неприятностей. Позже этот мотив имеет меньшее влияние на его деятельность, а ведущее значение может приобрести познавательный мотив.
Мотивационная сфера является достаточно динамичной: зна​чение и влияние отдельных мотивов меняется (соответственно меняется и иерархия мотивов). Различные факторы могут изме​нять эту иерархию.
Например, после беседы с учителем (или тренером) ребенок раскрывает для себя интересный и привлекательный мир науки (или спорта) и увлекается им. Вследствие этого побуждающая сила познавательного мотива приобретает большее значение. Раньше интерес к содержанию деятельности в иерархии моти​вов занимал незначительное место, а после разговора со взрослым произошла мотивационная перестройка, изменилось влияние отдельных мотивов, что вызвало и изменения в иерар​хии мотивов. Аналогичным образом могут повлиять прочитанная книга, разговор с другом, переживание вследствие конфликта с окружающими и т.п.
1.6.4.  Относительная стабильность иерархии мотивов
Невзирая на динамичность мотивационной сферы, каждому человеку присуща относительная стабильность иерархии моти​вов. Можно утверждать, что мотивы, которые побуждают нас к деятельности, являются относительно устойчивыми, неизменны​ми  (в течение определенного  промежутка  времени).  Относи-
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тельная стабильность иерархии мотивов предопределяется тем, что личность в целом и мотивы в частности (но не мотивация, которая зависит и от ситуативных факторов) не так уж легко подвергаются изменению. И если изменить или развить мотивационную сферу ребенка относительно легко, то сделать это со взрослым человеком значительно сложнее. Таким образом, не​взирая на влияние различных факторов, которые способны из​менить иерархию мотивов, есть основания также утверждать о ее относительной стабильности.
1.7. Зависимость уровня мотивации от числа актуализированных мотивов и их побуждающей силы
Как уже упоминалось, деятельность, как правило, побужда​ется не одним, а несколькими мотивами. Чем больше мотивов детерминирует деятельность, тем выше общий уровень мотива​ции. Например, когда деятельность побуждается пятью мотива​ми, то общий уровень мотивации обычно выше, чем в случае, когда активность человека детерминируют только два мотива.
Много зависит от побуждающей силы каждого мотива. Ино​гда сила одного какого-либо мотива преобладает над влиянием нескольких мотивов, вместе взятых. В большинстве случаев, однако, чем больше мотивов актуализируется, тем сильнее мо​тивация. Если удается задействовать дополнительные мотивы, то повышается общий уровень мотивации.
Следовательно, общий уровень мотивации зависит:
— от количества мотивов, которые побуждают деятельность;
— от актуализации ситуативных факторов;
— от побуждающей силы каждого из этих мотивов. Опираясь на указанную закономерность, учитель, тренер или менеджер,    стремясь    усилить    мотивацию    своих    учеников (подчиненных), должен работать в трех направлениях:
1)  задействовать (актуализировать) как можно большее чис​ло мотивов;
2)  увеличить побуждающую силу каждого из этих мотивов;
3)  актуализировать ситуативные мотивационные факторы.
Например, Виктор начал изучать психологию исключительно из необходимости сдать экзамен. Позже преподавателю удалось привлечь несколько других мотивов (самоутверждение, само​реализация, интерес к психологии), что существенно повысило общий уровень мотивации учебы.
Такая закономерность касается также мотивационной само​регуляции. Когда вам необходимо выполнить определенную деятельность, но не хватает мотивации, следует активизировать (задействовать) дополнительные мотивы, которые способны повысить общий уровень мотивации.
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.  Чем различаются понятия «потребность» и «мотив»?
2.  Что такое негативная мотивация?
3.   Каково соотношение результативного и процессуального компонентов мотивации?
4.  Почему любая деятельность всегда является полимотиви​рованной?
2. Виды мотивов
•  Мотив самоутверждения
•  Мотив идентификации с другим человеком
•  Мотив власти
•  Процессуально-содержательные мотивы (интерес к процессу и содержанию деятельности)
•  Мотив саморазвития
•  Мотив достижения
•  Просоциальные (общественно значимые) мотивы
•  Мотив аффилиации
•  Негативная мотивация
Как упоминалось выше, человека побуждает к деятельности не один, а несколько мотивов. Каждый из них имеет различную силу. Одни мотивы довольно часто актуализируются и оказы​вают существенное влияние на деятельность человека, другие действуют только в определенных обстоятельствах (и в боль​шинстве случаев являются потенциальными мотивами). Проана​лизируем подробно некоторые виды мотивов.
2.1. Мотив самоутверждения
Мотив самоутверждения (стремление утвердить себя в со​циуме) связан с чувством собственного достоинства, честолю​бием, самолюбием. Человек пытается доказать окружающим, что он чего-то стоит, стремится получить определенный статус в обществе, хочет, чтобы его уважали и ценили. Иногда стремле​ние к самоутверждению относят к мотивации престижа (стрем​ление получить или поддержать высокий социальный статус).
Мотив самоутверждения является достаточно действенным побудительным фактором, который учителя, тренеры, руково​дители пытаются актуализировать у своих учеников (спортсме​нов, подчиненных), усиливая мотивацию к деятельности.
Например, ученик, которому учитель сказал, что он ни на что не способен, что он ничего не достигнет в жизни, пытается дока​зать другим (в первую очередь учителю), а также себе, что он способен достичь успеха. Стремление самоутвердиться побуж​дает его преодолевать значительные трудности и много рабо​тать ради самоутверждения и достижения поставленных целей.
футболист «провалился» на соревнованиях и подвел команду. Одноклубники не воспринимают его всерьез, тренер отправил его на скамью запасных, не доверяя ему играть в основном составе. Стремление самоутвердиться, доказать свою значи​мость побуждает его к усиленной тренировке. Над молодым специалистом, который не производит впечатле​ния компетентного человека, насмехаются коллеги. Затронуто чувство собственного достоинства, самолюбие юноши, а он хо​чет, чтобы его ценили, уважали, воспринимали как интеллектуа​ла и специалиста. Стремление самоутвердиться будет побуждать его наверстывать упущенное, совершенствовать свои способно​сти и навыки.
Таким образом, стремление к самоутверждению, к повыше​нию своего формального и неформального статуса, к позитив​ной оценке своей личности — существенный мотивационный фактор, который побуждает человека интенсивно работать и развиваться.
2.2. Мотив идентификации с другим человеком
Идентификация с другим человеком — стремление быть по​хожим на героя, кумира, авторитетную личность (отца, учителя и т.п.). Этот мотив побуждает работать и развиваться. Он явля​ется особенно актуальным для детей и молодежи, которые пы​таются наследовать других людей в своих действиях.
Мальчик хочет быть таким, как папа, и это побуждает его вы​полнять физические упражнения.
Юноша, стремясь наследовать выдающегося ученого, много занимается физикой: читает, рассуждает и т.п. Юный футболист пытается наследовать Пеле, Марадонну или другого выдающегося спортсмена. Это побуждает его к интен​сивной тренировке, проработке определенных технических приемов, которые использовали кумиры.
Авторитет родителей, учителей, знакомых, стремление похо​дить на кумира и наследовать его — существенный мотив дея​тельности, под влиянием которого ребенок или юноша стремит​ся развиваться (совершенствоваться).
Идентификация с другим человеком приводит к повышению энергетического потенциала индивида за счет символического «заимствования» энергии у кумира (объекта идентификации): появляются силы, вдохновение, желание работать и действовать так, как делал это герой (кумир, отец и др.). Идентифицируясь
с киногероем, подросток становится смелее; отождествляясь с отцом, малыш стремится быть таким же сильным и умным, как его папа.
Учителю, тренеру, руководителю очень важно знать, с кем стремится идентифицироваться ученик (подчиненный), чтобы использовать это для усиления мотивации к деятельности.
Таким образом, наличие образца, кумира, с которым стре​мились бы отождествляться молодые люди и кого пытались бы наследовать, у кого бы учились жить и работать — важное ус​ловие эффективного воспитательного процесса и успешного выполнения деятельности.
2.3. Мотив власти
Мотив власти — это стремление субъекта влиять на людей. Мотивация власти {потребность во власти) — одна из самых главных движущих сил человеческих действий, это стремление занять руководящую позицию в группе (коллективе), попытка руководить людьми, определять и регламентировать их дея​тельность.
Мотив власти занимает важное место в иерархии мотивов. Действия многих людей (например, руководителей различных рангов) побуждаются мотивом власти. Стремление господство​вать над другими людьми и руководить ими — это мотив, кото​рый побуждает их в процессе деятельности преодолевать зна​чительные трудности и прилагать огромные усилия. Человек много работает не ради саморазвития или удовлетворения сво​их познавательных потребностей, а ради того, чтобы получить влияние на отдельных людей или коллектив.
Например, Владимира А. побуждают к учебе не только позна​вательные или социальные мотивы, но и стремление к власти (поскольку власть в его иерархии мотивов занимает высокое место). Вместе с другими мотивами власть побуждает юношу интенсивно готовиться к занятиям и экзаменам и добиваться лидерства (формального и неформального) в студенческой фуппе.
Руководителя к деятельности может побуждать не стремле​ние принести пользу обществу в целом или отдельному коллек​тиву, не чувство ответственности (т.е. не социальные мотивы), а мотив власти. В таком случае все его действия направлены на завоевание или удержание власти и составляют угрозу как для дела, так и для структуры, которую он возглавляет.
Мотив власти является едва ли не единственным мотивом деятельности, активность которого не следует усиливать, по​скольку последствия могут быть ужасными. Актуализация моти​ва власти способна, конечно, увеличить общий уровень мотива​ции и побуждать человека к деятельности. Но принимая во вни​мание нежелательное влияние этого мотива на личность (и вред для коллектива), следует довольно осторожно (в случае невоз​можности увеличить силу других мотивов) актуализировать этот мотив.
2.4. Процессуально-содержательные мотивы (интерес к процессу и содержанию деятельности)
Процессуально-содержательные мотивы — это побужде​ние к активности процессом и содержанием деятельности, а не внешними факторами. Человеку нравится выполнять эту дея​тельность, проявлять свою интеллектуальную или физическую активность. Его интересует содержание того, чем он занимает​ся. Действие других социальных и личностных мотивов (власти, самоутверждения и др.) может усиливать мотивацию, но они не имеют непосредственного отношения к содержанию и процессу деятельности, они являются внешними по отношению к ней, поэтому часто эти мотивы называют внешними, или экстринсив-ными (далее мы будем использовать последний термин), В слу​чае же действия процессуально-содержательных мотивов чело​веку нравится (и побуждает к активности) процесс и содержа​ние определенной деятельности.
Например, человек занимается спортом, потому что ему про​сто нравится проявлять свою физическую и интеллектуальную активность (смекалка и нестандартность действий в спорте так​же является существенным фактором успеха). Индивида побуж​дают заниматься спортом процессуально-содержательные моти​вы в том случае, когда вызывает удовлетворение процесс и со​держание игры, а не факторы, которые не связаны со спортив​ной деятельностью (деньги, самоутверждение, власть и т.п.).
Студента к изучению физики могут побуждать различные мотивы, в том числе и процессуально-содержательные (познава​тельные). Студенту нравится получать знания (и это побуждает его к деятельности), у него есть интерес к знаниям, ощущение красоты и гармонии микромира; его может захватывать сила и
огромная энергия атома и т.п. Познавательная мотивация про​является в интересе к содержанию деятельности и является конкретным проявлением процессуально-содержательной моти​вации (в случае учебной деятельности). Человека побуждает сам процесс интеллектуальной деятельности: ему нравится мыслить, решать задачи, проявлять различные формы умственной актив​ности.
Ребенку нравится игра, сам процесс и содержание игры по​буждает его играть, забывая обо всем на свете.
Смысл деятельности во время актуализации процессуально-содержательных мотивов заключается в самой деятельности (процесс и содержание деятельности является тем фактором, который побуждает человека проявлять физическую и интел​лектуальную активность).
Экстринсивные мотивы — это такая группа мотивов, когда побуждающие факторы лежат вне деятельности. В случае дей​ствия экстринсивных мотивов к деятельности побуждают не содержание, не процесс деятельности, а факторы, которые не​посредственно с ней не связаны (например, престиж или мате​риальные факторы) (Л.Божович, 1968).
Рассмотрим некоторые виды экстринсивных мотивов:
а)  мотив долга и ответственности перед обществом, группой, отдельными людьми;
б)  мотивы самоопределения и самоусовершенствования;
в)  стремление получить одобрение других людей;
г)  стремление получить высокий социальный статус (престиж​ная мотивация). При отсутствии интереса к деятельности (про​цессуально-содержательной мотивации) существует стремление к тем внешним атрибутам, которые может принести деятель​ность — к отличным оценкам, к получению диплома, к славе в будущем;
д)  мотивы избежания неприятностей и наказания (негативная мотивация) — это побуждения, вызывающиеся осознанием не​которых неприятностей, неудобств, которые могут возникнуть в случае невыполнения деятельности.
Например, школьника к учебе могут побуждать требования и угрозы родителей, неприятные переживания, которые вызыва​ются негативным отношением к нему, осознание своего нерав​ноправного положения и пренебрежения к нему в кругу более эрудированных одноклассников.
Если в процессе деятельности экстринсивные мотивы не будут подкреплены процессуально-содержательными (т.е. интере​сом к содержанию и процессу деятельности), то они не обеспе​чат максимального эффекта. В случае действия экстринсивных мотивов привлекательна не деятельность сама по себе, а только то, что связано с ней (например, престиж, слава, материальное благополучие), а этого часто недостаточно для побуждения к деятельности.
2.5. Мотив саморазвития
Стремление к саморазвитию, самоусовершенствованию — это важный мотив, который побуждает нас много работать и развиваться. По мнению А. Маслоу, это стремление к полной реализации своих способностей и желание ощущать свою ком​петентность.
Как правило, для движения вперед всегда необходима опре​деленная смелость. Человек часто держится за прошлое, за свои достижения, покой и стабильность. Страх риска и угроза потерять все сдерживают его на пути саморазвития (А. Маслоу, 1996).
Таким образом, человек часто как будто «разрывается меж​ду стремлением к движению вперед и стремлением к самосо​хранению и безопасности». С одной стороны, он стремится к чему-то новому, а с другой — страх перед опасностью и чем-то неизвестным и желание избежать риска сдерживают его движе​ние вперед.
А. Маслоу утверждал, что развитие происходит тогда, когда следующий шаг вперед объективно приносит больше радостей, больше внутреннего удовлетворения, чем предыдущие приобре​тения и победы, которые стали чем-то обычным и даже надоели нам.
Саморазвитие, движение вперед часто сопровождается внутриличностным конфликтом, но не является насилием над собой. Движение вперед — это ожидание, предвидение новых прият​ных ощущений и впечатлений.
Некоторые психологи отрицают существование стремления к саморазвитию как самостоятельного мотива деятельности, включая его в структуру других мотивов (таких, как самоактуа​лизация, самоутверждение и т.п.). Однако, по нашему мнению, есть все основания выделять мотив саморазвития в качестве самостоятельного.
Студент побуждается к учебе не только стремлением избежать неприятностей и наказания (негативной мотивацией), матери​альными стимулами, но также стремлением развиваться, со​вершенствоваться, двигаться вперед.
Спортсмен, наряду с другими мотивами (такими, как самоут​верждение, денежное вознаграждение и т.п.), может побуж​даться к деятельности и стремлением к саморазвитию. Он хочет достичь определенного уровня мастерства, постоянно совер​шенствоваться и продвигаться вперед.
Когда удается актуализировать у человека мотив саморазви​тия, увеличивается сила его мотивации к деятельности. Талант​ливые тренеры, учителя, менеджеры умеют задействовать мотив саморазвития, указывая своим ученикам (спортсменам, подчи​ненным) на возможность и важность развиваться и совершенст​воваться.
2.6. Мотив достижения
Мотив достижения — это стремление достичь высоких ре​зультатов и мастерства в деятельности; оно проявляется в вы​боре сложных заданий и стремлении их выполнить.
Успехи в любой деятельности зависят не только от способ​ностей, навыков, знаний, но и от мотивации достижения. Чело​век с высоким уровнем мотивации достижения, стремясь полу​чить весомые результаты, настойчиво работает ради достиже​ния поставленных целей.
Если сравнить двух студентов с одинаковым интеллектом (способностью к учебе), но с различной мотивацией, то их ак​тивность, настойчивость в учебе и, конечно же, успеваемость будут существенно отличаться. Юноша с более высоким уров​нем мотивации достижения стремится и к более высоким ре​зультатам; он добросовестнее учится, ставит перед собой высо​кие цели, настойчиво работает и, как правило, достигает замет​ных успехов. Тогда как студент со слабой мотивацией достиже​ния безразличен к своим успехам, цели его не высоки, он не выбирает сложных заданий, не склонен настойчиво и добросо​вестно работать и соответственно достигает более скромных результатов.
Мотивация достижения (и поведение, которое направлено на высокие результаты) даже у одного и того же человека не все​гда одинакова и зависит от ситуации и предмета деятельности.
Проанализируем сказанное выше. У одного ученика сильная мотивация достижения (стремление достичь высоких результа​тов) на уроках математики и слабая — на уроках музыки и ри​сования. Один ученик будет настойчивым и добросовестным на занятиях по химии и безразличным к своим результатам по ли​тературе. Кто-то выбирает сложные задачи по математике, а кто-то, наоборот, ограничиваясь скромными целями в точных науках, выбирает сложные темы по литературе, стремясь дос​тичь именно здесь высоких результатов. Что же определяет уровень мотивации в каждой конкретной деятельности? Ученые выделяют четыре фактора:
1)  значимость достижения успеха;
2)  надежда на успех;
3)  субъективно оцениваемая вероятность достижения успеха;
4)  субъективные эталоны достижения.
2.7. Просоциальные (общественно значимые) мотивы
К этой группе относятся мотивы, связанные с осознанием общественного значения деятельности, с чувством долга, ответ​ственности перед группой или обществом.
В случае действия просоциальных (общественно значимых) мотивов происходит идентификация индивида с группой. Чело​век не только считает себя членом определенной социальной группы, не только отождествляется с ней, но и живет ее про​блемами, интересами и целями.
Личности, которая побуждается к деятельности просоциальными мотивами, присущи нормативность, лояльность к группо​вым стандартам, признание и защита групповых ценностей, стремление реализовать групповые цели.
Ответственные люди, как правило, являются более активны​ми, чаще и добросовестнее выполняют профессиональные обя​занности. Они считают, что от их труда и усилий зависит общее дело.
«Задействуя» идентификационные процессы, которые помо​гут отождествить человека с группой, можно развить (или во всяком случае актуализировать) просоциальные мотивы. Иден​тификация является тем механизмом развития мотивации, кото​рый будет содействовать их актуализации.
Тренеру важно уметь актуализировать и развивать у спорт​сменов патриотизм, стремление поддержать славные традиции
(или соответствующие чувства к своему клубу). Идентификация с социумом (или с группой) увеличивает общий уровень мотива​ции и активность спортсмена.
Менеджеру также довольно важно актуализировать корпо​ративный дух среди своих подчиненных, поскольку без иденти​фикации с группой (с фирмой), а именно с ее ценностями, ин​тересами, целями достичь успеха невозможно.
Общественный деятель (политик), который больше других идентифицируется со своей страной и живет ее проблемами и интересами, будет более активным в своей деятельности, будет делать все возможное ради процветания государства.
Таким образом, просоциальные мотивы, связанные с иден​тификацией с группой, чувством долга и ответственности, явля​ются важными в побуждении человека к деятельности. Актуали​зация у субъекта деятельности этих мотивов способна вызывать его активность в достижении общественно значимых целей.
2.8. Мотив аффилиации
Аффилиация (от англ. affiliation — присоединение) — это стремление к установлению или поддерживанию отношений с другими людьми, стремление к контакту и общению с ними. Сущность аффилиации состоит в самоценности общения. Аффилиативное общение — это такое общение, которое приносит удовлетворение, захватывает, нравится человеку (H.Murray, 1938).
Индивид, однако, может общаться и потому, что пытается уладить свои дела, установить полезные контакты с необходи​мыми людьми. Но в таком случае общение побуждается други​ми мотивами, является средством удовлетворения других по​требностей личности и такое общение с аффилиативной моти​вацией ничего общего не имеет.
Целью аффилиативного общения может быть поиск любви (или во всяком случае симпатии) со стороны партнера по обще​нию.
Следующий эксперимент демонстрирует возможности фор​мирования интереса к деятельности через мотив аффилиации и позитивное подкрепление.
Бейсболист университетской команды ощутил беспокойство и тревогу, поскольку соседи по комнате (студенты-психологи) неожиданно перестали с ним общаться: игнорировали его репли​ки, как будто совсем не замечали его. Когда он однажды слу​чайно взглянул на стену, на которой висела картина, молодые люди спросили: «Тебе нравится эта картина?» Спортсмен, по​смотрев на стену и заметив картину, на которую раньше со​всем не обращал внимания, ответил: «Нет!» Тогда соседи поте​ряли к нему интерес и общение на этом закончилось. «Что они нашли в этой картине?» — рассуждал спортсмен, вре​мя от времени посматривая на нее. И когда он поднимал глаза на картину, студенты-психологи начинали комментировать: «Чудесный пейзаж, не так ли? Какой колорит, краски, рису​нок!..» Однако спортсмен не разделял их восторга. Таким образом, общение студентов-психологов со спортсменом свелось исключительно к обсуждению картины. Оставаясь один, молодой человек настойчиво рассматривал картину, которая стала единственным каналом связи с соседя​ми по комнате. «Ее следует как можно лучше изучить, возмож​но, это какая-то выдающаяся картина»,— размышлял он. Постепенно он стал различать на картине разнообразные дета​ли, которых раньше просто не замечал: маленький челнок и не​высокий человек в нем, а на берегу силуэт девушки. И вдруг возникло ощущение одиночества и тревоги. Как будто это он сам в лодке, а девушка ожидает его. Впоследствии он заметил игру света и теней, обратил внимание на то, что краски меняют цвет в зависимости от расстояния.
Спортсмен вновь и вновь разглядывал картину, делал все но​вые открытия и наконец пришел к выводу, что неплохо было бы взглянуть и на другие картины.
«Может быть, сходим в музей?» — предложил он соседям. И это явилось свидетельством успеха эксперимента, задуманного психологами. Спортсмен раньше совсем не интересовался ис​кусством, но за месяц без скучных лекций и наставлений у него сформировали интерес к живописи.
Данный эксперимент демонстрирует возникновение новых интересов через депривацию и актуализацию аффилиативной потребности. Студенты-психологи создали для спортсмена си​туацию неудовлетворенности аффилиативной потребности (прекратили общаться с ним). Позже дали ему возможность удовлетворить эту потребность только через определенную дея​тельность (разглядывание и анализ картины). Постепенно пси​хологи формировали связь: эстетическая деятельность — удовлетворение аффилиативной потребности (потребно​сти в общении). Сначала деятельность (анализ картины) была средством удовлетворения аффилиативной потребности. Но в процессе этой деятельности под влиянием  психологов спорт-
смен открывал для себя красоту и эстетическую силу произве​дений искусства.
Деятельность (живопись) сначала вызывала позитивные эмо​ции в контексте удовлетворения аффилиативной потребности. Таким образом, через аффилиативную потребность психологи создавали интерес к определенной деятельности.
2.9. Негативная мотивация
Негативная мотивация — это побуждения, вызванные осознанием возможных неприятностей, неудобств, наказаний, которые могут последовать в случае невыполнения деятельно​сти. Например, школьника к учебе могут побуждать требования и угрозы родителей, боязнь получить неудовлетворительные оценки. Учеба под влиянием такого мотива приобретает харак​тер защитного действия и является принудительной.
В случае действия негативной мотивации человека побужда​ют к деятельности страх перед возможными неприятностями или наказанием и стремление их избежать. Он рассуждает так: «Если я этого не сделаю, то меня ожидают неприятно​сти». Вот что побуждает к деятельности под влиянием нега​тивной мотивации.
Формы негативных санкций, которые можно применять и ко​торые способны актуализировать негативную мотивацию, раз​нообразны:
—  вербальное (словесное) наказание (осуждение, замечание и т.п.);
—  материальные санкции (штраф, лишение привилегий, сти​пендии);
—  социальная изоляция (пренебрежение, игнорирование, не​приятие группой, социальный остракизм);
— лишение свободы;
— физическое наказание.
Основным недостатком негативных санкций является кратко​временность их влияния: они стимулируют к деятельности (или сдерживают от нежелательных поступков) только в период их действия.
Негативная мотивация тем сильнее влияет на поведение че​ловека, чем больше его уверенность в неизбежности наказания.
Таким образом, негативная мотивация (и наказание в том числе) — достаточно сильный мотивационный фактор, который способен побуждать человека к деятельности, однако он не лишен многих недостатков и нежелательных последствий.
9* Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое негативная мотивация?
2.    Перечислите   основные   характеристики   процессуально-содержательной (интринсивной) мотивации.
3.  Что такое мотивация достижения?
4.  От чего зависит общий уровень мотивации любой деятель​ности?
5.  Какие мотивы вы задействовали бы, побуждая школьника к учебной деятельности?
3. Цели и активность личности
•  Что такое цель?
•  Мотивы и цели. Побуждающее влияние целей
•  Целеобразование
•  Внешние и внутренние цели. Превращение внешних требований во внутренние цели
•  Осознание целей
•  фиксация промежуточных результатов деятельности
•  Влияние четко определенных целей на эффективность деятель​ности
3.1. Что такое цель?
Цель — это осознанный, запланированный результат дея​тельности, субъективный образ, модель будущего продукта дея​тельности. Иными словами, цель — это то, чего мы стремимся достичь.
Цель организовывает, побуждает человека к деятельности. Как утверждал А.Леонтьев, развернутая деятельность преду​сматривает достижение конкретных целей {в определенной по​следовательности). Чем более дифференцирована общая (ко​нечная) цель, чем больше выделено этапов и конкретных про​межуточных целей, тем легче работать. Достижение определен​ной промежуточной цели (завершение определенного этапа деятельности) создает ситуацию успеха, дает эмоциональный заряд, побуждает к конечной цели, усиливает мотивацию чело​века.
Например, я поставил перед собой цель стать мастером спорта. Эту конечную (общую) цель я конкретизировал на этапы (промежуточные цели): освоить некоторые технические приемы, развить свои физические кондиции, скорость и т.п. Достигнув некоторой промежуточной цели (например, овладев каким-либо техническим приемом), я ощущаю прогресс, я доволен. И это вдохновляет меня.
Ц,—>Цг—>Цз—>Lti-> конечная цель;
успех 1 -»успех 2 -♦ успех 3 —• успех 4 —> успех окончательный
Выделение промежуточных целей (Ц,, Ц2, Ц3| U,A) имеет суще​ственное мотивационное значение. Достижение очередной про​межуточной цели усиливает мотивацию к деятельности.
3.2. Мотивы и цели. Побуждающее влияние целей
Соотношение мотивов и целей деятельности заключается в том, что мотив выступает как причина (побуждение) постановки тех или иных целей. Чтобы поставить перед собой цель, необ​ходимо иметь соответствующий мотив: самоутверждение, само​реализация, материальный стимул, интерес к содержанию дея​тельности и т.п. (рис. 3).
Например, такая цель, как получение высшего образования, может быть вызвана определенными мотивами (мотивом само​утверждения, материального обогащения и др.). А цель побе​дить на соревнованиях, которую ставит перед собой спортсмен, детерминируется другими соответствующими мотивами.
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Рис. 3. Соотношение мотивов и цели
А. Цель,  как правило, детерминируется несколькими мотивами
Например, цель поехать за границу может побуждаться та​кими мотивами, как материальный и познавательный интересы, стремление контакта с интересными людьми и т.п.
Проанализируем желание студента получать высокие оценки. Цель хорошо учиться может детерминироваться различными мотивами: интересом к знаниям, стремлением избежать наказа​ния и упреков родителей либо получить одобрение от взрос​лых. Каждого ученика (студента) побуждает к получению пози​тивных оценок определенный, свойственный только ему, ком​плекс мотивов. Зная, какие мотивы определяют стремление че​ловека получать высокие оценки, можно успешно руководить его учебной деятельностью. Понимание мотивации ученика по​могает учителю развивать у школьника социально желательные мотивы учебы (ведь значительно лучше, когда активность побуждается таким мотивом, как интерес к знаниям, чем стремлени​ем избежать наказания и упреков взрослых).
Б. Побуждающее действие конкретных и общих целей
Поскольку цели тесно связаны с мотивами, они, как и моти​вы, побуждают человека к деятельности. Постановка цели сти​мулирует человека прилагать соответствующее усилие для ее достижения.
Чем конкретнее цель, тем сильнее она побуждает к выпол​нению деятельности. Общие цели, пока они не конкретизирова​ны, часто имеют характер деклараций и не стимулируют к дея​тельности. Конкретизация цели, разработка промежуточных целей (этапов) и средств их достижения — важный мотивационный фактор.
Цель написать книжку так и останется декларацией (или же​ланием), пока ее не конкретизировать, не расписать этапы и средства ее достижения. Например, когда вы ставите перед со​бой конкретное задание (в течение мая написать один раздел учебника, ежедневно писать по одной странице), то это сильнее будет побуждать к деятельности.
Значительно сильнее побуждает цель стать мастером спорта в случае, если вы разработаете этапы и средства ее достижения. Сильнее будет стимулировать к деятельности наличие четкого задания, например — проработать в течение месяца определен​ный технический прием. Важное мотивационное влияние в та​ком случае будет иметь достижение промежуточной цели: ведь это успех, позитивный результат, который будет побуждать достигать следующие цели.
В, Зависимость побуждающей силы цели от числа де​терминирующих ее мотивов
Чем большее число мотивов детерминирует цель, тем силь​нее она побуждает к деятельности. Цель, подкрепленная боль​шим числом  мотивов, будет сильнее влиять  на деятельность
человека.
Например, когда цель успешно сдать экзамен побуждается ка​ким-либо одним мотивом, например исключительно желанием получать стипендию, то она будет иметь меньшее влияние, чем в том случае, если эта цель подкреплена большим числом моти​вов. Актуализируя дополнительно мотивы самоутверждения (стремление продемонстрировать всем, на что я способен) и са​моразвития (осознание необходимости приобретать знания для использования их в работе над собой), можно увеличить моти​вационное влияние цели.
Г. Побуждающее влияние близких и отдаленных целей
Сильнее, как правило, нас побуждают к деятельности близ​кие цели. Например, цель — проработать завтра определенный раздел учебника — будет побуждать вас сильнее, чем цель — прочитать две книжки для сдачи экзамена. В последнем случае можно постоянно откладывать работу «до следующего поне​дельника». Далекая цель (например, стать в будущем мастером спорта) также имеет меньшее побуждающее влияние, чем близ​кая цель — проработать в течение недели один технический прием. При наличии конкретной и близкой цели слабее соблазн отложить ее выполнение на будущее.
3.3. Целеобразование
Целеобразоаание — это, во-первых, принятие и удержание целей, поставленных другим человеком перед субъектом, и во-вторых, самостоятельная постановка целей.
Для того чтобы руководить процессом целеобразования, не​обходимо знать характер целей человека и особенности его целеобразования.
Личность, которая сама ставит перед собой цели (достаточно зрелая), стоит на более высокой ступени развития, чем лич​ность, которая принимает цели, навязанные ей другими людьми. Умение ставить перед собой цели и работать над их достиже​нием свидетельствует о способности человека к самовоспита​нию и саморазвитию.
Эффективное целеобразование (как ставить цели)
Для эффективного целеобразования, четко сформулировав цель (что следует сделать, чего достичь), необходимо осознать следующее:
1)  значение цели (для чего необходимо достижение этой це​ли, что это даст);
2)  способы достижения  цели (как работать, какие методы использовать);
3)  этапы достижения цели (промежуточные цели и этапы их Достижения);
4)  возможные трудности в достижении цели и пути их пре​дотвращения;
5)  самоконтроль (формы и методы контроля, насколько вы​полнение деятельности отвечает целям, насколько успешно идет продвижение к цели).
3.4. Внешние и внутренние цели. Превращение внешних требований во внутренние цели
Психологи различают такие виды целей:
—  объективная цель (заданная обществом — школой, роди​телями, окружающими людьми);
—   субъективная,  или  внутренняя,  цель (самостоятельно поставленная человеком или принятая извне).
Исходя из особенностей целеобразования выделим следую​щие группы людей:
1)    полностью   принимающие   цели,   заданные   другими людьми;
2)  частично принимающие;
3)  совсем не принимающие цели других, а стремящиеся к постановке собственной цели.
Возрастные особенности вносят существенные коррективы в целеобразование. Так, было установлено, что младшие школь​ники при самостоятельной постановке целей испытывают значи​тельные трудности. Принятие и удержание цели, которая зада​ется другим человеком, также сложны для них (Л. Матюхина, 1984).
Цель, поставленная человеком самостоятельно, усиливает мотивацию, создает позитивное настроение и удерживается дольше. Цель, заданная извне, вызывает меньшую активность человека, имеет меньшую побудительную силу.
Если человек ставит перед собой цель самостоятельно, то он склонен работать над ее достижением значительно больше, чем в том случае, когда перед ним ставят цель (задание) другие лю​ди.
Цель, заданная другим человеком (руководителем, учителем и др.), далеко не всегда становится целью субъекта и в процессе работы может легко извращаться или даже отбрасываться. Че​ловек не всегда автоматически принимает такую цель и стре​мится ее достичь. Превращение внешних требований в индиви​дуальные цели — один из вариантов целеобразования.
Общие цели, общественные нормы, требования, задания, ис​ходящие от других людей, могут стать индивидуальными целями субъекта при следующих условиях:
1)   если  они  отвечают  удовлетворению  определенных  по​требностей личности;
2)  если они являются этапом или средством удовлетворения потребностей личности.
Подчиненный может получить задание от руководителя, уче​ник — от учителя. При этом внутренне субъект (ученик, подчи​ненный) не всегда принимает то, что ему предлагают или навя​зывают. Поэтому часто в процессе работы человек отказывает​ся от деятельности или меняет цель.
Чтобы внешнее требование было принято, стало намерением субъекта (подчиненного, ученика), необходимо его участие не только в постановке цели, но и в анализе, обсуждении условий ее достижения. В таком случае человек будет выступать не как пассивный исполнитель, а как субъект деятельности (активный деятель). Это содействует большей включенности в деятель​ность, большей замотивированности (и активности) человека.
Пока внешнее требование (заданное руководителем, учите​лем и др.) не станет целью субъекта, надеяться на активность человека не приходится.
Цель имеет стимулирующую силу, но ее принятие и удержание субъектом иногда сопряжено со значительными трудностями.
О.Тихомиров различает цели по характеру связи между це​лью и мотивом:
1)  если цель задана извне, то связь формируется от це​ли к мотиву;
2)  если цель сформулирована самостоятельно, то связь формируется от мотива к цели.
В процессе формирования мотивации деятельности важно понимать связь цели и мотива. Очень важно придать поставлен​ным извне заданиям личностный смысл и интерес. Вследствие «подключения» некоторых потребностей и мотивов личности цель приобретает автономную побуждающую силу и превраща​ется в мотив-цель (рис. 4) (Л.Матюхина, 1984).
Для превращения внешних заданий (например, заданных ру​ководителем или учителем) в цель субъекта необходимо сле​дующее:
1)   четко сформулировать цель деятельности (что сделать, что проработать, чему научиться);
2)  осознать значение деятельности (для чего это необходи​мо);
3)   выделить средства достижения цели (как это сделать, с помощью чего);
4)  проанализировать трудности достижения цели и способы и* преодоления;
5)  обеспечить самоконтроль (насколько выполнение отвечает Цели, насколько успешно происходит продвижение к цели).
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Рис. 4. Преобразование внешних целей и заданий во внутренние
цели субъекта
3.5. Осознание целей
Цели, в отличие от мотивов, осознаются, т.е. человек пони​мает, почему он ставит перед собой ту или другую цель, осо​знает отдаленные результаты, которых стремится достичь. А мотив, как правило, не осознается: обычно мы не осознаем то​го, что нас побуждает к деятельности.
Осознание цели заключается в четком понимании:
1)  будущего результата деятельности;
2)  перспектив, которые связаны с достижением цели;
3)  побочных последствий;
4)  возможности или невозможности достижения цели;
5)  иерархии целей, т.е. какие из них являются более важны​ми, а какие — второстепенными;
6)  отношения целей к способностям (легкие и сложные це​ли);
7)  отношения цели к предыдущему результату;
8)  средства достижения цели.
Осознание цели (сложности, наличия средств достижения и учета собственных возможностей) увеличивает вероятность ее достижения, усиливает мотивацию (активность субъекта). Когда субъект знает, что именно ему поможет добиться цели, когда цель разделяется на относительно несложные этапы, то это усиливает интерес к деятельности, внушает надежду на пози​тивный результат.
3.6. Фиксация промежуточных результатов деятельности
При продвижении к цели важно отмечать даже незначитель​ные промежуточные результаты, прогресс, позитивные измене​ния в работе. Это усиливает мотивацию к деятельности, увели​чивает активность. Для этого необходимо, чтобы субъект четко осознавал, что он умеет делать и что необходимо сделать.
фиксацию промежуточных результатов можно проводить та​ким образом.
Человек против каждого пункта своей работы отмечает про​межуточные результаты деятельности:
+ выполнил, усвоил;
+- в основном выполнил, усвоил;
-+ частично выполнил, усвоил;
- не выполнил.
Например, если ваша цель — овладеть методом решения фи​зических задач, вы можете выделить отдельные аспекты (виды деятельности, которые нуждаются в проработке).
Ориентируясь по предыдущим результатам деятельности, можно планировать, над чем следует дополнительно порабо​тать, что еще не усвоено, какая цель еще не достигнута.
Возможность количественно оценить результаты работы (в баллах, процентах) облегчает оценку сравнения результатов деятельности и вызывает стремление улучшить предыдущее достижение.
Например, при изучении иностранного языка можно коли​чественно фиксировать результаты увеличения словарного за​паса по определенной теме. Осознание того, что на первом за​нятии вы смогли усвоить и воспроизвести только 18 из 50 но​вых слов по теме, будет побуждать вас улучшить собственное достижение. По окончании второго занятия вы воспроизвели уже 28 слов из 50, что свидетельствует о значительных успехах. Вы удовлетворены. С нетерпением ожидаете следующего заня​тия, чтобы улучшить собственное достижение. На третьем заня​тии вы воспроизводите (и усваиваете) уже 37 новых слов. Это победа над собой/ Успех вдохновляет вас. Вы с удовольствием переходите к следующей теме, ожидая дальнейших успехов в работе.
Такой способ фиксации промежуточных результатов помо-1X61 в работе и усилит уровень мотивации учебы или профес​сиональной деятельности.
3.7. Влияние четко определенных целей на эффективность деятельности
Согласно результатам исследования Л.Славиной, четкое обозначение цели деятельности приводит к исключительно вы​сокому мотивационному эффекту. Когда субъект сам ставит перед собой цель, то он может выполнить большой объем ра​боты.
В ходе исследования Л.Славина отмечала, что некоторые дети, когда им предлагали интересную, но неопределенную по объе​му работу, самостоятельно ставили перед собой цель: «Хорошо, я выполню столько-то»,— заявляли они экспериментатору и ра​ботали до конца без перенасыщения и усталости. Когда дети четко очерчивали объем работы {выполнить столько-то), то ра​ботали более организованно и настойчиво, поскольку были бо​лее замотивированными, чем те дети, которые только выполня​ли указания старших. Можно утверждать, что дети начинали ру​ководить своей деятельностью на основе целеобразования (самостоятельной постановки целей). Это имело сильный стиму​лирующий эффект.
Четко поставленная цель предоставляет возможность изме​нить характер деятельности и способна отдалить (преодолеть) психическое перенасыщение, усталость и распад деятельности. Введение условий, которые регламентировали деятельность (например, инструкция выполнить определенный объем рабо​ты — не больше и не меньше), изменяло характер деятельности ребенка. Во время первой серии экспериментов (когда позволя​лось выполнить столько, сколько сумеют) почти все дети вы​полнили работу по объему вдвое большую, чем когда их дея​тельность регламентировали.
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.   Чем отличается действие конкретных и общих целей на мотивацию и активность?
2.   Как четко определенные цели влияют на эффективность деятельности?
3.  Почему фиксация промежуточных результатов деятельно​сти усиливает мотивацию и активность?
4.  Что такое внешние и внутренние цели?
4. Успех и неудача. Реакции на неудачу и мотивация
•  Причины неудачи и условия успеха
•  Снижение мотивации достижения (т.е. стремления к успеху) под влиянием реакций окружающих людей
•  Реакции на неудачу
•  Защитные реакции на неудачу
•  Риск и смелость в достижении успеха
Каждая личность, какой бы талантливой она ни была, на оп​ределенном этапе своей жизни претерпевает неудачу. Чем сме​лее и решительнее действия, тем выше риск и вероятность по​ражения.
Неудачу нужно уметь пережить. Для того чтобы развиваться, совершенствоваться, недостаточно только одерживать победы. Проанализировав причины неудач, сделав выводы из уроков прошлого, человек делает шаг вперед в собственном развитии. Кто умеет использовать уроки прошлого и учиться на собствен​ном опыте, тот имеет большие шансы достичь успехов в буду​щем.
4.1. Причины неудачи и условия успеха
Неудача не является чем-то случайным, простым стечением обстоятельств. Ее причины следует искать в личностных факто​рах, в низком уровне мотивации, в отсутствии компетентности. Часто причины неудачи состоят в том, что человек игнорирует объективные условия, не учитывает материальную, обществен​ную и психологическую действительность.
Одним из факторов, который приводит к неудаче, может быть необоснованный оптимизм в принятии решений. Люди слишком часто переоценивают собственные шансы достичь цель. Таким образом, субъект увеличивает мотивацию к смелым, рискованным действиям, в то же время он блокирует ра​циональную оценку возможностей и объективных условий.
Оценка условий — это не только анализ того, что происхо​дит сейчас, но также и предвидение ситуаций, которые могут возникнуть в будущем. Умение предусмотреть то, что может произойти, оценить вероятность — вот ключи к успеху.
Биографии выдающихся людей, которые достигли больших успехов, свидетельствуют, что они умели не только адекватно оценить условия, но и определить, когда и где вероятность дос​тижения цели наибольшая. Эти люди чувствовали, когда и где начинать свои триумфальные действия.
Человек может адекватно оценить условия, выбрать опти​мальную программу действий, но претерпевает неудачу при пер​вой попытке ее реализации. Успешное выполнение деятельности возможно только при условии сильной мотивации (которая оп​ределяет настойчивость в реализации замыслов). Планы часто не реализуются потому, что человеку недостает целеустремлен​ности, настойчивости, смелости и он не имеет надлежащей мо​тивации для их реализации. Продуцировать идеи, составлять совершенные программы и планы — недостаточное условие ус​пеха. Необходимо также определенное мотивационное напря​жение, связанное с реализацией программ и планов.
Что же мешает систематическому стремлению к цели? Часто стремление к успеху бывает недостаточно устойчивым и силь​ным, что предопределяет быстрый отказ от деятельности. Ино​гда люди мобилизуют всю свою энергию и время на подготовку к деятельности, а потом у них не хватает сил для ее выполне​ния, для преодоления преград. Часто первые позитивные ре​зультаты становятся заметными только через определенный промежуток времени. Даже незначительного успеха иногда при​ходится ожидать достаточно долго. Большинство людей сори​ентировано на быстрый успех. Сам процесс деятельности при​носит им мало удовольствия. А для длительной мотивации только результативной установки недостаточно, необходимо также увлечение процессом деятельности (Ю.Козелецкий, 1979). Люди не всегда являются достаточно зрелыми, чтобы вы​полнять деятельность без начальных подкреплений. Наименьше​го успеха, одобрения, признания (что составляет суть позитив​ного подкрепления) приходится ожидать достаточно долго. Не​терпеливое стремление достичь немедленного результата явля​ется существенным недостатком многих людей.
4.2. Снижение мотивации достижения (т.е. стремления к успеху) под влиянием реакций окружающих людей
Почему определенная часть людей {а в нашем обществе та​ких довольно много) не стремится к успеху? Успех часто связан с опасностью, тревогой и фрустрацией в процессе деятельно​сти, а также может вызывать у окружающих зависть и агрес​сию. Только человек, который способен преодолеть зависть, недоброжелательность, предубежденное отношение других к собственным успехам (справиться с давлением и требованиями окружения и сберечь свое «Я»), способен сохранять мотивацию к деятельности. Легче всего слиться с «серой массой», быть таким, как все. В таком случае гарантировано позитивное отно​шение к тебе, ведь счастливчиков любят далеко не все (Ю.Козе​лецкий, 1979).
Успешному продвижению могут чинить препятствия:
—  руководство будет видеть угрозу своему имиджу, статусу, должности;
— друзья будут завидовать.
Такое влияние окружающих снижает стремление к успеху у некоторых индивидуумов. Таким образом, давление, зависть, различные формы социального контроля — это факторы, кото​рые снижают мотивацию к деятельности.
4.3. Реакции на неудачу
Реакции людей на неудачу более разнообразны, чем реак​ции на успех. Они могут быть конструктивными и деструктивны​ми, рациональными и эмоциональными, нормальными и патоло​гическими.
Конструктивная реакция на неудачу предусматривает, что неудача не снижает, а наоборот, усиливает мотивацию. Вслед​ствие конструктивной реакции на неудачу, осознав собственные недостатки, человек увеличивает расходы энергии и времени на достижение цели, а не прекращает деятельность. Субъект начи​нает анализировать причины неудачи, и это увеличивает вероят​ность достижения успеха в будущем. Индивидуум, который на​чал какое-либо дело (предприниматель, реформатор и др.), не сгибается под ударами первых неудач, а начинает еще настой​чивее работать для достижения цели. Он, как правило, с удво​енной энергией берется за реализацию следующих целей. Неудача в случае конструктивной реакции на нее закаляет харак​тер, увеличивает настойчивость и уровень мотивации.
Конструктивная реакция проявляется не только в сфере мо​тивации, но и в познавательной сфере. Потерпев неудачу, человек склонен изменять программу действий и совершенствовать стратегию. Он учится на своих ошибках и накапливает опыт. Часто человек меняет несколько дерзкий и авантюристический принцип «все или ничего» на принцип «небольших шагов». Че​ловек уже не стремится мгновенно достичь всего. Он довольст​вуется незначительными стабильными успехами, которые при​ближают его к цели, при этом:
—  конечная цель разбивается на большое число подцелей;
—  расширяется временная перспектива;
— совершенствуются средства достижения целей;
—   человек  привлекает  к  делу  сообщников,  ведь  самому очень сложно добиться цели;
—  человек начинает действовать более гибко, ведь неудача научила его, что реальность (люди, обстоятельства) сопротивля​ется значительно сильнее, чем ожидалось.
Мотивационные и познавательные изменения, совершенство​вание программ действий и методов их реализации гарантирует большую вероятность успеха следующих действий.
Деструктивная реакция на неудачу. У определенной кате​гории людей неудача может снижать самооценку, формировать комплекс неполноценности и беспомощность. Человек начинает ощущать себя пассажиром, который едет в вагоне третьего класса. Такое чувство дезорганизовывает активность, а часто может стать причиной полного отказа от дальнейшей деятель​ности. Неудача в определенных ситуациях может вызывать экзистенциональный кризис.
Деструктивные реакции могут быть направленными как на себя, так и на других людей. Субъект, который не принимает себя, сталкивается также с трудностью в установлении нефор​мальных отношений с окружающими. Может проявляться агрес​сивная реакция относительно тех, кому счастье улыбнулось больше.
4.4. Защитные реакции на неудачу
Защитные реакции (вытеснение, рационализация и т.п.) — также недостаточно эффективная форма реакции на неудачу. Вместо того, чтобы осознать причины поражения и свои слабо​сти, человек начинает защищать собственное «Я». Психологиче​ская защита как реакция на неудачу предохраняет, конечно, психику от лишних перегрузок и волнения, поддерживает самооценку на надлежащем уровне, но не является конструктивным разрешением проблемы. Защитные механизмы усиливают само​ценность, у некоторых людей могут даже поддерживать моти​вацию на надлежащем уровне, однако их роль часто негатив​ная.
Проанализируем некоторые механизмы психологической за​щиты личности как реакцию на неудачу.
Вытеснение. Человек вытесняет из своей памяти неудачи и все, что с ними связано. Напротив, успехи, даже незначитель​ные, постоянно актуализируются в сознании и поддерживают ценность своего «Я». Человек как будто «забывает», что он потерпел неудачу. Это предохраняет психику от возникновения внутриличностного конфликта, лишних перегрузок и волнений, поддерживает позитивный образ своего «Я» и самооценку. Но вытеснение из сознания всего, что связано с неудачей, не явля​ется конструктивным решением проблемы (поскольку, вытесняя то, что нам неприятно, мы только временно избавляемся от не​удовольствия). В подсознании переживание неудачи продолжает существовать и время от времени напоминает о себе.
Рационализация. Субъект, который оказался несостоятель​ным решить проблему и потерпел неудачу, часто объясняет («рационализирует») это внешними обстоятельствами, недоб​рожелательным отношением других людей, а не собственным бессилием и отсутствием способностей. Такое объяснение («ра​ционализация») как реакция на неудачу помогает временно из​бежать снижения самооценки и защищает образ своего «Я».
Рационализация — это псевдоумное, псевдорациональное объяснение причин собственных неудач (и мотивов действий) с целью самооправдания и поддержки своего «Я» на надлежа​щем уровне. Истинные причины неудач при этом не осознаются или не понимаются, поскольку осознание их привело бы к по​тере самоуважения.
Когда актуализируется рационализация, человек, отвечая на вопросы, почему он потерпел неудачу (или совсем не выполнил задание), как правило, называет социально-желательные для поддержки своего «Я» факторы.
Так, руководитель учреждения ссылается на невозможность «при таких условиях что-нибудь делать», а настоящая причина может состоять в отсутствии у него настойчивости в работе. Осознание собственной несостоятельности было бы болезнен​ным для его «Я» (далеко не все склонны признавать свою сла​бость и необходимость самоусовершенствования). Вот потому и вступает в действие рационализация как механизм психологи​ческой защиты личности.
Значительно легче для психики некоторых людей оправдать​ся, ссылаясь на внешние обстоятельства, на преграды со сторо​ны других людей, на отсутствие определенных средств. Тяжелее признать собственные недостатки и начать работать над ними.
Если человек не склонен защищаться и рационализировать, не извращает настоящие причины неудачи, то он признает свои слабости, недостатки и призадумывается над тем, как их пре​одолеть.
Хотя механизмы психологической защиты поддерживают самооценку и образ-Я на надлежащем уровне и защищают пси​хику от перегрузок, однако они не дают возможности осознать настоящие причины поражения и не содействуют развитию лич​ности.
4.5. Риск и смелость в достижении успеха
Риск и смелость играют существенную роль в управлении, в процессе принятия решений, защищают от консерватизма и конформизма. Определенная мера риска необходима и учено​му, и предпринимателю, и политику. Благодаря рискованным действиям человек способен выигрывать, побеждать соперника и обстоятельства. Но необоснованный риск приводит к пораже​нию: рискуя, человек может потерять все. Нехватка смелости (физической, гражданской, творческой) и осторожность в дей​ствиях мешают достижению целей. Руководитель, который бо​ится рисковать, теряет способность развиваться и достигать высоких целей.
Риск и авантюра - это попытка освободиться от ограничен​ности настоящего времени, от давления обстоятельств, это про​явление стремления достичь чего-то большего. Жизнь челове​ка - это не только механическая адаптация к требованиям ок​ружения, но и попытка освободиться от внешних детерминаций (Ю.Козелецкий, 1979).
Смелость (склонность к риску) как черта личности
Смелые люди склонны принимать рискованные решения, по​скольку опасность и азарт для них являются позитивными кате​гориями. Смельчаки превращают жизнь в своеобразные при​ключения, постоянно рискуют и пренебрегают опасностью.
А есть и такие люди, которые держатся за старое, избегают риска, действуют осторожно, взвешивая все «за» и «против». Они выбирают цель, вероятность достижения которой доста​точно высока. Это гарантирует им спокойную и стабильную жизнь.
Смелость и склонность к риску как черта личности в различ​ных условиях проявляются по-разному. Одни и те же люди вы​бирают различный уровень риска в зависимости от обстоя​тельств и условий.
Рискованность и осторожность
Смелость (склонность к риску) — не самоцель, а лишь сред​ство достижения успеха. Но эффективность деятельности и достижение целей зависят не только от смелости и способности рисковать. Интеллект, опыт, мотивация, организованность, об​стоятельства также определяют эффективность любой деятель​ности. В этом списке смелость занимает далеко не первое ме​сто. Без соответствующего уровня мотивации на успех в дея​тельности не стоит и надеяться.
Зависимость между смелостью (склонностью к риску) и эффек​тивностью деятельности достаточно сложна и неоднозначна. Высокий уровень смелости (особенно в переходный, критиче​ский период) играет позитивную роль в деятельности человека и может обеспечить успех. Благодаря ей субъект может кон​тролировать страх и принимать рискованные (но адекватные) решения.
Способность, компетентность, опыт облегчают выбор наибо​лее оптимальных вариантов достижения цели, а смелость и мотивационные структуры обеспечивают их реализацию.
Смелость может также играть и негативную роль, снижать эффективность деятельности. Это случается тогда, когда сме​лые действия не являются следствием умного расчета и лишены рациональности. Смелость, которая не контролируется разумом, может привести к драматическим последствиям.
Таким образом, успех в деятельности обеспечивается опти​мальным сочетанием смелости и рационализма.
Возрастные особенности склонности к риску
Степень риска и мера смелости зависят от возраста индиви​да. Молодые люди, как правило, больше склонны рисковать, чем пожилые. Рискованность, лишенная опыта и мудрости, бес​смысленна, нерациональна, неумна. Глубже познавая мир, чело-
век принимает более рациональные и взвешенные решения. Случается, что приобретенная с опытом рассудительность и ос​торожность полностью лишают человека смелости, и он стано​вится консерватором, главная цель которого — сохранение по​рядка и стабильности.
Молодые люди сориентированы в будущее; они стремятся навязать миру собственный порядок, пытаются выйти за грани​цы сложившихся структур. Именно поэтому они склонны к рис​ку и опасным поступкам. Причем часто они прибегают к риско​ванным поступкам из-за отсутствия предвидения возможных последствий, пренебрегают опасностью, не учитывают эффек​тивность риска.
Самодетерминация и риск
Люди склонны к большему риску в произвольных действиях (когда сами выбирают действия и определяют ситуацию), чем в обязательных.
Бизнесмен скорее будет рисковать тогда, когда является «источником», причиной собственной активности, нежели когда действия навязывают ему другие люди, а он лишь вынужден их выполнять. Индивидуумы, которые ощущают себя «пешками», рискуют реже. Только собственная идея и самостоятельно при​нятое решение побуждают к смелым, и даже рискованным дей​ствиям. Человек стремится проверить свои идеи и реализовать собственные замыслы и планы.
Ученый, вдохновленный какой-либо идеей, способен на значи​тельный риск, связанный с ее проверкой. Бизнесмен и менед​жер могут пренебрегать опасностью ради реализации собствен​ных решений.
Рост уровня риска индивидуума в группе
В ходе совместной деятельности люди действуют смелее и рискованней, чем индивидуально.
Существует несколько гипотез для объяснения закономерно​сти «увеличения риска в группе». Одна из них — размывание (диффузия) ответственности в группе. Ответственность распре​деляется между всеми членами коллектива, и вследствие этого страх перед будущими последствиями снижается.
Некоторые исследователи связывают эту закономерность с ролью вождей и лидеров, которые демонстрируют большую смелость и являются образцом для всех членов группы (благо​даря силе внушения и другим средствам влияния).
Риск и авантюра как стиль жизни
В рискованных действиях человека привлекает также не​ожиданность и неопределенность результатов. Риск и авантюра привлекают, ибо предоставляют возможность заменить буднич​ность существования чем-то новым, необычным, помогают из​бавиться от однообразия жизни. Жизнь человека становится приключением. Стремление выйти за границы настоящего, по​пытка получить значительно больше, чем имеешь, причем мгно​венно, а не с помощью медленных, постепенных действий,— вот причины авантюризма и склонности к риску.
Вопросы для самоконтроля
1.  Почему под влиянием реакций окружающих людей снижается стремление к успеху?
2.  В чем заключается роль риска и смелости в достижении успеха?
3.  Какие типы защитных реакций на неудачу выделяют психо​логи?
4. Почему возрастает уровень риска индивидуума в группе?
5. Зависимость уровня достижений от силы мотивации
•  Оптимум мотивации. Закон Еркса-Додсона
•  Оптимум мотивации и сложность заданий
•  Избыточная мотивация (перемотивация)
•  Мотив успеха и перемотивация
•  Временная отдаленность цели и пере мотивация
5.1. Оптимум мотивации. Закон Еркса-Додсона
Исследователей проблемы мотивации волнуют следующие вопросы. Приводит ли высокий уровень мотивации к высоким достижениям? Следует ли привлекать дополнительные мотивы (создавая ситуацию соревнования, актуализируя чувство ответ​ственности и др.) для улучшения уровня достижений? Кто будет лучше выполнять деятельность: высоко мотивированный чело​век или средне мотивированный? Где тот оптимальный уровень мотивации (оптимум мотивации), при котором деятельность бу​дет выполняться наилучшим образом?
Известно, что для того, чтобы осуществлялась деятельность, необходима достаточная мотивация. Однако, если мотивация слишком сильна, увеличивается уровень активности и напряже​ния, вследствие чего в деятельности (и в поведении) наступают определенные разлады, т.е. эффективность работы ухудшается. В таком случае высокий уровень мотивации вызывает нежела​тельные эмоциональные реакции {напряжение, волнение, стресс и т.п.), что приводит к ухудшению деятельности.
Экспериментально установлено, что существует определен​ный оптимум (оптимальный уровень) мотивации, при котором деятельность выполняется лучше всего (для данного человека, в конкретной ситуации). Например, уровень мотивации, который условно можно оценить в семь баллов, будет наиболее благо​приятным. Последующее увеличение мотивации (до 10 и более) приведет не к улучшению, а к ухудшению эффективности дея​тельности. Таким образом, очень высокий уровень мотивации не всегда является наилучшим. Существует определенная граница, за которой дальнейшее увеличение мотивации приводит к ухудшению результатов.
Вообразите, что субъекта к деятельности побуждают сле​дующие мотивы:
1)   процессуально-содержательный   мотив
{интерес к содержанию деятельности)                            (4 балла);
2)  гражданский мотив (чувство ответствен​ности перед обществом)                                                    (3 балла);
3) самоутверждение                                                           (4 балла).
Общий уровень мотивации составляет 11 баллов.
Возникает вопрос: стоит ли увеличивать уровень мотивации, актуализируя дополнительно другие мотивы? Можно актуализи​ровать, например:
4)  материальное поощрение                                          (4 балла);
5) соревновательную мотивацию                                  (5 баллов);
6)  негативную мотивацию                                              (5 баллов). Таким образом, можно увеличить общий уровень мотивации
с 11 до 25 баллов, т.е. на 14 (4+5+5) баллов. Но следует ли это делать? Будет ли это положительно отражаться на эффек​тивности деятельности? Избыточная мотивация (перемотивация) может повлечь за собой ухудшение уровня достижений, по​скольку возникнет слишком сильное напряжение (т.е. опреде​ленные нежелательные эмоциональные проявления будут нега​тивно отражаться на течении деятельности).
Экспериментально установлено, что при слабой и чрезвы​чайно сильной мотивации эффективность деятельности невысо​ка, а оптимальный (не всегда средний, а именно оптимальный!) уровень мотивации является наиболее благоприятным. Такую зависимость называют законом Еркса-Додсона. Эти ученые еще в 1908 г. установили, что для того, чтобы научить животных проходить лабиринт, наиболее благоприятной является средняя интенсивность мотивации (она задавалась интенсивностью уда​ров тока).
Закон Еркса—Додсона — зависимость качества {производи​тельности) выполнения деятельности от интенсивности (уровня) мотивации (рис. 5). Согласно этому закону, вследствие увеличе​ния интенсивности мотивации качество деятельности сначала Увеличивается, но после прохождения точки наиболее высоких показателей успешности деятельности (оптимума мотивации) постепенно уменьшается (Ж.Ньюттен, 1973).
Уровень мотивации, при котором деятельность выполняется максимально успешно, называется оптимумом мотивации. Оптимум (оптимальный уровень) мотивации не обязательно яв​ляется соедним показателем ее силы.
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Рис. 5. Зависимость продуктивности деятельности (уровня достижений) от уровня интенсивности мотивации
Установить оптимальный уровень мотивации непросто. Для каждого комплекса мотивов {вида мотивации) он будет различ​ным. Например, для негативной мотивации и наказания оптимум будет одним, а для одобрения — другим. Даже для различных видов одобрения оптимум будет различным.
Почему же чрезвычайно высокий уровень мотивации может приводить к уменьшению эффективности деятельности? На пер​вый взгляд кажется, что должно быть наоборот: чем больше мотивов деятельности активизируется (т.е. чем выше уровень мотивации), тем выше должна быть производительность (результативность) деятельности. Но не принимается во внима​ние, что при очень высокой мотивации растут напряжение, тре​вожность, стресс, которые приводят к дезорганизации деятель​ности. Когда человек очень замотивирован (например, ощущает большую ответственность или слишком боится наказания), то, очевидно, возможно снижение уровня достижений. А если чув​ство ответственности или страх наказания выражены умеренно, то это является позитивным побуждающим фактором и увели​чивает эффективность деятельности.
Проблема оптимума мотивации имеет практическое значение. Например, важно знать, какое вознаграждение (оплата) являет​ся наиболее оптимальным, т.е. будет вызывать наибольшую эффективность деятельности и наивысший уровень достижений. Ведь когда человеку за одинаковую работу обещают различную оплату (1 доллар, 10, 100 или 1000 долларов), следует ожидать, что уровень напряжения и производительность (эффективность) деятельности у него будут различными. Так, при возможности
получить 1 млн долларов уровень мотивации (и уровень напря​жения) будет очень высок, что даже может повлечь за собой дезорганизацию работы (если этому будет сопутствовать страх или напряжение). Конечно, уровень (сила) мотивации и напря​жения зависят не только от размера денежного вознагражде​ния, но и от специфики деятельности, особенностей конкретно​го человека и прочих факторов.
Очень важно установить оптимальный уровень мотивации именно для данной деятельности и для определенного субъек​та, поскольку для каждого вида деятельности существует свой оптимум мотивации.
Таким образом, с увеличением мотивации качество выполне​ния деятельности и уровень достижений увеличиваются, но если уровень мотивации переходит оптимум, эффективность деятель​ности ухудшается. При избыточной мотивации следует ожидать снижения производительности деятельности и уровня достиже​ний.
С ростом мотивации растет также интенсивность усилий и настойчивость в выполнении задания. Но с увеличением интен​сивности усилий и настойчивости количественная и качественная сторона достижений улучшается не автоматически. Большая настойчивость при определенных условиях улучшает результаты деятельности (количество и качество). Высокий уровень мотива​ции (интенсивность усилий) при выполнении легких заданий на скорость может улучшить результаты (количественный аспект). Но улучшит ли это и качество достижений (особенно при вы​полнении сложных заданий)?
Между силой мотивации деятельности и эффективностью выполнения заданий существует связь, которую можно изобра​зить в виде коло кол ооб разной кривой. С ростом мотивации (и соответственно активности и усилий) эффективность деятельно​сти постепенно увеличивается до определенного уровня, а на​чиная с некоторого показателя мотивации (оптимума) — умень​шается. Таким образом, максимальной эффективности соответ​ствует не максимальная, а оптимальная сила мотивации.
__   5.2. Оптимум мотивации и сложность заданий
Оптимум мотивации зависит от уровня сложности заданий: Для выполнения легких заданий оптимальной будет более силь-
ная мотивация; для сложных заданий адекватной является сла​бая мотивация.
Очевидно, что в случае выполнения «легкой» деятельности чрезвычайная сила мотивации не вызывает нарушений поведе​ния и деятельности, но такая опасность существует при выпол​нении сложных заданий. Если при выполнении сложных заданий задать сильную мотивацию, то может возникнуть перенапряже​ние, волнение, стресс и как следствие этого дезорганизация деятельности, ухудшение ее эффективности (Ж.Ньюттен, 1973).
Таким образом, очень важными являются вопросы: получает ли человек оптимальную для задания определенной сложности мотивацию и нет ли при этом перемотивации?
Оптимум мотивации для каждого задания различен. В 1908 г. Еркс и Додсон провели экспериментальное исследова​ние, чтобы установить зависимость эффективности работы от уровня мотивации, в ходе которого использовали три уровня мотивации: слабые, средние или сильные разряды электриче​ского тока как наказание за ошибки. Кроме того варьировалась и сложность заданий: сложное, средней сложности и легкое.
Результаты исследования показали, что в каждом из трех случаев существует свой оптимум мотивации, при котором эф​фективность деятельности является наивысшей. Таким образом, оптимум мотивации зависит также от сложности задания (рис. 6).
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Рис. 6. Закон Еркса-Додсона
{из книги Young P.T. Emition in man and animal.— N.Y., 1943)
В соответствии с законом Еркса—Додсона, в случае сложно​го задания оптимальной будет слабая мотивация, тогда как при легком задании оптимальной будет сильная мотивация. Для наилучшего выполнения сложного задания необходима умерен​ная мотивация. Очевидно, что для легкого задания избыточная мотивация не вызывает нарушений поведения и снижения эф​фективности деятельности, но такая опасность возникает в слу​чае выполнения сложных заданий.
Увеличение мотивации (активности, усилий) может ухудшать результаты деятельности (качество достижений), если деятель​ность достаточно сложна. У исследуемых вызывали высокий уровень усилий с помощью соответствующей инструкции (методика «рекорд»), ставя перед ними непосильные цели. Ока​залось, что чрезвычайно сильная мотивация, большое стремле​ние решить сложные задачи (максимальные усилия) увеличива​ло число ошибок. При выполнении сложного задания ошибок было значительно больше, чем при выполнении легкого. Таким образом, при усилении мотивации количество и качество ре​зультатов деятельности могут меняться в противоположном на​правлении: количество будет расти, а качество — ухудшаться. Перемотивация может негативно влиять на качество достиже​ний. Для каждого задания существует своя оптимальная сила мотивации, при которой деятельность выполняется наиболее эффективно. Экспериментально установлено, что в процессе решения сложных сенсомоторных задач очень высокая мотива​ция (активность) приводит к нарушениям в обработке информа​ции: увеличение количества происходит за счет качества.
Парадоксальный на первый взгляд вывод о том, что слиш​ком сильная мотивация ухудшает достижение, объясняется уве​личением эмоционального напряжения и волнения, которое приводит к снижению эффективности работы. От роста усилий увеличивается не качество, а лишь количественный показатель Достижений (Х.Хекхаузен, 1986).
______5.3. Избыточная мотивация (пере мотива ция)______
Если мотивация слишком сильна, существует угроза возник​новения нежелательных эмоций (волнения, стресс и т.п.), вслед​ствие чего эффективность деятельности снижается. Когда субъ-ект и так достаточно замотивирован и активно действует, то, если   дополнительно   его   стимулировать,   может   возникнуть
«перемотивация» и дезорганизация деятельности. Чтобы дея​тельность выполнялась продуктивно, необходима достаточная мотивация. Однако, если мотивация слишком сильная, появля​ются определенные нежелательные эмоциональные проявления (напряжение, волнение, стресс) при выполнении деятельности. При перемотивации в работе возникают признаки нежелатель​ных эмоций. Существует оптимум мотивации, за границами ко​торого возникают нежелательные эмоциональные проявления. Если уровень мотивации превышает оптимум, то эффективность деятельности снижается.
В тех случаях, когда человек чрезвычайно заинтересован в каком-либо сложном деле, слишком высокая мотивация может привести к ухудшению качества работы. Человек начинает ощущать волнение или тревогу, что снижает эффективность деятельности и уровень достижений.
Приведем следующий пример: абитуриент сдает вступительный экзамен. Следствием перемотивации будет волнение, напряже​ние, дезорганизация деятельности (что отразится на снижении результатов тестирования или экзаменов). Другой пример: если спортсмена, который достаточно замотивирован и заинтересо​ван а высоких достижениях, дополнительно стимулировать (например, стимулируя чувство ответственности), то иногда воз​никает ситуация перемотивации.
Особенно ярко феномен перемотивации проявляется перед экзаменами, выступлениями, соревнованиями, перед выполнени​ем важных ответственных дел в сжатый срок. Это, конечно, актуализирует ряд социальных мотивов, что и вызывает перемо​тивацию. Возникающее при этом волнение достаточно типично. В присутствии других людей человек демонстрирует худшие результаты. В таких условиях далеко не все способны творче​ски работать. Школьник, который успешно работает за партой, часто волнуется и сбивается, когда его вызывают отвечать к доске.
5.4. Мотив успеха и перемотивация
Е.Энтин пытался экспериментально доказать зависимость эффективности деятельности от силы мотивации. Сила мотива​ции в ходе его экспериментов варьировалась предоставлением индивидуальной или публичной обратной связи относительно результатов. В первом случае результаты деятельности объяв-
лялись на следующий день под анонимным числовым кодом (частная обратная связь), а во втором — при объявлении ре​зультатов сообщали полное имя и каждый знал о достижении другого.
При частной обратной связи возможна только самооценка результатов, оценка же со стороны других исключается. В этом случае качество достижений было лучшим в группе испытуемых с сильным мотивом успеха. Увеличение уровня достижений (под влиянием силы мотива успеха) объясняли тем, что в этих случа​ях не было достигнуто оптимальной мотивации.
А при публичной обратной связи (когда о результатах ка​ждого могли знать все) к силе мотива успеха прибавлялись сила мотивов самоутверждения и аффилиации. В результате этого общий уровень мотивации мог перейти оптимум (вызывать пе​ремотивацию). Таким образом, публичное объявление результа​тов было значительным мотивационным фактором, что сущест​венно увеличивало общий уровень мотивации, который перехо​дил границу оптимума.
При предоставлении внешней стимуляции (групповое сорев​нование, стимуляция со стороны экспериментатора, ожидание вознаграждения) у исследуемых с сильным мотивом успеха заметно ухудшались достижения в решении задач.
У исследуемых со слабо выраженным мотивом достижения создание ситуаций избыточной мотивации (групповое соревно​вание, ожидание вознаграждения, требования экспериментато​ра), наоборот, улучшало результаты. В группе со слабым моти​вом достижения с увеличением мотивации наблюдался постоян​ный рост эффективности деятельности (числа правильно ре​шенных задач).
В ходе исследований, проведенных Соррентино и Шепар-дом, была установлена прямая зависимость между силой моти​вации и достижением в плавании. Во время ситуации индивиду​ального и группового соревнования спортсмены, которые были сгруппированы по мотивам аффилиации и достижения, показали ожидаемые отличия в плавании на скорость. Негативного влия​ния избыточной мотивации на достижение у спортсменов с сильными мотивами аффилиации и успеха не наблюдалось. И наоборот, в групповом соревновании они продемонстрировали лучшие результаты. Отсутствие негативного влияния избыточной мотивации в этом случае объяснялось тем, что ситуация для спортсменов была достаточно знакомой  и типичной.  Авторы
Этот     игглеппваимя      ЛППУГТИЛИ.     ЧТО     УХУДШвНИе     ДОСТИЖвНИИ
вследствие избыточной мотивации имеет место только при вы​полнении новых заданий и в незнакомых условиях. Большое значение может иметь не только новизна, но и тип задания {задание на количество или качество, на решение проблем или проявление физической силы и выносливости).
5.5. Временная отдаленность цели и перемотивация
Чем ближе к цели, тем выше мотивация и уровень активно​сти субъекта. Когда до экзамена остается мало времени (ближе к цели), студенты склонны работать более настойчиво и интен​сивно. А когда до финиша еще далеко, сила мотивации, как правило, небольшая. Следовательно, в контексте проблемы пе​ремотивации и влияния силы мотивации на эффективность дея​тельности следует учитывать фактор времени (временную отда​ленность цели). Можно допустить, что когда до экзамена, т.е. до завершения дела, много времени, то мотивация не доходит до оптимума. В таком случае можно «усиливать» стимуляцию к деятельности (перемотивации не будет). А если такое же усиле​ние дается тогда, когда до достижения цели остается мало времени, то может возникнуть перемотивация со всеми негатив​ными последствиями.
Например, подчиненных (учеников, детей) побуждают к дея​тельности комплексом мотивов (соревновательная мотивация, материальное поощрение и др.). Если до завершения дела вре​мени еще много, то данная мотивация может быть оптимальной или даже недостаточной. А если этот же комплекс мотивов да​ется за сутки до завершения дела, то могут возникнуть перемо​тивация и снижение эффективности деятельности.
Таким образом, временная близость к цели сама по себе яв​ляется побудительным фактором.
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое оптимум мотивации?
2.  Какие факторы влияют на перемотивацию?
3.  Как сложность заданий влияет на перемотивацию?
6. Чувство беспомощности и пассивность
•  Экспериментальное формирование беспомощности
•  факторы возникновения беспомощности
•  Условия формирования беспомощности
•  Влияние воспитательных стратегий на возникновение беспомощ​ности
•  Беспомощность и самооценка
•  Приписывание причин неудачи (кто виноват?)
•  Приписывание причин неудачи внутренним факторам
•  Приписывание причин неудачи внешним факторам
6.1. Экспериментальное формирование беспомощности
С помощью определенных влияний можно вызывать у жи​вотных и людей беспомощность и пассивность. Животные и люди, которые не могли избежать наказания (т.е. которые не могли контролировать ситуацию), «научаются» беспомощности, т.е. у них развивается беспомощность. Это является следствием того, что они не могут влиять на ситуацию: что они ни делали, все было безрезультатным (M.Seligman, 1990).
Сначала исследования проводили на животных, которых по​мещали в клетку с металлической сеткой вместо пола, пропус​кая сквозь нее через определенный промежуток времени элек​трический ток. Животные сначала пытались спастись от ударов тока, стремились найти выход из клетки или способ прекратить экзекуцию. Почувствовав, что предпринять ничего не возможно во избежание удара, они становились пассивными, безынициа​тивными и беспомощными, демонстрировали отказ от поиска (забивались в угол и сидели там бездеятельно). Животные те​ряли интерес ко всему (даже к еде), их жизненная активность Угасала.
Затем условия опыта меняли и создавали ситуацию, в кото-Рой животные могли найти способ избежать наказания током (например, выскочить в соседнюю клетку или, нажав на педаль, Разомкнуть ток). Большинство из них были неспособны к поис-КУ- В соответствии с данными Селигмана, только 20% подопыт-Нь1Х животных продолжали активные попытки спастись.
В то время как все животные, которые не имели опыта без​успешных действий, после неудачных попыток в конце концов находили способ прервать наказание (M.Seligman, 1990).
Но как объяснить тот факт, что у 20% подопытных живот​ных все же не удается сформировать беспомощность? М.Селиг-ман предположил, что предыдущий жизненный опыт животных в значительной степени определял легкость (или сложность) формирования беспомощности.
Описанный ниже эксперимент подтверждает эту идею. Для животных создавали условия, при которых успехи и неудачи в достижении цели чередовались относительно равномерно. По​пав после этого в безвыходную ситуацию, такое животное зна​чительно дольше сохраняло активность.
Ученые допустили, что люди и животные, у которых не уда​ется сформировать беспомощность, в течение своей жизни не​однократно сталкивались с заданиями различной сложности и у них развилась стойкость к неудачам. Таким образом, предыду​щий опыт может увеличить стойкость к неудачам и поисковую активность.
Исследования, проведенные на людях, подтвердили зависи​мость формирования беспомощности от внешних влияний и от предыдущего опыта неудач.
В ходе одного из экспериментов на группу исследуемых (студентов) влияли сильным неприятным звуком, избежать ко​торого было практически невозможно. Студенты, однако, не зная об этом условии (доверяя инструкции), считали, что могут найти способ избежать этого неприятного влияния. Они безус​пешно пытались прервать звук, нажимая на разнообразные ры​чаги и кнопки. Таким образом у них была сформирована бес​помощность. Спустя некоторое время в новых условиях, когда действительно можно было выключить звук, они даже не пыта​лись этого делать. А другая группа студентов, у которых искус​ственно беспомощность не формировали, после нескольких активных попыток легко находили способ выключения звука.
Таким образом, люди, которым предварительно давали слишком сложные задания, формируя у них беспомощность, становились после такого «опыта неудач» менее активными, меньше стремились найти выход из сложной ситуации (хотя без такой предыдущей «тренировки» они довольно легко преодоле​вали трудность). Невозможность контролировать ситуацию (неподконтрольность событий) приводит к снижению активности
Исследуемых в ходе эксперимента Д.Хирото разделили на три группы:
1.  Исследуемые из первой группы на первом этапе опыта могли избежать   неприятных   событий   и   контролировать   ситуацию (могли выключить звук, нажав на рычаг).  Неприятные события были в данном случае подконтрольны субъекту (их можно было прекратить с помощью определенных действий, которые были доступны субъекту).
2.  Исследуемые второй группы не могли контролировать ситуа​цию: несмотря на то, что они нажимали на рычаг, звук опреде​ленный промежуток времени не прекращался.
3.  Третья группа (контрольная) не принимала участия в экспе​рименте.
На втором этапе при проверке образования беспомощности ис​следуемые всех групп довольно легко могли, нажав на рычаг, выключить электрозвонок (т.е. при определенных усилиях мог​ли контролировать ситуацию).
Результаты эксперимента соответствовали данным исследова​ний, проведенных на животных. Субъекты, которые на стадии научения вынуждены были терпеть неподконтрольный им звук, оказались более беспомощными в последующих заданиях, чем те, кто мог контролировать ситуацию (выключить звук). Они научились выключать звук с опозданием и, в отличие от иссле​дуемых двух других групп, не смогли научиться совсем его из​бегать.
6.2. Факторы возникновения беспомощности_____
1. Влияние предыдущего опыта неудач
Первый фактор, который содействует возникновению беспо​мощности — это влияние предыдущего опыта неудач и невоз​можности контролировать ситуацию (т.е. невозможности влиять на ситуацию).
2.  Установка на зависимость успеха от случая или от собственных усилий
Следующим дополнительным фактором, в соответствии с Д-Хирото, является установка на зависимость успеха от случая или от собственных усилий. Когда исследуемым навязывалась Установка, что все зависит от случая, их активность и эффек​тивность деятельности были более низки, чем в том случае, ко​гда им внушали, что все зависит от их способностей.
3- Внутренний-внешний локус контроля
^ исследуемых с внешним локусом контроля (которые счи-
тали, что все зависит от внешних обстоятельств, случая) беспо​мощность формировалась быстрее, чем у тех людей, которые считали, что все зависит от них самих (внутренний локус кон​троля).
Субъекты с внутренним локусом контроля на тренировочном этапе эксперимента использовали в четыре раза больше попы​ток избежать удара, чем исследуемые с внешним локусом кон​троля, а на тестовой стадии эксперимента они не проявляли никакой беспомощности (рис. 7).
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Рис. 7. Факторы, влияющие на возникновение чувства беспомощности
Все три фактора — неподконтрольность действий в преды​дущем опыте, зависимость (по мнению исследуемого) эффек-тивности его действий от случая и внешний локус контроля как личностная характеристика — формировали беспомощность и снижали поисковую активность (Х.Хекхаузен, 1986).
6.3. Условия формирования беспомощности______
Экспериментальная процедура формирования беспомощно​сти строилась таким образом, чтобы на предыдущем этапе ис​следования у людей создалось впечатление, что между их дей​ствиями и желаемыми результатами не существует никакой при-
чинной связи. Для формирования переживания неподконтроль​ности ситуации (невозможности контролировать ее и влиять на нее) необходимо создать такие условия, при которых человек будет продуцировать «правильные» и «ошибочные» решения, не имея возможности определить, почему его усилия оказыва​ются то эффективными, то напрасными (M.Seligman, 1990).
Вследствие применения такой экспериментальной процедуры было установлено следующее:
1)  если человек окончательно не убедился в невозможности справиться с заданием (т.е. еще не совсем потерял веру в себя), то он увеличивает усилие в разрешении проблемы. Это случает​ся тогда, когда негативный опыт его работы незначителен;
2)   если   задание   будет   казаться   индивидууму   настолько сложным, что он  начинает сомневаться  в своей способности найти правильное решение (и переживает каждый результат как неподконтрольный), то будет наблюдаться беспомощность;
3)  если субъект убедится в том, что задание принципиально не имеет решения, то беспомощность также не возникает. От​ветственность за результаты действий субъект будет возлагать на внешние факторы (отсутствие решения, коварство экспери​ментатора и т.п.). Для самооценки такие результаты будут иметь нейтральный смысл (т.е. они отнюдь не влияют на самооценку).
6.4. Влияние воспитательных стратегий _________на возникновение беспомощности
Отношение субъекта воспитательного процесса (руководите​ля, преподавателя, учителя, тренера) к успехам и неудачам под​чиненного (ученика, спортсмена) имеет огромное значение в Формировании мотивации деятельности. Типичная картина, ко​гда часто повторяющиеся негативные оценки не только отбива​ют охоту человека к интенсивным занятиям, но и окончательно подрывают веру в себя и в свои возможности. Как следствие такого отношения — снижение эффективности деятельности и Результатов, которое приводит к дальнейшему снижению само-°Ценки. Вследствие этого довольно быстро развивается беспо​мощность. Особый вред наносит сравнение низких успехов объекта с более высокими результатами других людей, отно​шение к ученику (подчиненному) как к аутсайдеру, отстающему (рис. 8).
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Рис. 8. Влияние воспитательных стратегий на возникновение беспомощности
Приведем примеры высказываний руководителей (учителей, тренеров), которые формируют беспомощность у своих подчи​ненных (учеников):
1)  « Ты никогда не достигнешь лучших результатов»;
2)  «Такой лентяй, как ты, никогда не достигнет даже посредственных результатов»;
3)  «Ты типичный неудачник»;
4)  «Ты никогда не будешь иметь лучших оценок»;
5)  «С твоими способностями никогда не достичь даже среднего уровня»;
6)  «Тебе этого никогда не понять».
Даже если руководитель (учитель) и не декларирует такое отношение, то оно может проявляться в процессе общения с подчиненным (учеником), в самом стиле общения, в каких-либо невербальных проявлениях (в мимике, жестах, интонации и др.). Для человека слишком много значит мнение окружающих о нем (особенно мнение тех, кого он уважает). Негативное или не​одобрительное отношение приводит к потере веры в себя.
6.5. Беспомощность и самооценка___________
Приобретение «выученной беспомощности» зависит от сле​дующих факторов:
1)  убеждения а своей несостоятельности повлиять на ситуа​цию (решить проблему);
2)  ожиданий, которые сформировались в опыте человека. Многое определяется тем, считает ли человек, что задание
вообще не имеет решения, или (согласно его рассуждениям) оно не под силу только ему. Приобретенная беспомощность развивается только в последнем случае.
Субъект может даже признать, что задание имеет решение, но что такое задание способны решить только люди, имеющие специальную подготовку, которой у него нет. Такой внутренней позиции достаточно, чтобы неудача в данном конкретном слу​чае не повлияла на поведение и деятельность вообще (рис. 9).
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Рис. 9. Влияние субъективной сложности задания на формирование беспомощности
Так, если школьник считает, что со слишком сложными для него математическими задачами может справиться только учи​тель математики, то приобретенный опыт неудач существенно не повлияет на решение других задач. Если же он думает, что решить эти задачи могут большинство его одноклассников и °ни не под силу только ему, то такая позиция может привести к снижению мотивации и активности.
Если специалист уверен, что с такой проблемой не может справиться никто (или, например, что эта проблема не под силу никому из отечественных специалистов), то неудача не приводит
к формированию выученной беспомощности. Если же он дума​ет, что большинство его коллег смогли бы решить эту проблему (преодолеть трудность), то такая оценка может привести к формированию беспомощности и бессилия, к снижению актив​ности и уменьшению стремления преодолевать трудности.
6.6. Приписывание причин неудачи (кто виноват?)
/. Субъект может считать причиной своих неудач не​благоприятные внешние обстоятельства. В таком случае также развивается беспомощность. Если ситуация неудачи явля​ется значимой для субъекта, то это чувство может быть доста​точно острым, но оно не распространяется на другие ситуации. Когда причина неудач связывается индивидом с независящими от него обстоятельствами, отказ от активности должен касаться преимущественно этой конкретной ситуации и не обязательно распространяться на все другое. Более того, отказ от активно​сти в данном конкретном задании сопровождается смещением интересов в другие сферы деятельности, где успех возможен. Если никто не в состоянии справиться с этим заданием (а не только я), то неудача не может подорвать мою веру в себя.
2. Наоборот, если человек считает самого себя винова​тым в своих неудачах, беспомощность и отказ от поиска имеет тенденцию к генерализации (переносится на другие ситуации). Такая позиция приводит к снижению самооценки и тем самым подрывает готовность к активному поиску, который всегда связан с определенным риском неудачи и требует уве​ренности в своих силах.
Приобретенная беспомощность в значительной степени оп​ределяется приписыванием причин неудач самому себе, а не обстоятельствам. Но это не единственная причина. Также имеет существенное значение фактор времени. Человек может счи​тать, что неудачи его преследуют только здесь и теперь, а мо​жет допускать, что неудачи будут преследовать его и в буду​щем, причем не только в этой конкретной деятельности, но и в любой другой.
6.7. Приписывание причин неудачи внутренним факторам
Приписывая причины неудач внутренним факторам, человек считает, что только он сам (его способности, отношение и т.п.) является причиной успехов и неудач. Наиболее тяжелые по​следствия связаны с приписыванием причин неудач своим лич​ностным качествам, которые воспринимаются как стабильные (неизменные) и универсальные. Такие установки приводят к от​казу от поисковой активности при первых же неудачах, снижая уровень мотивации.
Вспомним героя А.Чехова, который сам себя называл «двад​цать два несчастья» и был готов к поражению и неудаче еще до того, как брался за дело. Создается впечатление, что человек сам себя программирует на неудачу, ожидая поражения. Из​вестно, что такое отношение приводит к появлению чувства беспомощности, которое влечет за собой пассивность, снижает мотивацию к деятельности.
Человек, которого преследуют неудачи (неуспевающий школьник, спортсмен-неудачник и др.) может считать, что при​чина его неудач — отсутствие способностей. В этом случае бес​помощность субъекта обусловлена внутренней причиной, ста​бильной и глобальной, поскольку отсутствие способности может определять не только отставание и низкие достижения по всем параметрам (например, по всем учебным предметам в школе), но и неудачи в будущем.
Недостаток прилежания — еще одна из возможных внутрен​них причин (реально действующая или приписанная субъектом). Человек, объясняя причину неудачи недостатком прилежания (недостаточностью усилий), может рассуждать следующим об​разом: «Я потерпел неудачу, потому что мало работал; я "е достиг успеха потому, что не приложил соответст​вующих усилий». Приписывая причины неудач отсутствию при​лежания, человек настраивает себя на то, что при условии дос​таточных усилий с его стороны он способен достичь успеха.
Такой внутренний фактор, как отсутствие интереса к дея​тельности (например, к учебному предмету), определяет ло​кальную, но постоянную (и безвыходную, если с ней не рабо​тать) беспомощность в деятельности.
6.8. Приписывание причин неудачи внешним факторам
Неудачу в деятельности человек может считать следствием негативного и несправедливого отношения к себе руководства, людей и структур, наделенных властью. Такое отношение будет снижать мотивацию к деятельности, но в меньшей степени, чем внутренние стабильные причинные схемы (отсутствие способно​стей, отсутствие интереса и др.). При таких условиях человек будет стремиться избегать контакта с такими людьми и структу​рами, которые препятствуют, несправедливо относятся к субъ​екту деятельности. Но иногда объяснение неудач влиянием внешних факторов может иметь защитный характер. Апелляция на несправедливое, негативное отношение к себе может быть механизмом психологической защиты и приводит к самооправ​данию собственных неудач.
Апелляция на несправедливое, негативное отношение окру​жающих дает возможность легче пережить неудачу, в меньшей степени формирует чувство личной беспомощности. Стремление самооправдаться, ссылаясь на необъективность, чрезвычайную требовательность руководителя или учителя, на случай и отсут​ствие везения, имеет защитный характер. В этих аргументах заключено не только стремление снять с себя ответственность, но и попытка защититься от установок, которые способны пре​вратить беспомощность в стабильное состояние. Приписывание причин поражения (неудачи) неблагоприятным обстоятельствам, которые могут измениться, или предубежденному отношению другого человека (руководителя, учителя и т.п.) содействует сохранению веры в свои возможности.
Но поощрять такой способ психологической защиты также не следует, поскольку апелляция к внешним факторам пораже​ния (неудачи) не содействует самоанализу и работе над собой.
•* Вопросы дли самоконтроля
1.  Что такое «выученная беспомощность»?
2.  Как объяснение причин неудач влияет на развитие «выучен-
ной беспомощности» ?
3.  Как ощущение беспомощности соотносится с самооценкой?
4.   Какая причинная схема является наиболее оптимальной (с точки зрения мотивации)?
7. Процессуально-содержательная (интринсивная) мотивация
•  Психологические особенности экстриксивной (внешней) и про​цессуально-содержательной (интринсивкой, внутренней) моти​вации
•  Несогласованность, новизна и неожиданные изменения как фак​торы процессуально-содержательной мотивации
•  «Ощущение потока» и его факторы. Радостная увлеченность дей​ствием
•  Самоутверждение как принцип процессуально-содержательной мотивации
•  Ослабление   процессуально-содержательной    мотивации    под влиянием внешнего подкрепления
•  Влияние обратной связи и оценки на формирование процессу​ально-содержательной мотивации
•  Пример учителя и формирование процессуально-содержатель​ной мотивации
7.1. Психологические особенности экстринсивной
(внешней) и процессуально-содержательной
(интринсивной, внутренней) мотивации
В западной психологии мотивации длительное время господ​ствовали представления о жесткой обусловленности любого поведения двумя факторами — биологическими потребностями и стимулами среды. Однако Г.Харлоу с коллегами заметили ряд интересных мотивационных явлений, которые не поддавались традиционным объяснениям. Так, было установлено, что живот​ные при удовлетворении всех физиологических потребностей не прекращают свою деятельность, она продолжается как будто на новой мотивационной основе: поиск еды, воды и прочего сменяется поиском новых впечатлений, «исследовательским» поведением (H.Harlow, 1953).
Новые факты побудили психологов выделить два класса мо​тивов: процессуально-содержательные (интринсивные, внутрен-ние) и экстринсивные (внешние). Экстринсивной (внешней) мо​тивацией стали называть детерминацию поведения физиологи-
ческими потребностями и стимуляцией среды, а процессуально-содержательной мотивацией — обусловленность поведения фак​торами, непосредственно не связанными с влиянием среды и физиологическими потребностями организма. Процессуально-содержательно мотивированное поведение осуществляется ради себя самого и не может быть только средством достижения внешней цели. А экстринсивный мотив актуализируется тогда, когда главной причиной поведения является получение чего-то, находящегося вне этого поведения, вне этой деятельности.
Если школьников или студентов побуждают к учебе, например, только стремление получить аттестат или диплом (или стремле​ние избежать наказания, неодобрения старших}, то можно ут​верждать, что они внешне мотивированы. А когда человек по​лучает удовольствие непосредственно от самого процесса или содержания деятельности, от самого поведения, то мотив, ко​торый его побуждал, можно считать процессуально-содержа​тельным.
Интринсивный мотив — это всегда состояние радости, удо​вольствия от своего дела. А если деятельность (или поведение) побуждается материальными благами, социальными факторами (статусом, престижем, властью, внешними требованиями), то она является внешне мотивированной.
Процессуально-содержательно мотивированными являются только такие формы активности, которые осуществляются ради самой деятельности (т.е. к деятельности побуждает сам процесс или содержание данной деятельности). При этом, по мнению Д.Уайта, мотивирующим является ощущение эффективности, а результатом активности — рост различного рода компетентно​сти. Интринсивно мотивированные формы активности произво​дят впечатление отсутствия цели; мотивирует процесс, а не ре​зультат деятельности (например, детские игры, эстетические переживания, привлекательная сама по себе деятельность — хобби). Поэтому такая мотивация иногда называется процессу​альной.
Внешне мотивированным считается все, что направлено на достижение некоторого конечного результата или цели. Любая деятельность, которая побуждается достижениями, властью, статусом, требованиями, должна рассматриваться как внешне мотивированная. Когда деятельность побуждается стремлением продемонстрировать (или достичь) власть или социальный ста​тус, то она внешне мотивирована.
Как правило, каждая деятельность всегда побуждается ком-
плексом, сочетанием процессуально-содержательных и экстрин-сивных мотивов. Причем в одних ситуациях преимущественно действуют экстринсивные мотивы, а в других — процессуальные.
7.2. Несогласованность,
новизна и неожиданные изменения как факторы процессуально-содержательной мотивации___
Некоторое допустимое (оптимальное) несоответствие, несо​гласованность новой информации с известным и ожидаемым вызывает интерес, стимулирует поисковую активность, побуж​дает и направляет поведение. Игры детей, манипулятивное по​ведение, ориентировочно-исследовательская деятельность, оче​видно, мотивированы именно такими условиями (D.Berlyne, 1965).
Д.Берлайн считает, что все стимулы, которые влияют на ак​тивацию и вызывают процессуально-содержательную мотива​цию, имеют следующие характеристики;
1)  новизна и изменение;
2)  неожиданность;
3)  сложность;
4)  неопределенность.
Сложность и отклонение от ожидаемого также являются де​терминантами интринсивной (процессуальной) мотивации. Имен​но неожиданные изменения в известном объекте вызывают со​стояние сильной активации. Все необычное, нестандартное сти​мулирует поисковую активность и вызывает позитивные эмоции.
А.Хант выдвинул гипотезу относительно «оптимального не​согласования* (несоответствия) между потоком информации и стандартом (схемой, ожиданием) как причины процессуально-содержательной мотивации. Интринсивная мотивация возникает в том случае, когда разногласие, несоответствие между текущей информацией и некоторым внутренним стандартом (ожиданием) оказывается не очень большим.
7.3. «Ощущение потока» и его факторы. Радостная увлеченность действием
Процессуально-содержательная мотивация в этой концепции означает, что человек с радостью отдается делу, с удовольст-вием окунается в деятельность. Интринсивная мотивация — это
определенное эмоциональное состояние — радость от активно​сти.
Г.Чиксентмихали просил шахматистов, хирургов, ученых опи​сать свою профессиональную и выполняемую на досуге дея​тельность и оценить ту радость, которую они ощущают при этом. Обнаруженное в ходе опроса центральное понятие он определил как «поток».
«Поток» представляет собой полную самоотдачу своему де​лу, радостное чувство активности, когда индивид как будто полностью растворяется в предмете деятельности, когда внима​ние целиком сконцентрировано на занятии, которое заставляет забыть о собственном «Я». «Поток» — это своеобразное со​стояние радости, вдохновения, восторга.
Для возникновения переживания «потока» важным является соотношение возможностей субъекта и сложности задания. Ес​ли возможности значительно превышают сложность задания, то человек испытывает скуку, а в противном случае — тревогу. Ес​ли сложность задания превышает возможности субъекта незна​чительно, то возникают условия для переживания «потока».
Исследуя людей, которые получают удовольствие от самого процесса учебы или работы, изучая их переживания и ощуще​ния в процессе интринсивно мотивированной деятельности, Чиксентмихали выделил следующие показатели процессуально-содержательной мотивации:
1.  Ощущение полной (умственной и физической) включенно​сти в деятельность.
2.  Полная концентрация внимания, мыслей и чувств на деле.
3.  Ощущение того, что четко знаешь, как следует действо​вать в тот или иной момент работы, четкое осознание целей.
4.  Отсутствие боязни возможных ошибок и неудач.
5.  Потеря обычного чувства четкого осознания себя и своего окружения, как будто «растворение» в своем деле.
Ощущение «потока» возникает у человека тогда, когда он начинает получать удовольствие от самой деятельности (например, от решения математических задач, занятия спортом, написания стихотворений и т.п.).
Ощущение «потока» роднит деятельность с игрой, ведь в игре наиболее ярко представлена радостная увлеченность дей​ствием.
Переживание «потока» — не исключительное событие, оно проявляется также в форме незначительных повседневных эпи​зодов (в мечтах. Фантазии, игре).
7.4. Самоутверждение как принцип процессу ал ьно-____________содержательной мотивации_______
Р. де Чармс видит процессуально-содержательную мотива​цию в том, чтобы ощущать свою эффективность, ощущать себя источником изменений в окружающем мире, стремиться быть причиной собственных действий (а не попадать под влияние других людей) (R. de Charms, 1976).
Давление и требования окружения, обещанные вознаграж​дения и возможные наказания — все это может снижать уро​вень переживания самоутверждения вплоть до возникновения ощущения полной зависимости (ощущение себя «пешкой»). Чем сильнее человек чувствует себя хозяином положения, тем больше он получает радости от своей деятельности и тем выше его интринсивная мотивация; а чем хуже ему это удается, тем сильнее он ощущает себя игрушкой внешних обстоятельств, тем больше он воспринимает свою деятельность обесцененной и мотивированной извне.
Для характеристики интринсивной мотивации Е.Деси исполь​зовал два вида переживаний: 1) ощущение своих возможностей; 2) самоутверждение.
Чем больше выражены эти два переживания, тем выше уро​вень интринсивной мотивации. Деятельность в этом случае ока​зывается тем сильнее мотивированной интринсивно, чем больше она связана с проверкой своих возможностей и не нуждается в подкреплениях. Экстринсивной же мотивация становится тогда, когда достигнутый результат субъект приписывает внешним причинам {а не своим возможностям) и когда он действует не столько по собственному желанию, сколько вследствие внешних влияний (например, вознаграждение и наказание).
Таким образом, переживания людьми собственной автоно​мии и личностной причинности, ощущение себя источником из​менений в окружающем мире является важным показателем интринсивной (процессуальной) мотивации.
Например, когда ученик ощущает себя субъектом своей дея​тельности (т.е. ощущает, что от него многое зависит), можно ут​верждать, что его деятельность внутренне мотивирована. А ко​гда учеба воспринимается как обусловленная внешними факто​рами и обстоятельствами (наличие контроля, вознаграждения, наказания и т.п.), то она является внешне мотивированной. Ко​гда эти внешние факторы исчезают (например, после окончания школы), то пропадает и побуждение к деятельности и, конечно, человек не склонен заниматься ею самостоятельно.
Еще один фактор — ощущение собственной компетентности, собственных возможностей — также является важным побужде​нием (причиной) любой деятельности и характеризует процессу​ально-содержательную мотивацию.
7.5. Ослабление процессуально-содержательной мотивации под влиянием внешнего подкрепления
С начала 70-х годов стали появляться все новые данные, ко​торые подтверждали справедливость предположения Р. де Чармса: если к интринсивной мотивации, достаточной для по​буждения к деятельности, дополняется еще и экстринсивная мотивация, то склонность к деятельности (и соответственно уровень процессуально-содержательной мотивации) уменьшает​ся. Другими словами, постоянные вознаграждения (внешнее подкрепление) снижают интринсивную мотивацию к интересной деятельности. Важно обратить внимание на то, что снижается только интринсивная мотивация, т.е. интерес к процессу и со​держанию первоначально привлекательной для человека дея​тельности. В процессе предъявления регулярного вознагражде​ния {т.е. внешнего подкрепления) в течение некоторого периода времени общий уровень мотивации будет достаточно большим. Однако после отмены вознаграждения интерес к самой дея​тельности (а именно, к ее процессу и содержанию) будет сла​бее, чем до предъявления внешнего подкрепления.
Экспериментальное исследование этого положения включало три стадии.
1.  Фиксировалось спонтанное обращение к привлекательно​му заданию и работа над ним.
2.  Создавалось «сверхподкрепление» той же деятельности: экспериментатор обещал и фактически вводил дополнительные внешние подкрепления в форме материального вознагражде​ния, символического или словесного одобрения (или ограничи​вался только информацией о достигнутом результате).
3.  Участники эксперимента, не зная, что за ними наблюдают или к чему-то побуждают, получали возможность либо спонтан​но обратиться к первоначальной деятельности, либо делать не​что другое.
Фиксировали также такие показатели, как длительность дея​тельности и переживание радости, удовольствия от работы над заданием. Их сопоставляли с показателями контрольной группы
(у которой внешнее подкрепление не вводилось) или же с пер​воначальными показателями первой стадии.
Для участия в эксперименте М.Липпер, Д.Грин и Р.Нисбетт (1973) отобрали дошкольников, которые проявляли заметный интерес к рисованию. Одним детям за рисование предваритель​но обещали награду (грамоту), других награждали неожиданно по окончании рисования, а третьим не давали ни обещаний, ни наград. Потом в течение двух недель тайно наблюдали за сво​бодной игровой деятельностью детей в детском саду. Результа​ты свидетельствовали, что снижение длительности занятий ри​сованием наблюдалось у тех детей, которые ожидали награду и получили ее. Снижения интереса к рисованию не наблюдалось ни у контрольной группы, ни у тех, кто получил награду неожи​данно.
Было также установлено, что материальное вознаграждение снижает показатели процессуально-содержательной мотивации сильнее, чем символическое или словесное (вербальное). Ожи​даемые вознаграждения больше ослабляют процессуально-содержательную мотивацию, чем неожиданные (M.Lepper, D.Grene, R.Nisbett, 1973).
Все эти данные справедливы при условии, что деятельность сначала вызывала у людей значительный интерес. Вознаграж​дение снижало удовольствие от интересного задания, но оно увеличивало удовольствие от неинтересного, причем настолько, что работа над последним начинала приносить большую ра​дость, чем выполнение первого.
Обещание вознаграждений приводит к осознанию возмож​ного удовлетворения. Если при этом возникает ощущение сни​жения компетентности и уменьшения самоутверждения, то ин​тринсивная мотивация ослабляется (E.Deci, 1975).
Ослабляет ли процессуально-содержательную мотива​цию регулярное внешнее подкрепление?
В зарубежной педагогике бихевиористского направления до​вольно широко используется методика «жетонов» как один из основных приемов в психокоррекционных программах по изме​нению поведения. Жетоны в виде звездочек, квадратиков, кар​точек выдаются детям как одобрение (награда) их достижений. ° конце месяца (или недели) детям, которые набрали опреде​ленное число жетонов, выдается в обмен на них материальное вознаграждение (например, карандаши, тетради, ручки).
Исследователи мотивации высказывали предположение, что
эта методика способна ослабить процессуально-содержатель​ную мотивацию индивидов, к которым она применяется. Неце​лесообразность данных средств одобрения связана со следую​щими причинами:
1.  При снятии подкрепления (вознаграждений, жетонов, де​нег) желаемый способ поведения снижается,  как правило, до начального уровня, в результате чего режим внешнего подкреп​ления приходится сохранять довольно долго.
2.  Такие методы, примененные к школьникам, которые про​являют интерес к деятельности, должны приводить к ослабле​нию их интринсивнои мотивации.
Как свидетельствуют данные проведенного исследования, при многократном подкреплении наблюдается ослабление мо​тивации. После прекращения подкрепления (когда материаль​ных или символических вознаграждений уже не давали) школь​ники работали меньше, чем раньше.
Экспериментальные данные свидетельствуют, что программа подкрепления (методика жетонов) может, но не обязательно, уменьшать внутренний интерес к подкрепляемой деятельности.
7.6. Влияние обратной связи и оценки на формирова​ние процессуально-содержательной мотивации
Ощущение учениками собственной компетентности — это существенный признак и фактор развития процессуально-содержательной мотивации. Характер обратной связи между учителем и учеником ощутимо влияет на мотивацию учебы. Так, например, когда в процессе учебы существуют позитивные об​ратные связи {одобрение, позитивная оценка), то процессуаль​но-содержательная мотивация усиливается. Если же преобла​дают негативные обратные связи (неудовлетворительные оцен​ки, которые свидетельствуют о неуспешности или некомпетент​ности учеников), то интринсивная мотивация снижается (А.Ор​лов, 1990).
Оценка результатов может быть воспринята двояко:
1)   как свидетельство растущей компетентности, увеличивая тем самым процессуально-содержательную мотивацию;
2)  как проявление внешнего контроля, ослабляя в этом слу​чае процессуальную мотивацию.
Например, учитель так оценил работу ученика: « Ты хорошо работал». Это одобрение может быть воспринято школьником,
с одной стороны, как свидетельство собственной компетентно​сти. Но, с другой стороны, возможно, ученик его воспримет как разновидность психологического контроля (т.е. как подтвер​ждение того, что он выполнил все требования учителя). Психо​логические влияния этих двух субъективных интерпретаций од​ного и того же обстоятельства на процессуально-содержатель​ную мотивацию будут противоположными. В первом случае ин​тринсивная мотивация будет расти, во втором — снижаться.
Следовательно, каждое педагогическое действие может иметь для учеников различный смысл и различное содержание. Если педагогическое влияние воспринимается учениками как обратная связь (информация об успехах), то оно усиливает чув​ство личностной причинности, автономности, компетентности (тем самым содействуя увеличению интринсивнои мотивации ученика). Если же педагогическое действие приобретает содер​жание контроля над поведением (т.е. воспринимается учениками как внешнее давление и контроль), это снижает процессуально-содержательную мотивацию.
Таким образом, ответственным за увеличение или ослабле​ние интринсивнои мотивации является не только педагогическое действие само по себе, но и его смысл (информирующий или контролирующий) для учеников.
В связи с этим учителям стоит внимательно относиться к правильному осмыслению учениками системы школьных оценок. Оценочное суждение учителя может иметь для ученика различ​ное содержание. В одном случае оценка выступает как элемент обратной связи, свидетельствует о сильных или слабых сторо​нах ученика {и тем самым увеличивает его процессуальную мо​тивацию). В другом случае оценка воспринимается как контро​лирующий фактор, что, конечно, приводит к снижению интрин​сивнои мотивации.
К факторам, которые осуществляют позитивное влияние на процессуально-содержательную мотивацию учеников, следует отнести ситуации свободного выбора. Выбор, который осущест​вляется самими учениками (например, выбор задач для домаш​ней работы), дает им возможность почувствовать свободу и самодетерминацию в учебе. А ощущение учениками постоянной Регламентации и контроля со стороны учителя значительно ос​лабляет процессуально-содержательную мотивацию. Естествен-Но. что при таких условиях они начинают воспринимать свою Деятельность  как  вынужденную,  обусловленную  внешне  (т.е.
Конечно, учеба может осуществляться (иногда даже доволь​но успешно) и под влиянием внешних факторов. Однако как только одобрение и наказание слабеет, а внешний контроль устраняется, прекращается и сама деятельность ученика.
Таким образом, обстоятельства, которые предоставляют ученикам автономию и поддерживают их компетентность и уве​ренность в себе, усиливают процессуально-содержательную мотивацию. А обстоятельства, которые осуществляют давление на учеников, контролируют их, подчеркивают их некомпетент​ность, не предоставляют четкой и адекватной информации от​носительно продвижения в обучении, только ослабляют процес​суально-содержательную мотивацию.
7.7. Пример учителя и формирование процессуально-содержательной мотивации
Важный путь развития интринсивной мотивации в обучении — это пример учителя. Маловероятно, что у учеников может фор​мироваться процессуальная мотивация в результате общения с учителем, который не получает удовлетворения от содержания и процесса своей работы. Дети достаточно наблюдательны и понимают, как относится учитель к своему делу. Когда учитель не любит свой предмет, дети чувствуют это, и вероятно, это побуждает их прийти к выводу, что предмет деятельности не интересен. Если же учителя демонстрируют в своей работе ис​ключительно экстринсивную мотивацию, то и у учеников может сформироваться установка, что учеба сама по себе ничего не стоит {что она имеет смысл только как средство достижения других благ). И действительно, почему они должны любить этот скучный, неинтересный предмет, если даже у учителя он не вы​зывает никакого интереса?
Обучение предусматривает наряду с передачей знаний также и передачу смыслов. Значение (информацию) можно трансли​ровать ученикам разнообразными способами — с помощью книг, лекций и т.п. В отличие от этого передача смыслов в про​цессе обучения не возможна без человеческих переживаний и поступков. Вот поэтому смыслы (в отличие от знаний и инфор​мации) может передать только внутренне мотивированный учи​тель, который демонстрирует не только знание, но и интерес, эмоциональное отношение к своему предмету- К сожалению, в школе не так уж и много учителей, способных передать учени-
кам свое внутренне мотивированное отношение к знаниям. В ближайшем социальном окружении школьников число взрос​лых ~ энтузиастов своего дела, как правило, тоже довольно ограниченно. Поэтому не удивительно, что формирование ин​тринсивной мотивации происходит стихийно и чрезвычайно медленно.
Ш¥ Вопросы для самоконтроля
1.  Перечислите психологические особенности экстринсивной и процессуально-содержательной мотивации.
2.  Какие факторы определяют процессуально-содержательную мотивацию?
3.   Почему ослабляется процессуально-содержательная моти​вация под влиянием внешнего подкрепления?
8. Уверенность в своей компетентности (чувство компетентности)
•  Уверенность в своей компетентности (чувство эффективности)
•  Причины, влияющие на оценку человеком своей компетентности
•  Повышение уверенности в своих возможностях (чувства компе​тентности)
•  Способности, самооценка и самоуважение
8.1. Уверенность в своей компетентности (чувство эффективности)
Оценка своих способностей и своей компетентности, уверен​ность в своих возможностях выполнить определенное зада​ние — важный мотивационный фактор во многих видах деятель​ности (от академических заданий до спортивных результатов).
Уверенность в своей компетентности — это суждение отно​сительно своих возможностей (способностей) выполнить кон​кретное задание (A.Bandura, 1986).
—   Я уверен,  что смогу освоить этот материал,  по​скольку раньше я успешно проработал не менее сложные темы.
—  Поскольку Виктор успешно выполнил этот тест, то я уверен, что и для меня это будет не сложно.
А.Бандура выделяет также так называемое чувство группо​вой эффективности, уверенность группы в успешности выпол​нения будущего задания. В кооперативных видах деятельности члены группы выражают свою уверенность относительно воз​можностей группы в целом достичь успехов. Эффективные группы имеют ярко выраженное убеждение относительно груп​повой эффективности.
Ученик (студент) в большей степени склонен выполнять за​дания, когда он уверен, что владеет достаточными навыками и способностями.
Некоторые психологи отмечают, что чем больше человек уверен в своих способностях, тем настойчивее он будет выпол​нять деятельность. Это касается и преодоления трудностей. Ин​дивидуумы с сильным чувством компетентности, встречаясь с трудностями, настойчивее их преодолевают (M.AIderman, 1999).
Человек рассуждает приблизительно следующим образом:
—   Такого еще не было,  чтобы я не справился с этой проблемой!
—   С моими способностями и не такие задания можно решать.
Исследование Коллинза — яркий пример того, как вера в свои способности (в свою компетентность) влияет на мотивацию и продуктивность деятельности. Коллинз отобрал детей с низ​ким, средним и высоким уровнем математических способностей и предложил им решать сложную задачу. В каждой из этих групп были уверенные в своих способностях ученики и те, у кого были сомнения относительно своих способностей. Именно уверенность человека в своих возможностях определяет моти​вацию и эффективность деятельности. Уверенные в своих ин​теллектуальных возможностях дети были более настойчивыми.
Субъективная оценка своей компетентности в большей степени определяла позитивное отношение к деятельно​сти, чем уровень развития способностей. Это подтвердило то, что существенным мотивационным фактором является не уровень способностей, а именно субъективная оценка своих возможностей и уверенность в эффективности деятельности. Способности сами по себе также играют большую роль. Спо​собный ученик, как правило, более уверен в себе. Однако один ученик со средними способностями может быть вполне уверен​ным в себе, а другой — чувствовать себя недостаточно уверен​ным. Таким образом, именно субъективное восприятие своих способностей, оценка своей компетентности определяет моти​вацию и настойчивость в деятельности.
Как указал А.Бандура, результаты деятельности могут быть низкими по двум причинам: 1) у людей отсутствуют способно​сти; 2) при достаточных способностях им недостает уверенности в себе.
Ученики (студенты) с сильным чувством собственной эффек​тивности ставят перед собой сложные цели и прилагают больше Усилий для их достижения (Zimmerman, Bandura, 1992).
Уверенность в собственной компетентности увеличивается ТогДа, когда в процессе деятельности наблюдаются определен-Нь|е успехи.  Опыт успешности  в  деятельности  положительно
отражается на чувстве собственной компетентности (Zimmerman, 1990),
8.2. Причины, влияющие на оценку человеком своей компетентности
Можно выделить три фактора, которые влияют на уверен​ность человека в своих способностях:
1)  успешность выполнения предыдущих заданий (опыт успе​ха и неудач);
2)  викариальное научение (наблюдение за другими);
3)  вербальное убеждение.
Рассмотрим обстоятельно каждый из этих факторов в по​рядке их значимости для развития уверенности в себе.
8.2.1. Успешность выполнения предыдущих заданий
Андрей уверен, что сможет успешно освоить новый уни​верситетский курс по физике, поскольку физика всегда ему легко давалась.
Наталия считает, что ей будет несложно изучить ис​панский язык, поскольку она уже владеет несколькими ро-мано-германскими языками.
Виктор убежден, что с этим соперником он легко спра​вится («Еще не у таких мастеров я выигрывал», — рассуж​дает он).
Следовательно, успешный опыт в прошлом (успешное вы​полнение предыдущих заданий) — один из важнейших источни​ков уверенности а своих силах. После серии успехов она повы​шается, тогда как неудачи снижают ее.
Неудачи на начальном этапе деятельности имеют чрезвычай​но негативное влияние на такие убеждения.
Но если неудачи приписывают такому нестабильному внут​реннему фактору, как нехватка усилий (т.е. когда человек объ​ясняет причину своего неуспеха тем, что недостаточно работал, не приложил должных усилий), то негативное влияние неудач уменьшается.
—   Я «провалился», потому что плохо подготовился к соревнованиям (экзаменам).
—  Я не смог решить задачи, и это вполне закономерно, ведь над этой темой я мало работал.
Если человек рассуждает подобным образом, то неудачи практически не влияют на его восприятие собственной компе​тентности и самооценку. Такая атрибуция (приписывание) при​чин неудач смягчает влияние негативного опыта на ощущение собственной компетентности (на уверенность в своих способно​стях).  Объяснение своих  неудач  недостаточностью усилий  не
приводит к формированию ощущения беспомощности и не снижает оценку собственной компетентности (M.AIderman, 1999).
8.2.2.  Викариальное научение
Викариальное научение — наблюдение за достижениями других людей — следующий источник уверенности в собствен​ных возможностях. Когда человек видит, что его коллега ус​пешно справился с проблемой, это прибавляет уверенности в собственных силах. Студент, наблюдая, как его однокурсник успешно овладел сложной темой (или решил трудную задачу), склонен считать, что и он сможет преодолеть трудности.
—  Если мой друг Андрей справился с этими задачами, то и я должен решить их.
—  Если мой коллега выиграл конкурс, то и я смогу дос​тичь успеха, ведь я не глупее его.
—  Если Иван обыграл этого соперника, то я тем более справлюсь.
Существенное значение имеет демонстрация моделью (дру​гим человеком) не только умений, но и успешной стратегии, настойчивости, стремления испытать несколько путей и вариан​тов в разрешении проблемы. Человек перенимает от других, помимо умения и навыков, настойчивость, стремление преодо​левать препятствия и трудности. Наблюдая за другим челове​ком, субъект может наследовать, заимствовать и использовать похожую стратегию в своих действиях (Schunk, Hanson, 1985).
Наибольшее влияние, конечно, оказывают люди из ближай​шего окружения субъекта деятельности, но возможно наследо​вание моделей посредством телевидения, литературы и т.д.
8.2.3.  Вербальное убеждение
—  Ты можешь это сделать.1
—  Это не так и сложно, вот увидишь!
—  С твоими способностями это будет элементарно! Сколько раз вы слышали подобные слова от своих друзей,
учителей, родителей? Вербальное убеждение является наиболее эффективным в том случае, когда человек уже имеет опреде​ленные «доказательства» того, что он вполне способен это сде​лать.
Следует отметить, что вербальное убеждение (в Ты можешь это сделать») оказывает меньшее влияние, чем опыт успехов в Деятельности или наблюдение за другими.
Например, когда преподаватель говорит студенту, что тот может успешно решить задачу (или написать сочинение), то словесное убеждение оказывает не такое сильное влияние, как собственный успешный опыт решения задач (написания сочине​ний). Наблюдение за успешными попытками других людей (например, одноклассников) также оказывает более сильное влияние по сравнению с вербальным убеждением.
Как указывает А.Бандура, влияние оказывают слова как по​зитивного, так и негативного характера. Однако негативная ин​формация относительно наших возможностей (способностей) оказывает даже большее влияние на снижение у нас ощущения компетентности, чем позитивное убеждение — на повышение уверенности в собственных возможностях. Учителям и настав​никам следует понимать, что неосмотрительное замечание отно​сительно способностей студента (ученика или подчиненного) может сильно подорвать его мотивацию.
8.3. Повышение уверенности в своих возможностях (чувства компетентности)
Рассмотрим детально пути и методы повышения уверенности учеников (студентов) в своих возможностях.
Обратная связь. Если ученики или студенты получают об​ратную связь относительно своих успехов (позитивную инфор​мацию относительно успешного продвижения в учебе), то их уверенность в своих способностях выполнить задание возраста​ет. Указывая ученикам на то, что их собственные усилия явля​ются ответственными за успех в деятельности, мы поощряем их к настойчивым действиям. Под влиянием такой обратной связи они и в дальнейшем будут склонными прилагать усилия и много работать ради достижения успеха. Но в какой степени при этом будет увеличиваться уверенность в собственных способностях (возможностях)?
Следующее исследование показывает, какая именно обрат​ная связь важна для формирования ощущения собственной компетентности (уверенности в собственных возможностях). Студенты получали обратную связь относительно выполнения ими письменных заданий, но обратная связь относительно их навыков и способностей отсутствовала. В конце курса провели оценку и анализ их успехов. Выяснилось, что студенты усовер​шенствовали  свои  навыки  в  написании  письменных  заданий,
однако их суждения относительно собственных способностей и навыков существенно не изменились (т.е. не возросла уверен​ность в собственных возможностях).
Если учителя отмечают улучшение определенных навыков (и сообщают об этом ученикам или студентам), то последние бу​дут ощущать себя более компетентными в этой деятельности. Таким образом, одна лишь информация относительно успешно​го (или неуспешного) выполнения задания является недостаточ​ной для развития чувства собственной компетентности. Инфор​мация (обратная связь) о том, какие именно навыки человека улучшились и как это поможет ему в будущем,— очень важна.
—    Ты  заметил,   что  теперь   ты  значительно  лучше структурируешь материал и делаешь более содержатель​ные выводы.
—  Я очень рад, что ты научился анализировать задачи и использовать теоретический материал при решении физи​ческих задач.
Моделирование (наблюдение за образцом). Викариаль-ное научение (наблюдение за образцом) — следующий источник уверенности в своих возможностях. Ученики, которые наблюда​ли за своими ровесниками, становились более уверенными, чем ученики, которые наблюдали за учителями. Это может объяс​няться тем, что дети в большей степени идентифицируют себя с ровесниками, чем с учителями. Чем больше общего у ученика и модели, чем сильнее идентификация (отождествление) с другим человеком, тем сильнее действует викариальное научение (Schunk, Hunson, 1985).
Моделирование навыков или настойчивости в преодоле​нии трудности. Ученик, наблюдая за другим школьником, мо-Жет видеть, что модель (другой ученик) демонстрирует опреде​ленный уровень компетентности, некоторые навыки и это обес​печивает успех ее деятельности. Наблюдая, ученик (студент) может убеждаться, что и у него есть такие навыки, что он не хУже подготовлен, чем его одноклассник. Такое убеждение уве​личивает его уверенность в своих способностях.
Ученик может также видеть, что модель достигает успехов
благодаря настойчивости в преодолении трудностей, используя
Сколько различных попыток и меняя стратегию. Таким обра-
°м, школьник убеждается, что и он способен достичь успеха,
JQ  настойчивость,  достаточное  число  попыток  и  изменение
Ратегии могут и ему гарантировать успех. Это приводит к уве-
нию ччигтия компетентности (М.Alderman. 1999).
Например, модель пытается выполнить задание, но сначала без​успешно. Однако многочисленные попытки, настойчивость и значительные интеллектуальные усилия обеспечивают наконец успех. После этого модель (ученик, который является образцом для других) может рассказать, что именно помогло ему достичь успеха (не только навыки, но и настойчивость, изменение стра​тегии и т.п.). Наблюдая за процессом выполнения деятельности и преодолением трудностей моделью, другие ученики убежда​ются, что это задание им по силам; и это увеличивает их уве​ренность в своих возможностях. Таким образом, их чувство собственной компетентности увеличивается.
Демонстрируйте настойчивость и стратегию преодоле​ния трудностей. Наряду с тем, что учитель или тренер могут демонстрировать правильный вариант выполнения задания (т.е. навыки), не менее важным является показ стратегии преодоле​ния трудностей и проявление настойчивости. Например, учитель литературы может демонстрировать первый вариант своего со​чинения (черновик), а затем второй. Он отмечает значительное улучшение окончательного варианта, отмечая при этом, что бла​годаря настойчивой работе и поиску новых путей усовершенст​вования первого варианта можно значительно улучшить дости​жение. Показывая, что начало любой деятельности всегда со​провождается многими недостатками, первый вариант всегда несовершенен, и что благодаря усилиям, настойчивости и изме​нению стратегии можно значительно улучшить результаты дея​тельности, учитель (тренер) демонстрирует стратегию преодоле​ния трудностей.
Такое моделирование оказывает более сильное влияние на мотивацию учебной деятельности, нежели обычная демонстра​ция некоторых навыков.
Важно указать ученикам (студентам) на совершенст​вование специфических умений, т.е. на то, что именно обеспечило успешное выполнение деятельности.
Например, если ученик начал более успешно решать задачи, то следует указать, что улучшение наступило благодаря усо​вершенствованию некоторых навыков (например, умений анали​зировать условия задачи). Следует сказать ему, что он научился эффективно использовать приобретенные знания и успешно генерировать идеи (M.Alderman, 1999).
Главное — указать, что успех ученика — это результат разви​тия определенных умений, навыков, стратегий (обязательно от​метить, в каких компонентах деятельности наступило улучше-
ние). В таком случае ученик будет понимать, что его успехи не случайны и что в дальнейшем он может рассчитывать на успех (поскольку овладел необходимыми навыками и стратегиями).
Оцени уверенность в своей компетентности. Оценку уве​ренности своих способностей можно легко провести, используя следующие процедуры, разработанные А.Бандурой и его колле​гами.
На шкале от 1 до 100 оцени, насколько ты уверен в том, что сможешь успешно выполнить определенное задание (укажи, какое конкретно).
1    10    20    30    40    50    60    70    80    90    100 неуверенный                                                                уверенный
8.4. Способности, самооценка и самоуважение
Важным побудительным фактором в любой деятельности является стремление людей поддерживать самоуважение и вы​сокую самооценку. Индивидуум часто считает, что способно​сти - главный фактор достижения успеха и что их отсутствие -основная причина неудач. Такая установка может вызывать не​желательную тенденцию избежания неудачи, что содействует сохранению позитивного имиджа, самоуважения и высокой са​мооценки.
Атрибуция (объяснение причин) неудачи является важным мотивационным фактором. Когда ученики объясняют причины неудачи нехваткой усилий, то такая атрибуция содействует со​хранению их позитивного имиджа и самооценки. Тогда как при​знание того, что ты потерпел неудачу вследствие отсутствия способностей, снижает самооценку, самоуважение и уверен​ность в своих силах.
Школьные соревнования (если ученики соревнуются друг с Другом за оценки и вознаграждения) подрывают процессуально-содержательную мотивацию. Вознаграждение учеников за спо​собности, а не за усилия, оценивание каждого ученика исходя из сравнения его достижений с достижениями других — нежела​тельные педагогические воздействия, которые существенно ьлияют на самооценку школьника. Целесообразнее было бы сравнивать результаты школьника с его предыдущими успехами.
Подобная практика негативно влияет на тех учеников, кото​рые считают, что способности — главное их достоинство.  Во
избежание снижения самооценки  и  самоуважения ученики  и студенты часто объясняют свои неудачи нехваткой усилий:
—  Я не сумел решить задачу, ибо плохо проработал те​му.
—  Я потерпел поражение, потому что мало работал.
—   Мы не достигли успеха, потому что не приложили достаточно усилий.
Такая атрибуция помогает поддерживать самооценку и са​моуважение.
Но стремление избегать неудачи приводит и к другим нега​тивным последствиям. Пытаясь избежать неуспеха, ученик ста​вит перед собой либо слишком низкие, либо чрезвычайно вы​сокие цели. Низкие цели и легкие задания, как правило, гаран​тируют успех. Выбирая их, человек сохраняет самоуважение и стабильную самооценку.
А невозможность достичь чрезвычайно высоких целей (вы​полнить слишком сложные задания) позволяет, так сказать, «проиграть с честью» и также не снижает самооценку и само​уважение. Неудача при выполнении слишком сложного задания не приводит к убеждению, что у меня слабые способности. Не​которые люди ставят перед собой высокие (часто недосягае​мые) цели с тем, чтобы потом легче пережить неудачу и оправ​даться, ссылаясь на сложность задания:
—   Ничего  не  поделаешь,  ведь задание  было  слишком сложным.
—  Не следует разочаровываться, такой тест никому не под силу выполнить успешно.
Люди, как правило, не склонны придавать усилиям важного значения в достижении успеха. Переоценивая роль способно​стей, они, как правило, не воспринимают усилие как существен​ный фактор, который обеспечивает успех. Учитель должен по​стоянно указывать школьникам на необходимость прилагать значительные усилия.
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое чувство эффективности?
2. Какие факторы влияют на развитие уверенности в себе?
3.  Что такое викариальное научение и какова его роль в развитии чувства компетентности?
4.  Как обратная связь влияет на чувство эффективности?
раздел II ПОДКРЕПЛЕНИЕ, МОТИВАЦИЯ, ПОВЕДЕНИЕ
1. Позитивное подкрепление (похвала, оценки, награды)
•  Что такое позитивное подкрепление?
•  Позитивное подкрепление и наказание
•  Виды позитивного подкрепления
•  Зависимость эффекта подкрепления от интенсивности позитив​ных эмоций (силы удовольствия)
•  Сочетание подкрепления с быстрой обратной связью и фиксаци​ей результатов деятельности
•  Сочетание подкрепления с поэтапной программой выполнения серии систематических рабочих шагов
•  Развитие социально нежелательных привычек и потребностей вследствие позитивного подкрепления
•  Ослабление интереса (процессуально-содержательной мотива​ции) под влиянием регулярного внешнего подкрепления
1.1. Что такое позитивное подкрепление?
Позитивное подкрепление — это некоторые приятные для человека последствия или результаты деятельности (вознагра​ждение, похвала, успех и др.), которые побуждают его к вы​полнению какой-либо деятельности.
Человек после выполнения определенной деятельности мо​жет получить одобрение, позитивную оценку, материальное вознаграждение, т.е. позитивное подкрепление. Удовольствие вследствие позитивного подкрепления связывается с деятельностью, таким образом устанавливается связь «деятельность — Удовольствие». У человека, согласно принципу удовольствия Фрейда, возникает стремление и в будущем получить удовольствие (похвалу, материальное вознаграждение и т.п.), что побуждает его к выполнению той деятельности, которую подкрепля​ли, т.е. которая связывалась с удовольствием.
Если процесс деятельности или его результат не подкрепля​ется (т.е. когда не было ни одобрения, ни вознаграждения и соответственно удовлетворения), то в таком случае менее веро​ятно, что в будущем человек будет выполнять эту деятельность по собственному желанию. Следовательно, при отсутствии связи «деятельность — удовольствие» субъект не будет стремиться к ее выполнению.
Позитивные переживания, которые связываются с опреде​ленной деятельностью, выполняют роль эмоционального под​крепления того, что происходило до или во время переживания. Вследствие этого человек будет стремиться выполнять то, что вызвало удовольствие или то, что предоставило возможность избежать неудовольствия. Если какое-то действие сочеталось с приятным переживанием, то сочетание позитивных эмоций с деятельностью усиливает мотивацию (интерес) к этой деятель​ности.
Приведем несколько примеров позитивного подкрепления.
1.   Вследствие   успешных   занятий   физикой   ученик   получает одобрения от учителей, родителей и друзей (подкрепление 1), высокие оценки (подкрепление 2), призовые места на олимпиа​дах (подкрепление 3), одобрения друзей за интересные опыты и помощь в решении задач (подкрепление 4). Удовольствие, ко​торое возникает вследствие подкрепления, будет побуждать его к занятиям физикой. Предвкушая получение удовольствия, уче​ник будет усиленно заниматься этим предметом. Физика связы​вается с удовольствием и в будущем сама по себе будет прият​на для ученика. Чем сильнее подкрепление (большее число под​креплений и соответственно большее удовольствие), тем более привлекательной становится физика для ученика.
2.  Ребенок за определенные действия (например, за помощь старшим) получает похвалу от взрослых (подкрепление 1), ма​териальное    вознаграждение,    например    конфеты,    шоколад (подкрепление 2), определенные поблажки (подкрепление 3). Стремление получить удовольствие (похвалу, конфеты, поблаж​ки и т.п.) будет побуждать ребенка и в будущем к выполнению этих действий.
3.  Если изготовив, например, полку или стул, человек почувст​вовал удовольствие вследствие успешного завершения работы и пользы от него (подкрепление 1), материального вознагражде​ния (подкрепление 2), одобрения жены или родителей (подкреп​ление 3), то, предвкушая возможность получить подкрепление (и удовольствие), он и впредь будет стремиться что-либо изго​тавливать.
1.2. Позитивное подкрепление и наказание
Определенные формы поведения закрепляются (и повторя​ются в будущем) тогда, когда они сопровождаются позитивны​ми последствиями (вознаграждением, одобрением, возможно​стью самоутвердиться). И вероятность их повторения, как пра​вило, уменьшается, если эти действия не связаны с приятными эмоциями, или же, наоборот, сопровождаются чем-то негатив​ным (наказанием, неодобрением и т.п.).
Эти закономерности часто используют учителя и родители: регулярно прибегая к похвале, они формируют у детей соответ​ствующую мотивацию и поведение. А чтобы удержать детей от нежелательных действий и поступков, применяют наказание, неодобрение, выражая неудовлетворенность действиями ребен​ка. Если человек получает позитивное подкрепление (одобрение, вознаграждение) за определенные формы поведе​ния, то такие действия закрепляются и в будущем воспроизво​дятся. А прибегая к наказанию, человека заставляют избегать определенных действий: например, наказывая ребенка за кра​жу, стремятся принудить его не воровать в будущем.
Родители, по мнению Скиннера, могли бы целиком полагать​ся на позитивное подкрепление (например, на одобрение), ни​когда не наказывая ребенка. Вследствие использования одоб​рения воспитание ребенка является высокоэффективным и гу​манным. Однако в воспитательном процессе нередко прибегают к наказанию, которое не всегда является эффективным, а часто и вредит воспитанию личности. Подвергаясь наказанию за оп​ределенные действия или бездеятельность, человек впредь бу​дет действовать «так, как нужно» не потому, что ему так хочет​ся, а потому, что боится наказания, И когда угроза наказания исчезает, то предыдущие нежелательные формы поведения восстанавливаются.
Прибегая исключительно к наказанию, по нашему мнению, невозможно сформировать внутренне мотивированную деятель​ность. В случае же использования наказания эффективно сочетать его с позитивным подкреплением. Например, поругав девочку за то, что она не помогла бабушке (наказание), следует также напомнить, что она раньше помогала маме (позитивное подкрепление 1), всегда помогает брату (позитивное подкреп​ление 2). Любые попытки помочь следует эмоционально подкреплять.
1.3. Виды позитивного подкрепления
Чтобы сформировать необходимое поведение, следует вы​делять такие действия ребенка, которые являются социально желательными, и подкреплять их одобрением, вознаграждением и другими видами подкрепления. Можно выделить разнообраз​ные виды позитивного подкрепления.
Похвала (одобрение). Учитель, руководитель, тренер одобряет действия своего подчиненного (ученика) за высокие результаты работы. Позитивное подкрепление (похвала) в из​вестной степени зависит от взаимных отношений руководителя и подчиненного. Похвала старших (руководителей, родителей и др.), с которыми субъект деятельности (подчиненный, ученик) пребывает в хороших отношениях, как правило, имеет большое влияние. Однообразие форм одобрения и слишком регулярное их использование уменьшает действие такого подкрепления.
Привилегии и увеличение статуса. За высокую академиче​скую успеваемость студента могут выбрать старостой группы, спортсмена — капитаном команды, рабочего — бригадиром, инженера — руководителем отдела и т.п. Изменение формаль​ного или неформального статуса имеет эффект подкрепления. Ожидание повышения статуса оказывает большое влияние на личность (стимулирует к деятельности).
Лучшие фирмы умеют использовать этот мотивационный фактор в управлении. Достаточно разветвленная иерархизированная система управления (наличие многих подразделений, групп) оказывает существенное влияние на мотивацию как ру​ководящего состава, так и рядовых работников. У человека есть стимул стать руководителем даже небольшого структурно​го подразделения или группы, а достигая желанного статуса, он пытается подняться еще выше по иерархической лестнице.
Возможность получить определенные привилегии, повыше​ние заработной платы, возможность руководить и тем самым удовлетворять свою потребность во власти — существенный мотивационный фактор. Это побуждает человека добиваться должности, прилагать большие усилия для ее получения. Он стремится подняться выше в иерархии управления. Возмож​ность влиять на людей и быть субъектом изменений («источ​ником»), а не объектом и пассивным исполнителем чужой воли («пешкой») является достаточно привлекательной. Человек стремится сам влиять, определять, решать, а не быть объектом влияния других людей,
Доверие, внимание, оценка твоих способностей, возмож​ность продемонстрировать себя руководителем (лидером) — все это побуждает человека работать еще настойчивее (Уотермен, 1988).
Фирмы в США и Европе практикуют также создание вре​менных формальных и неформальных групп (например, для разработки определенного проекта). Назначается руководитель (лидер) группы, наделенный некоторыми полномочиями. Это имеет большое мотивационное влияние на данного человека, он будет стремиться оправдать доверие и самоутвердиться. Разно​образие форм руководства, иерархизованность и разветвленность управленческих структур — это возможность самоутвер​диться для многих людей.
Оценки, баллы, тестовые показатели. Оценки «хорошо» и «отлично», высокий рейтинг, высокие тестовые баллы оказыва​ют значительное побуждающее влияние. Следует отметить, что более дифференцированная система оценивания имеет большее мотивационное значение. В этом случае подчиненный (ученик) может сравнивать собственные достижения не только с резуль​татами других людей, но и со своими предыдущими достиже​ниями. Например, получив за выполнение теста по английскому языку 480 баллов, он будет стремиться улучшить свой показа​тель (ведь это далеко не максимальный, хотя относительно и неплохой результат). Это будет сильнее побуждать к деятельно​сти, чем просто оценка «хорошо». Стимулирует к работе не только позитивная оценка, но и видение перспектив, стремление превзойти свои достижения.
Наибольший мотивационный эффект наблюдается тогда, ко​гда представлена не только общая (средняя) оценка, но и оценка по каждому из компонентов. Например, после выполнения теста по английскому языку, кроме общего результата (480), сообщают также показатели по каждому из трех его компонен​тов.
Так, по шкале восприятия устной речи ученик получил 430 бал​лов, по шкале понимания грамматических конструкций резуль​тат составил — 520, а словарный запас (третья шкала) был оце​нен в 490 баллов.
Такая дифференцированная система оценивания имеет характер позитивного подкрепления (ведь 520 и 490 баллов — это впол​не пристойный результат), и одновременно наблюдается нега​тивная обратная связь (ведь 430 баллов по первой шкале — это низкий показатель). Ученик понимает, что на восприятие устной Речи следует обратить большее внимание. Это побуждает его к интенсивным занятиям в данном направлении. Он ощущает не​обходимость самосовершенствоваться и видит перспективы (стремится превзойти собственное достижение).
Традиционная система оценивания, которая до сих пор прак​тиковалась в наших школах и вузах, лишена всех преимуществ тестирования и дифференцированного оценивания. Ведь полу​чив оценку «отлично» за контрольную работу (или на экзаме​не), человек не знает, каков уровень его знаний по сравнению с десятью учениками (студентами), получившими такие же оценки. Тогда как, например, двадцатибалльная система оценивания имела бы большее мотивационное влияние.
Я получил 12 баллов из 20 (вместо традиционной оценки «отлично»). Это высокий показатель, но не самый высокий (я шестой по рейтингу). Я начинаю рассуждать: почему у меня не первый-второй результат, ведь я считал себя, по крайней мере, вторым в группе. Я стремлюсь улучшить собственное достиже​ние, работаю над своими ошибками, внедряю новые формы и методы работы. В следующий раз я получил 14 баллов из 20. Это уже лучший показатель, я удовлетворен, но на этот раз я только второй по рейтингу. Опять работаю над собой, пытаясь превзойти собственное достижение и улучшить свой рейтинг.
Материальное вознаграждение. Призы, подарки, премии, денежное вознаграждение оказывают большое влияние на мо​тивацию любой деятельности. Но при систематическом исполь​зовании эти формы позитивного подкрепления могут негативно влиять на процессуально-содержательную мотивацию. Напри​мер, если ребенок получает деньги (или что-то материальное) за хорошие оценки, то вряд ли у него возникнет понимание важности учебы самой по себе. Если прекратить давать деньги за оценки, то ребенок, привыкая получать материальное возна​граждение, будет менее склонен выполнять эту деятельность (т.е. процессуально-содержательная мотивация может умень​шаться).
1.4. Зависимость эффекта подкрепления от интенсивности позитивных эмоций (силы удовольствия).
Главное в подкреплении — это наличие позитивных эмоции. с которыми мы сочетаем определенную деятельность, к которой стремимся сформировать интерес. Для подкрепления в из​вестной степени не является важным, где содержится источник
позитивных эмоций: в одобрении, в символическом вознаграж​дении или в материальных стимулах. Самое главное — это соче​тание удовольствия с определенной деятельностью. Если при выполнении деятельности научиться вызывать удовольствие, то таким образом можно сформировать интерес (или процессуаль​но-содержательную мотивацию) к этой деятельности. Если вы себя хвалите, вознаграждаете шоколадом или другими лакомст​вами за успешное выполнение деятельности, то это может иметь эффект самоподкрепления (и содействует формированию интереса, мотивации к деятельности).
Чем сильнее удовольствие, которое получил человек от под​крепления или самоподкрепления определенной формы поведе​ния, тем сильнее поведение (или деятельность) будет закреп​ляться. Например, вы стремитесь сформировать у ребенка (или развить у себя) интерес к физике. Занятия физикой соответст​вующим образом подкрепляются (похвалой, успехом, матери​альным вознаграждением), от чего человек получает некоторое удовольствие. Чем большее удовольствие вследствие выполне​ния определенной деятельности получает человек, чем больше сила подкрепления, тем сильнее закрепляется поведение.
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Очень важно знать, что именно у этого конкретного человека будет вызывать наибольшее удовольствие, какая форма под​крепления будет наиболее эффективной.  Информация об иерархии потребностей и мотивов личности для выбора соответствующей формы подкрепления является важной.
Мотивация —  это  побуждение   к  деятельности   вследствие предвидения удовольствия, связанного с этой деятельностью. Получая удовольствие после выполнения определенной работы, человек предусматривает возможность такого удовольствия и в будущем (что будет побуждать его к выполнению этой деятельности). Таким образом, сила удовольствия (интенсивность пози​тивных эмоций) является важным фактором в формировании интереса (мотивации) к деятельности.
1.5. Сочетание подкрепления с быстрой обратной связью и фиксацией результатов деятельности
Подкрепление имеет значительный эффект, если оно сочета​ется с быстрой и адекватной обратной связью (информацией) относительно успехов или неудач. При этом фиксируется и ука​зывается результат деятельности, прогресс или ухудшение по важным компонентам деятельности. Это позволяет следить за эффективностью своей деятельности.
Например, школьник получает оценки, но ему редко говорят, что он сделал правильно, а в чем ошибся. И потому его ошибки особой пользы не приносят. Тогда как программированное уче​ние индивидуализировано таким образом, что учитель контро​лирует уровень усвоения даже небольших фрагментов учебного материала, предоставляя ученику обратную связь относительно его достижений. Учитель не только указывает ученику, сколько он набрал баллов, но и что именно он выполнил неправильно. Он выделяет те элементы, которые ученик усвоил хорошо, и предоставляет позитивное подкрепление (похвалу, словесное, символическое или материальное вознаграждение). Одновре​менно учитель указывает на те фрагменты, которые ученик ус​воил недостаточно (М.Раттер, 1987).
В процессе учебы ученик постепенно переходит к самостоя​тельной фиксации и анализу результатов своей деятельности. Например, он может постепенно увеличивать время, необходи​мое на выполнение определенной деятельности, и записывать результаты в дневник. Наличие даже незначительных успехов будет для него подкреплением. Постоянный прогресс в работе сам по себе становится для ученика подкреплением, приносит удовольствие и поддерживает достаточный мотивационный то​нус.
формы поведения достигаются и подкрепляются постепенно. Необходимо выделить в поведении небольшие фрагменты (элементы) и создать такие условия, которые предоставили бы возможность достичь максимального успеха и минимум неудач. Каждый элемент (шаг) должен быть небольшим и несложным. Человек (школьник, спортсмен) переходит к выполнению сле​дующего задания (к усвоению следующего элемента) только тогда, когда достигнет успеха в выполнении предыдущего. Все элементы небольшие и несложные, их выполнение сопровожда​ется позитивными эмоциями, удовольствием (вследствие успеш​ного завершения задания, набранного необходимого количест​ва баллов, словесного и символического одобрения, материаль​ного вознаграждения).
М. Раттер приводит пример использования стратегии тща​тельно продуманных шагов (небольших фрагментов) с после​дующим подкреплением в коррекционной работе с Жаклин. У девочки наблюдалось негативное отношение к арифметике и тревожность вследствие значительных трудностей в усвоении этого предмета. Разнообразные арифметические задания были разбиты на серии, которые состояли из небольших этапов. Шаг за шагом девочку учили выполнять эти задания. В процессе индивидуальных занятий отрабатывались небольшие фрагменты (элементы) с последующим подкреплением. Результаты дея​тельности сама девочка изображала в виде графиков. Это по​могало ей следить за своими успехами и поддерживало мотива​цию учебы. Сама по себе наглядность — подъем кривой — игра​ла роль подкрепления. Вместе с тем, когда кривая достигала предварительно намеченных уровней, Жаклин получала специ​альные призы. Использование графиков и наград обеспечивало систему постоянных подкреплений. Поскольку девочка соревно​валась сама с собой, а не с другими, то она, с одной стороны, имела все преимущества, которые дает соревнование, а с дру​гой — неудача не вызывала никаких негативных последствий. Она могла только продвигаться вперед и таким образом полу​чать награду за успех (М.Раттер, 1987).
1.6. Сочетание подкрепления с поэтапной программой выполнения серии систематических рабочих шагов.
Подкрепление имеет наибольшее влияние тогда, когда его сочетают  с   поэтапной   программой,   т.е.   когда  желательные формы поведения достигаются и подкрепляются постепенно. Необходимо выделить в поведении небольшие фрагменты (элементы) и создать такие условия, которые предоставили бы возможность достичь максимального успеха и минимум неудач. Каждый элемент (шаг) должен быть небольшим и несложным. Человек (школьник, спортсмен) переходит к выполнению сле​дующего задания (к усвоению следующего элемента) только тогда, когда достигнет успеха в выполнении предыдущего. Все элементы небольшие и несложные, их выполнение сопровожда​ется позитивными эмоциями, удовольствием (вследствие успеш​ного завершения задания, набранного необходимого количест​ва баллов, словесного и символического одобрения, материаль​ного вознаграждения).
М.Раттер приводит пример использования стратегии тща​тельно продуманных шагов (небольших фрагментов) с после​дующим подкреплением в коррекционной работе с Жаклин. У девочки наблюдалось негативное отношение к арифметике и тревожность вследствие значительных трудностей в усвоении этого предмета. Разнообразные арифметические задания были разбиты на серии, которые состояли из небольших этапов. Шаг за шагом девочку учили выполнять эти задания. В процессе индивидуальных занятий отрабатывались небольшие фрагменты (элементы) с последующим подкреплением. Результаты дея​тельности сама девочка изображала в виде графиков. Это по​могало ей следить за своими успехами и поддерживало мотива​цию учебы. Сама по себе наглядность — подъем кривой — игра​ла роль подкрепления. Вместе с тем, когда кривая достигала предварительно намеченных уровней, Жаклин получала специ​альные призы. Использование графиков и наград обеспечивало систему постоянных подкреплений. Поскольку девочка соревно​валась сама с собой, а не с другими, то она, с одной стороны, имела все преимущества, которые дает соревнование, а с дру​гой — неудача не вызывала никаких негативных последствий. Она могла только продвигаться вперед и таким образом полу​чать награду за успех (М.Раттер, 1987).
1.7. Развитие социально нежелательных привычек и потребностей вследствие позитивного подкрепления
Любое поведение закрепляется благодаря позитивному подкреплению, а повторение такого поведения без переживания
удовольствия (без позитивного подкрепления) содействует его угасанию. Это касается и социально нежелательных форм по​ведения (кражи, насилие, обман и т.п.). Проанализируем меха​низм развития таких поведенческих стереотипов вследствие их позитивного подкрепления.
Каким образом развилось у ребенка пристрастие к кражам? Можно допустить, что в детстве первые попытки краж побужда​лись, одобрялись и эмоционально подкреплялись взрослыми (старшими). Мальчик вместе с ровесниками украл в магазине (или на складе) коробку конфет. Вследствие того, что удалось полакомиться, он получил немалое удовольствие (подкрепле​ние 1). В другом случае мальчик самостоятельно пошел «на дело», принес и поделился с друзьями краденым. Похвала со стороны сверстников и была следующим подкреплением (подкрепление 2) такой формы антисоциального поведения. Возможно, что однажды мальчик вместе с отцом нарвал вишен в чужом саду (также удовольствие, подкрепление 3), В следую​щий раз мальчик сам украл необходимую для отца (или для семьи) вещь; отец мог похвалить его за это (позитивное под​крепление 4). Если за такое поведение мальчик не будет вовре​мя наказан и если будет продолжаться подкрепление данной формы поведения, то со временем вследствие определенного числа позитивных подкреплений, такое поведение закрепится, станет пристрастием, потребностью и скорректировать его бу​дет очень сложно. Наличие негативного образца усиливает раз​витие антисоциального поведения.
Стратегия психокоррекции заключается в том, чтобы прекра​тить подкрепление такой формы поведения. Родители (и другие субъекты воспитательного процесса) должны каждую попытку кражи подкреплять негативно (не одобрять, наказывать) и нико​гда не прибегать к позитивному подкреплению. Положительно должна подкрепляться противоположная форма поведения (т.е. каждый раз, когда ребенок отказывается от попытки украсть, он должен получать позитивное подкрепление) (М.Раттер, 1987).
Проанализируем также пример развития склонности к наси​лию. Психологический механизм развития такой потребности (в случае отсутствия органической патологии мозга) можно пред​ставить следующим образом.
Первые же проявления насилия и агрессивного поведения находили одобрение со стороны окружающих (например, роди​телей). Отец одобрительно относился к агрессивным проявле​ниям и  насилию над другими своего  ребенка:  «Пусть учится
защищать себя, он же мужчина! Сила решает все! Жизнь — сплошная борьба!» — приблизительно таким может быть моти​вирование отца. Мальчик любил отца, и одобрение и поддержка таких поведенческих реакций была хорошим подкреплением, вызывала сильное чувство радости и удовольствия, которое распространялось на насилие и агрессивные действия. Со вре​менем насилие и агрессия становятся уже не защитой, а средст​вом получения удовольствия, средством самоутверждения. На​личие негативного образца с его ценностями и установками (отца, который считал, что насилие — это единственное средст​во самоутверждения) после соответствующего числа подкреп​лений привело к развитию патологической потребности.
1.8. Ослабление интереса (процессуально-содержательной мотивации) под влиянием регулярного внешнего подкрепления
Если у человека существует определенный интерес к процес​су и содержанию деятельности (процессуально-содержательная мотивация), то предоставив еще внешнее подкрепление (матери​альное вознаграждение, словесное или символическое одобре​ние), общий уровень мотивации (Мо) может возрасти. Условно это можно изобразить следующей формулой:
Мо = Мвн + ПД,
где Мо — общий уровень мотивации; Мвн — процессуально-содержательная мотивация; ПД — внешнее подкрепление.
Предоставляя внешнее подкрепление, в течение определен​ного времени можно поддерживать достаточно высокий общий Уровень мотивации (ведь к процессуально-содержательной мо​тивации прибавляется еще и внешнее подкрепление в виде ме​диального вознаграждения, символического или словесного одобрения). Но что будет с интересом (процессуально-содержа​тельной мотивацией), если спустя некоторое время снять внеш​нее подкрепление; останется ли он таким, каким был ранее (до предоставления внешнего подкрепления), или уменьшится? Будут ли люди с таким же интересом относиться к деятельности, если снять внешнее подкрепление?
После прекращения регулярного подкрепления наблюдается Уменьшение процессуально-содержательной мотивации (интереса к содержанию деятельности). Было установлено, что если у Чей которые с интересом выполняют некоторую деятельность и которых при этом в течение определенного времени постоян​но дополнительно стимулируют (подкрепляют материальным вознаграждением, словесным или символическим одобрением), это подкрепление через некоторое время отменить, то уровень их начального интереса к деятельности уменьшается. Таким обра​зом, внешнее подкрепление (чаще всего материальное вознагра​ждение), предоставляемое достаточно часто, уменьшает началь​ный уровень интереса (процессуально-содержательную мотива​цию) к деятельности (M.Lepper, D.Greene, R.Nisbett, 1978).
Схема экспериментального исследования влияния внешнего подкрепления была следующей:
1)   подбирали группу детей, которые проявляли интерес к определенной деятельности и которым было интересно выпол​нять задание  (т.е.  у  них был  интерес,  была  процессуально-содержательная мотивация);
2)  их дополнительно подкрепляют (стимулируют) извне ма​териальным  вознаграждением, словесным  или символическим одобрением, вследствие чего общий уровень мотивации должен быть, конечно, выше;
3)  после отмены внешнего подкрепления (материальное воз​награждение больше не предоставляли) интерес к процессу или содержанию деятельности (процессуально-содержательная мо​тивация) уменьшился.
Когда прекратили предоставлять внешнее подкрепление, де​ти выполняли задание с меньшим интересом к процессу дея​тельности (с меньшей процессуально-содержательной мотива​цией), чем до введения внешнего подкрепления.
Приведем следующий пример:
1.  Ученик имеет высокий уровень процессуально-содержатель​ной мотивации (интерес к содержанию и процессу деятельно​сти) к занятиям математикой. Допустим, показатель интереса составляет 17 условных баллов.
2.  В течение месяца ему дополнительно предоставляли еще и внешнее подкрепление (призы, грамоты, словесное и символи​ческое одобрение).
3.  После этого в течение следующее месяца внешнее подкреп​ление не предоставляли (не обещали и не давали призов, гра​мот, не использовали также одобрения за успешное выполнение заданий).
4.   Через  месяц  после   прекращения   внешнего   подкрепления измерили   уровень   интереса   (процессуально-содержательной мотивации) и выяснили, что он составляет 13 условных единиц. Таким образом, уровень процессуально-содержательной моти​вации лямртно уменьшился (с 17 до 13 баллов).
Согласно результатам эксперимента М. Липпера, снижение длительности занятий рисованием (уменьшение интереса) на​блюдалось у тех детей, которые ожидали награду (и которые получили ее). Ни в контрольной группе, ни у тех, кто получал награду неожиданно, уменьшения интереса не наблюдалось.
Таблица 1
	форма (вид) внешнего подкреп​ления
	Изменение уровня интереса (процессуально-содержательной мотивации) к рисованию после двухнедельных занятий

	1. За рисование обещали и пре​доставляли награду (грамоту)
	Снижение интереса (процессуально-содержательной
мотивации)

	2. Вознаграждали неожиданно после рисования
	Изменений не наблюдалось

	3. Не давалось ни обещаний, ни
наград
	Тоже


М. Липпер с коллегами провели интересный эксперимент. Они отобрали дошкольников, которые проявляли заметный интерес к рисованию. Детей разделили на три группы.
Первая группа. Детям предварительно обещали награды (призы, грамоты) и выдавали их после успешного окончания работы.
Вторая группа. Детей награждали неожиданно после рисо​вания.
Третья группа. Детям не давали ни обещаний, ни наград. Затем в течение двух недель проводили наблюдение за свобод​ной игровой деятельностью детей.
В ходе эксперимента было установлено следующее:
1)  материальное вознаграждение (призы, деньги и т.п.) сни​жает  интерес   (процессуально-содержательную   мотивацию)   к Деятельности сильнее, чем символическое или словесное одоб​рение;
2)  ожидаемые вознаграждения в большей степени ослабля​ют процессуально-содержательную мотивацию, чем неожидан​ные.
Важно отметить, что все эти выводы справедливы при усло-Вии. что деятельность сначала вызывала у человека значитель-НЬ|и интерес. Удовольствие от интересного задания снижалось °сле того, как внешнее подкрепление прекращалось.
Таблица 2
	форма (вид) внешнего подкреп​ления
	Уровень снижения интереса (процессуально-содержательной мотивации) после отмены под​крепления

	1. Материальное вознаграждение (призы, деньги, подарки)
	Значительное снижение

	2. Символическое вознаграждение (грамоты, призовые места и т.п.)
	Незначительное

	3. Словесное одобрение
	Тоже


Когда  награды  (позитивное  подкрепление)   снижают процессуально-содержательную мотивацию 7
1.  Если внешнее подкрепление (награда) формирует чувство того, что тобой манипулируют (что ты — «пешка»).
2.  Если у человека нет чувства гордости за свои достижения.
3.   Когда подкрепляется деятельность,  которую человек  и без того выполнял с интересом (т.е. хорошо и без наград). И наоборот, подкрепление первоначально неинтересной деятель​ности увеличивает ее привлекательность.
4.  Когда подкрепление не зависит от достижений (т.е. когда подкрепляется само выполнение деятельности, независимо от того, как человек его выполнил).
5.   Когда подкрепляются как хорошие, так и удовлетвори​тельные результаты. И наоборот, если учитель или руководи​тель подкрепляет не все, а только лучшие результаты или уси​лия, награды действуют положительно (т.е. не снижают процес​суально-содержательную мотивацию).
6.  Если награды используются очень часто, существует угро​за пресыщения. Награды не эффективны, если они — обычная процедура.
** Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое позитивное подкрепление?
2.  Какие виды позитивного подкрепления вам известны?
3.  Как развиваются социально нежелательные привычки?
4.  Какое влияние оказывает регулярное подкрепление на про​цессуально-содержательную мотивацию?
2. Самоподкрепление
•  Что такое самоподкрепление?
•  Позитивное подкрепление в воображении
•  Самоподкрепление и саморегуляция
• Требования к эффективному самоподкреплению
2.1. Что такое самоподкрепление?
Для формирования мотивации к определенному поведению или деятельности наряду с внешним подкреплением (одобрени​ем, материальным вознаграждением и т.п.) человек может ис​пользовать и самоподкрепление: сам себя хвалить, подбадри​вать, создавать себе ситуацию успеха, вознаграждать себя по​купкой давно ожидаемых вещей за выполнение деятельности.
Проанализируем некоторые виды самоподкрепления.
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Успех как самоподкрепление. Успех сам по себе является самоподкреплением, поскольку позитивный результат важной Для вас деятельности всегда вызывает приятные эмоции. Вслед​ствие достижения некоторого результата происходит удовле​творение потребности в самореализация, что, конечно, является Подкреплением. Улучшение, своеобразное соревнование с са​мим собой также оказывают значительное мотивационное влия-Ние. Вы замечаете улучшение собственных результатов, даже незначительные изменения, постепенное продвижение к цели, Что создает приятные переживания. Сравнивая собственные Достижения с достижениями других людей, вы видите, что ваши
результаты выше. Это создает уверенность в себе, вдохновляет, прибавляет сил, вызывает позитивные эмоции и создает эффект самоподкрепления.
Покупка вещей как самоподкрепление. Используя этот способ самоподкрепления, вы сами себя вознаграждаете за успешное выполнение деятельности (или просто за преодоление трудности) покупкой какой-то вещи, сладостей и т.п. Человек может сказать себе, что эту желанную вещь (или, например, шоколад, который он очень любит) он может купить только после успешного выполнения задания. Пока не сделаете заду​манное, не позволяйте себе купить шоколад, ценную вещь и т.п. Таким способом вы создаете ситуацию самоподкрепления, воз​награждаете себя тем, что больше всего любите. Например, более всего вы любите музыку и шоколад. Используя это в ка​честве самоподкрепления, вы можете поддерживать интерес к определенной деятельности. Позволяйте себе лакомиться шо​коладом или приобрести музыкальное оборудование только после завершения деятельности.
Одобрение своих действий как самоподкрепление. По​хвала самому себе, подбадривание самого себя также вызыва​ют эффект самоподкрепления. Не ожидая, что вас похвалят, вы хвалите самого себя (и подбадриваете, поддерживаете) даже за незначительный успех в деятельности (например, за выполнение определенного объема деятельности, даже просто за усилие).
Приведем некоторые возможные варианты самопохвалы:
—  Молодец, Павел!
—  Чудесная работа! Выполнил все-таки, и как интерес​но было!
—  Прекрасно! Умный мальчик!
—  Замечательно! Так ты далеко пойдешь!
—  Молодец! Так и дальше держать!
—  Замечательно! Все будут завидовать!
Переход от внешнего подкрепления к самоподкреплению является признаком развития личности. То, что человек приоб​ретает способность руководить своими потребностями и моти​вами, свидетельствует о достаточной зрелости личности. Про​цесс воспитания состоит в формировании у человека способно​сти к созданию самоподкрепления социально желательных форм поведения и деятельности.
2.2. Позитивное подкрепление в воображении
Эффективной формой формирования мотивации через под​крепление является проигрывание соответствующих ситуаций в воображении. Вы хотите сформировать интерес (процессуаль​но-содержательную мотивацию) к определенной деятельности. Вы «прокручиваете» в воображении картинки этой деятельности (с получением определенного вознаграждения или одобрения после ее завершения) (Ю.Орлов, 1991).
Проигрывая в воображении ситуацию успешного выполнения деятельности, человек использует самоподкрепление. Картинки, которые нужно прокручивать в воображении, могут быть сле​дующими: вы с интересом работаете над чем-то и после завер​шения дела получаете одобрение окружающих, символическое и материальное вознаграждение и т.п.
Например, спортсмен прокручивает в воображении отрабатыва​ние определенного технического приема и как следствие собст​венных усилий воображает, что занял призовое место на сорев​нованиях, а также наиболее разнообразные позитивные по​следствия для себя (призы, премии, материальное и символиче​ское вознаграждение, одобрение и любовь окружающих). Школьник воображает, как он с удовольствием овладевает ме​тодами решения задач, преодолевает трудности, достигает вы​соких результатов (победы на школьных олимпиадах, поступле​ние в вуз), как все в восторге от его успехов. Ученый в воображении разрабатывает новую теорию (с вдохно​вением, интересом), мечтает о поездке за границу на научную конференцию и стажировку, представляет себе картину призна​ния своих достижений среди коллег, повышение в должности, материальное вознаграждение и т.п.
Рабочий (инженер) прокручивает в воображении творческую работу над разработкой новой модели двигателя, признание его достижений среди друзей и руководства, разнообразные на​грады, премии.
Позитивное подкрепление в воображении слабее воздейст-вУет на мотивацию, чем реальное подкрепление. Настоящее Материальное вознаграждение или одобрение производит более сильное впечатление, чем фантазии о нем. Но мечты и прокру​чивание в воображении картин успеха будут также иметь опре​деленный эффект подкрепления (и будут поддерживать мотива-Ч              тонус). Предвидение возможности удовольствия вслед-
 выполнения деятельности содействует развитию интереса кней.
Если образ сочетается с определенным переживанием и это повторяется достаточно часто, то постепенно сам образ стано​вится источником такого переживания. Но это не переживание в чистом виде, а скорее воссоздание в памяти прошедших пере​живаний. Переживание-воспоминание или переживание вследст​вие представления, как правило, по интенсивности являются слабее настоящего переживания.
Например, если человек впервые получил приз за первое место на соревнованиях, то его радости не было границ, эмоция была достаточно интенсивной (и подкрепление соответственно доста​точно сильным). А когда он вспоминает об этом успехе и при​ятных переживаниях, связанных с ним, то эмоция, как правило, является более слабой.
Таким образом, несмотря на то что позитивное подкрепле​ние в воображении по интенсивности уступает настоящему, оно достаточно для развития мотивации.
Механизм действия позитивного подкрепления (само​подкрепления) через воображение можно представить сле​дующим образом.
Определенный образ вследствие позитивного подкрепления или самоподкрепления, сочетаясь многократно с позитивными эмоциональными переживаниями, «насыщается» позитивными эмоциями и приобретает способность вызывать сильные пере​живания уже сам по себе {рис. 10).
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Рис. 10. Механизм действия позитивного подкрепления;
а) индифферентный образ, постепенно насыщаемый положительными эмоциями; 6) образ, насыщенный положительными эмоциями
Определенный предмет (например, телескоп) вследствие пози​тивных эмоций, связанных с интересной деятельностью (чтени-
ем книг по астрономии, возможностью любоваться красотой Вселенной), приобретает способность вызывать позитивные эмоции.
Книга, которая была раньше неинтересной, вследствие предви​дения возможности успешно использовать опыт и идеи, изло​женные в ней (именно предвидение успеха, мечта об успехе вы​зывают позитивные эмоции), приобретает позитивное эмоцио​нальное значение, становится интересной.
2.3. Самоподкрепление и саморегуляция
Для создания более сильного мотивационного эффекта вы воображаете, что именно можете получить в результате успеш​ного завершения дела: «Вследствие успеха в этой деятель​ности я могу улучшить материальное положение, статус в обществе". Следует конкретно вообразить, что вам сулит ус​пешное выполнение деятельности в будущем.
Вообразили, как вы выполняете деятельность, достигаете успехов и потом вас ожидает:
— одобрение окружающих;
— слава;
— внимание к вам со стороны людей;
—  материальное вознаграждение, которое дает вам возмож​ность удовлетворить некоторые свои  потребности (например, улучшить жилищные  условия,  физическую  форму,  поправить здоровье и т.п.).
Предвидение удовольствия, которое вас ожидает после ус​пешного завершения работы, оказывает немалое мотивацион-ное влияние.
Самое главное — это связать вашу деятельность с возмож​ностью удовлетворить определенные потребности. Чем с боль​шим числом потребностей вы сможете связать деятельность, тем лучшим будет мотивационное влияние и эффект самопод-кРепления. Следует как можно конкретнее вообразить, что дея​тельность в случае ее успешного завершения способна привести к Удовлетворению ряда потребностей личности.
Вспомните, как было приятно, когда вы когда-то достигли
■Определенных успехов а деятельности (вас оценили, похвалили,
'^Доставили вознаграждение). Эмоциональная память в таком
лУчае — память о приятных событиях, связанных с вашей дея-
^ьностью,— способна стать неплохим самоподкреплением.
2.4. Требования к эффективному самоподкреплению
Основным преимуществом самоподкрепления является то, что индивидуум может вознаграждать себя в любое время (Skinner, 1953).
Человек, который использует самоподкрепление, сам выби​рает тот или иной способ или интенсивность самоподкрепления. Для того чтобы определенные формы самовосхваления или самовознаграждения поведения имели эффект подкрепления, они должны усиливать поведение, т.е. увеличивать частоту этого поведения (A.Kazdin, 1994).
Индивидуум сам определяет, когда использовать самопод​крепление, в какой форме и с какой интенсивностью. Когда человек определяет критерии самоподкрепления, то это можно квалифицировать как самодетерминированное подкрепление (Glynn, 1970).
Предпосылкой использования самоподкрепления является тщательный мониторинг (наблюдение, фиксация и описание своего поведения). Например, человек фиксирует дни, время, условия и обстоятельства выполнения определенной деятельно​сти. Мониторинг — это количественные показатели; когда и сколько выполнено, как часто наблюдались определенные дей​ствия или поведенческие проявления.
Рассмотрим пример использования программы самоподкреп​ления, которая была направлена на совершенствование навыков написания рассказов учениками средней школы (Ballard, Glynn, 1975). Сначала дети фиксировали (наблюдали и записывали) число предложений, эпитетов и фразеологических оборотов на специальном листе бумаги. Сам мониторинг не изменил их по​ведения и деятельности.
Следующим шагом было использование самоподкрепления. Детям предложили приписывать себе один балл за увеличение числа предложений в своих произведениях. Позже набранные баллы они могли обменять на определенные виды активности, свободное время, доступ к играм, книжкам и др. Число пред​ложений при таком самоподкреплении значительно возросло. Распространение самоподкрепления на другие показатели (например, на число эпитетов и фразеологических оборотов) также дало позитивные результаты.
Следует отметить, что самоподкрепление влияло не только на число вербальной (речевой) продукции (и соответственно на
мотивацию), но и на качество письменных произведений, кото​рые стали более интересными и более творческими.
Самоподкрепление в воображении (СПВ) характеризует​ся тем, что человек вознаграждает себя за соответствующее поведение в воображении.
Процедура использования СПВ:
1)  человек воображает, что он выполняет необходимую дея​тельность;
2)  человек представляет себе, что он получает определен​ное, важное для него вознаграждение (Cautela, 1986).
Такая процедура используется от 5 до 10 раз ежедневно.
Как подтверждают результаты экспериментов, программа СПВ является эффективным средством совершенствования по​ведения и деятельности. Школьников учили воображать себя выполняющими определенную деятельность, затем — что они получают значительное вознаграждение. Как подтверждают авторы исследования, уже после нескольких дней использова​ния СПВ число уклонений от выполнения деятельности и число посторонних разговоров уменьшилось в среднем на 42% (Workman, Diskinson, 1980).
Техники СПВ основываются на следующих положениях би​хевиоризма: при сочетании поведения с подкреплением, невзи​рая на то, действительные они или воображаемые, в централь​ной нервной системе образовывается связь, которая повышает «позитивность» поведения (Gautella, Kearney, 1986).
Например, когда человек получает позитивные последствия деятельности или поведения (даже в воображении), то вероят​ность повторения такого поведения растет и человек чаще бу​дет прибегать к такому поведению или деятельности.
При применении СПВ необходимо следовать таким требова​ниям:
1.  Как психолог, так и клиент должны четко осознавать, на что направлен этот метод, являющийся целью СПВ. Психолог Должен проверить, на самом ли деле клиент понимает, какое поведение должно подкрепляться методом СПВ.
2.  Необходимо проанализировать обстоятельства, при кото​рых желаемое поведение имеет место: когда оно появляется, в каком окружении, под действием каких стимулов и т.п. Опреде-
т% где и когда желаемая деятельность (поведение) должна четь место: дома, в классе, на игровой площадке или после
определенных действий (например, после завтрака) (Workmen,
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3. На третьем этапе следует определить, какие последствия (приятные события, ситуации и т.п.) будут иметь для вашего клиента (или для вас) характер самоподкрепления, т.е. что именно может быть самоподкреплением для определенного человека. Ситуации самоподкрепления (что-то хорошее, прият​ное, привлекательное, способное подкреплять поведение) должны иметь ценность для человека. Кроме того, индивидууму необходимо все это четко визуализировать.
Образы для самоподкрепления можно выбрать следующим образом: психолог спрашивает клиента, что именно он хотел бы иметь, каковы его желания, о чем он мечтает.
Задания для самоконтроля
1.  Что такое самоподкрепление?
2.  Какая связь существует между самоподкреплением и само​мотивированием?
3.  Каковы требования к эффективному самоподкреплению?
3. Режим подкрепления. Угасание и поддержка поведения
•  Режим подкрепления
•  Угасание поведенческих реакций
•  Поддержка поведенческих реакций
3.1. Режим подкрепления
Режим подкрепления — это правило, которое устанавлива​ет, как часто (сколько раз) определенные действия будут под​крепляться.
Основное положение научения заключается в том, что пове​дение, которое подкрепляется, будет продолжаться. И наобо​рот, деятельность, которая не подкрепляется или же наказыва​ется, имеет тенденцию не повторяться, со временем угасает.
Скорость, с которой поведение приобретается и сохраняет​ся, зависит от графика (режима) подкрепления.
Режим непрерывного подкрепления — предъявление подкрепления каждый раз, когда субъект дает желаемую реак​цию — является простейшим способом подкрепления. Однако в повседневной жизни очень редко случаются такие ситуации, когда возможно подкреплять все акты поведения. Подкрепле​ние является преимущественно нерегулярным. Чаще всего соци​альное поведение подкрепляется только время от времени. Так, учитель одобряет (и подкрепляет) далеко не все проявления активности ученика, а рабочий получает материальное возна​граждение не за каждое выполненное действие. Ребенок плачет 8 течение определенного времени, прежде чем получит мате​ринское внимание.
Представители бихевиоризма исследовали различные режи​мы подкрепления. Возможны различные варианты режимов подкрепления, но их все можно классифицировать согласно Двум основным параметрам:
1. Режим временного подкрепления — такой график под​крепления, когда подкрепление происходит только после окон​чания определенного времени с момента предыдущего подкре​пления. (Примером этого способа подкрепления может быть Подача еды через определенный фиксированный интервал вре​мени.)
2. Режим пропорционального подкрепления — это такой график подкрепления, когда с момента подкрепления проходит определенное число реакций.
В соответствии с этими двумя параметрами выделяют четыре основных режима подкрепления.
/.  Режим  подкрепления  с фиксированным  (стабиль​ным) коэффициентом реакций (ФК)
В данном режиме подкрепление происходит после опреде​ленного (и постоянного) числа реакций, т,е. только после вы​полнения определенного числа действий. Например, в некото​рых сферах производства работникам платят деньги за изго​товление определенного числа единиц продукции, которую они производят или продают. Режим ФК характеризуется тем, что подкрепление предъявляется только после выполнения некото​рого стабильного числа действий (реакций).
Когда подкрепляется каждое пятое действие (ФК5), это зна​чит, что только после успешного выполнения пяти последова​тельных действий человек получает какое-то подкрепление (вознаграждение, одобрение и т.п.). Например, лишь после ре​шения пяти задач школьник получает оценку, похвалу или воз​награждение.
Может подкрепляться каждое действие (ФК,), тогда говорят о работе в режиме постоянного (непрерывного) подкрепления.
Эффективность деятельности (а именно число усилий) в ре​жиме ФК отличается в зависимости от коэффициента.
Каковы же будут отличия в мотивации деятельности в режи​ме ФК2 от работы в режиме ФК8?
Пауза после подкрепления Как правило, существует вре​менная пауза в работе после того, как произошло подкрепление (это касается режима ФК). Например, когда подкрепление на​ступает только после восьми действий, то после получения под​крепления человек может сбавить обороты, работать медленнее (поскольку до следующего подкрепления еще далеко). А когда подкрепляется каждое второе действие, то пауза после получе​ния подкрепления будет более короткой (или же ее совсем не будет). Чем выше коэффициент, тем больше пауза после полу​чения подкрепления.
Примеры ФК включают все случаи, когда подкрепление пре​доставляется за определенное, фиксированное (стабильное) число реакций или действий: за определенное число единиц продукции рабочий получает деньги, за выполнение определен-
ного числа операций (заданий) школьник получает оценку, за продажу определенного количества товара продавец получает вознаграждение.
//. Режим подкрепления с вариативным коэффициен​том реакций (ВК)
В этом режиме поведение подкрепляется после некоторого среднего числа реакций, четко не определенного в каждом конкретном случае (A.Kazdin, 1993). Например, первое подкре​пление будет после правильного выполнения трех действий, второе — после выполнения семи заданий, третье — после пяти, четвертое — после девяти (условно такой способ подкрепления можно обозначить как 3—7—5—9). Человек не может вычислить, когда предъявят следующее подкрепление. Это побуждает его после нескольких неудачных попыток продолжать деятельность, поскольку он усвоил, что подкрепление обязательно будет (но не знает, когда именно).
Такой режим подкрепления является для нас более естест​венным. Например, нас хвалят время от времени, и мы не зна​ем, когда получим следующее подкрепление. Это поддерживает мотивацию к деятельности или поведение, которое подкрепля​ется.
Азартные игры являются ярким примером вариативного под​крепления. Играя в карты, вы не можете предусмотреть, когда выиграете. Именно надежда на следующий выигрыш побуждает человека продолжать игру. Такая настойчивость поведения иг​рока вызвана режимом ВК. Выиграв, пусть даже небольшую сумму, вы надеетесь, что следующие попытки, возможно, при​несут вам еще больший или во всяком случае такой же успех. Вы не знаете, когда будет подкрепление (успех, выигрыш). Именно это побуждает вас продолжать игру.
Если бы в случае азартных игр режим подкрепления был ре​гулярным (например, всегда после трех попыток) и вы привыкли бы к нему (т.е. к тому, что каждая третья игра является успеш-н°й), то что было бы, если бы после 3-й игры вы не получили бы позитивного результата? Вероятнее всего, после определен-ного числа попыток вы прекратили бы свои действия. А вариа​тивный способ подкрепления (например, режим подкрепления 3—6—4—2—7, т.е. выигрыш через три игры, далее через шесть, лотом через две, далее через семь) побуждает вас продолжать ИгРУ, поскольку вы не можете предусмотреть, когда будет сле-АУЮщий выигрыш.
///.   Режим   подкрепления   с  постоянным  интервалом времени (ПИ)
В данном режиме поведение подкрепляется только после то​го, как проходит определенное устоявшееся время с момента предыдущего подкрепления. Например, человек может получать зарплату регулярно через две недели, контрольные работы мо​гут проводиться регулярно в конце месяца (т.е. через фиксиро​ванный постоянный интервал). Другой пример режима ПИ: ро​дители могут выдавать ребенку карманные деньги в конце не​дели (за соответствующее поведение в течение недели).
Пауза после подкрепления. Какие же негативные моменты связаны с этим режимом подкрепления? В данном режиме мо​жет отмечаться некоторый перерыв в деятельности после полу​чения предыдущего подкрепления. Человек может усвоить, что следующее подкрепление будет нескоро, следовательно, можно немного расслабиться.
Студент работает от сессии до сессии. Следующий экзамен будет нескоро и поэтому он может позволить себе расслабить​ся).
Это объясняется общим феноменом, который имеет назва​ние пауза после подкрепления в режиме ПИ. IV. Режим подкрепления с вариативным интервалом
времени (ВИ)
В этом режиме индивидуум получает подкрепление после то​го, как проходит неопределенный интервал времени. Время подкрепления в этом режиме варьирует около некоторой сред​ней величины, которая не является четко установленной. На​пример, подкрепление следует сначала через 3 мин, затем че​рез 9, 6, 11 мин и т.д. При таком режиме подкрепления средняя длина подкрепления составляет 5 мин, но точно невозможно предвидеть, когда будет следующее подкрепление (через 2, через 10 или через 7 мин).
Приведем пример использования данного режима подкрепле​ния. Охотник лежит в засаде в ожидании дичи. Иногда он ждет долго, иногда дичь появляется довольно часто и охота идет ус​пешно. Охотник, однако, не может предвидеть, когда будет следующее подкрепление, т.е. подстреленная дичь: через 10, 30 или 50 мин.
При отсутствии подкрепления в режиме ВИ реакции угасают медленнее, чем в режиме постоянного интервала времени. Ин-пиоып«им  пабптая r этом оежиме. не знает точно, когда пред*'
явят следующее подкрепление, но он все же надеется на то, что оно обязательно будет. Человек (или животное) не может здесь четко предусмотреть, когда будет следующее подкрепле​ние. Это побуждает его продолжать деятельность, надеясь на позитивный результат, т.е. на позитивное подкрепление (A.Kazdin, 1993).
Учителя, которые часто дают «неожиданные» контрольные, час​тота которых варьирует {например, через три дня, через две недели, через одну неделю), используют режим ВИ. При таких условиях ученики не знают, когда будет следующая контроль​ная работа. Это побуждает их постоянно готовиться, преду​сматривая, что в любой момент может быть проверка их зна​ний.
3.1.1. Постоянное и нерегулярное (эпизодическое) под​крепление и угасание реакций
Существуют значительные отличия между этими двумя ре​жимами подкрепления. В период приобретения, когда поведе​ние формируется, желательным является постоянное подкреп​ление. Преимущества постоянного подкрепления заключаются в том, что поведение, которое подкрепляется, формируется ско​рее. Но когда поведение сформировано, то целесообразно ли прибегать к постоянному подкреплению? Как свидетельствуют результаты исследований, после прекращения регулярного под​крепления такое поведение угасает быстрее, чем в случае эпи​зодического подкрепления (B.Skinner, 1976).
Преимущество эпизодического подкрепления заключается в том, что в таком режиме поведение угасает медленнее (в случае прекращения подкрепления).
Рассмотрим ситуацию, когда после каждого действия чело​веку платили деньги (регулярное подкрепление). В этом случае он начинает ожидать, что каждое его действие будет подкреп​ляться. Потом подкрепление неожиданно прекращают. Человек в течение определенного времени будет ожидать подкрепления (ведь он привык, что каждое его действие подкрепляется) и после нескольких неподкрепляемых действий прекратит дея​тельность.
А при эпизодическом подкреплении (например, когда под​крепляется каждое 7-е действие, затем каждое 3-е, 5-е, 10-е и Т-Д-) человек не может предугадать, когда именно его ожидать, и надеется, что когда-то оно все-таки будет. Эта непредусмот-Ренность  и  побуждает  человека  продолжать  действия  после
прекращения подкрепления. В режиме эпизодического подкре​пления после прекращения подкрепления действия продолжа​ются значительно дольше, чем в случае работы в режиме по​стоянного подкрепления.
Таким образом, для поведения, которое развилось в режиме регулярного подкрепления, характерно быстрое угасание (когда подкрепление прекратилось). А когда поведение формирова​лось в режиме эпизодического подкрепления (подкреплялись только отдельные, далеко не все, действия), то после прекра​щения подкрепления поведение продолжается дольше (угасание более медленное, чем в режиме постоянного подкрепления).
3.1.2. Расширение (увеличение) коэффициента
Человек способен выполнить огромный объем работы ради незначительного вознаграждения. В ходе экспериментов Б.Скиннера голуби клевали в круг более ста раз, прежде чем получали незначительное количество пищи (подкрепление).
Почему люди и животные склонны выполнять множество операций ради получения подкрепления? Причина в том, что, расширяя коэффициент, экспериментатор может постепенно формировать настойчивость в действиях животного или челове​ка. Например, сначала подкрепляется каждое действие, потом каждое 2-е (режим ФК;), через некоторое время каждое 4-е (режим ФК,). Постепенно расширяя коэффициент, можно ис​пользовать режим подкрепления ФК6, затем — ФКв, ФК,0 и т.д. Подкрепление предъявляется все реже и реже, человек для получения вознаграждения должен выполнить все больше и больше действий (Chance, 1999).
Однако частота подкрепления уменьшается постепенно: по​сле подкрепления в течение некоторого времени каждого вто​рого действия переходят к подкреплению каждого третьего, через некоторое время — к подкреплению каждого четвертого или пятого и т.д.
Хозяева игорных заведений используют этот прием для того, чтобы завлечь «свежих» клиентов. Новичкам сначала дают воз​можность выигрывать часто, потом все реже и реже, постепен​но увеличивая коэффициент ФК. Таким способом из случайного посетителя можно сделать завсегдатая игорных заведений.
Расширение (увеличение) коэффициента как метод форми​рования настойчивости и поддержки поведенческих реакции часто используется в бихевиористических коррекционных про​граммах по модификации поведения. Например, для формиро-
вания вежливости в работе с агрессивными детьми психолог сначала хвалит (т.е. подкрепляет) каждое проявление вежливо​сти, потом все реже и реже.
Расширять коэффициент нужно постепенно; нельзя делать резких переходов. Например, нецелесообразно после подкреп​ления каждой второй реакции переходить сразу к подкрепле​нию каждой восьмой.
Таким образом, постепенное расширение коэффициента ре​акций — эффективный метод поддержки поведения и формиро​вания настойчивости.
3.2. Угасание поведенческих реакций
Какие методы психокоррекции направлены на уменьшение поведенческих реакций?
Наказание, конечно, рассчитано на уменьшение частоты оп​ределенных поведенческих проявлений. Но возможны ли другие приемы для коррекции «неправильного» поведения?
Неадекватные действия часто поддерживаются позитивными последствиями (позитивным подкреплением), которые следуют за ними. Например, упрекая ребенка за шум, часто этим под​держивают такое поведение, поскольку упреки (а это внимание к детям) могут для кое-кого выступать как позитивное подкреп​ление. А когда взрослые не обращают внимания на такие про​явления детей (т.е. если нет подкрепления), то такие проявления угасают сами по себе.
Угасание — это постепенное ослабление поведенческих ре​акций вследствие отсутствия подкрепления тех действий (реак​ций), которые раньше подкреплялись.
В результате угасания действия начинают появляться все реже и реже и в итоге исчезают совсем. Важный фактор в уга​сании реакций — прекращение их подкрепления.
Например, ученик становится пассивным и не поднимает больше руки после того, как учитель прекращает его спраши-Вать и хвалить (т.е. когда позитивное подкрепление больше не предъявляется).
Если на ваш кивок и приветствие ваш знакомый не отвечает 'T-fc. не подает позитивного подкрепления), вы прекращаете здороваться.
В этих и других случаях действия и реакции, которые боль​ше не подкрепляются, со временем исчезают.
3.2.1. Режим подкрепления и угасание реакций
Скорость, с которой будут угасать приобретенные реакции (т.е. поведение), зависит от режима подкрепления, под действи​ем которого они приобретались. Поведенческие реакции, кото​рые подкреплялись постоянно, имеют тенденцию быстро уга​сать после прекращения подкрепления. Например, если за вы​полнение каждого действия постоянно платить определенную сумму денег (позитивное подкрепление), то после прекращения выплаты денежного вознаграждения человек еще несколько раз будет выполнять эти действия, после чего прекращает их вы​полнение. Так, если отец за получение отличной оценки будет постоянно давать сыну определенную сумму денег на карман​ные расходы (и таким образом поддерживать достаточный уро​вень мотивации), то после прекращения материального возна​граждения мальчик быстро потеряет интерес к учебной дея​тельности.
А когда реакции подкрепляются время от времени (эпизоди​чески), то после прекращения позитивного подкрепления пове​дение угасает медленнее (и человек значительно чаще будет продолжать выполнять это действие), чем в случае регулярного подкрепления. Когда подкрепления нет, человек, которого под​крепляли редко (поведение которого формировалось в режиме эпизодического подкрепления), надеется, что рано или поздно оно будет. И чем реже подкреплялись определенные реакции, тем медленнее будут они угасать в случае прекращения подкре​пления. Например, когда учитель хвалил ученика изредка (допустим, раз в месяц), то в ситуации отсутствия позитивного подкрепления ученик будет дольше продолжать настойчиво ра​ботать, ожидая определенное подкрепление. Находясь под влиянием эпизодического подкрепления, ученик понимает, что следует долго ждать вознаграждение или похвалу, следует при​ложить немало усилий и настойчиво работать в ожидании пози​тивного подкрепления. А когда ученика хвалят часто (например, ежедневно), он привыкает к регулярному подкреплению, и если несколько дней подряд не получает одобрения, то его побуж​дение к деятельности с каждым днем резко уменьшается (при условии, что экстринсивная мотивация является определяющей).
3.2.2. Система оценивания и угасание реакций
Оценка всегда имеет характер подкрепления (позитивного или негативного). Студент или ученик работает в режиме под-
крепления. Стремление получать высокие оценки или заслужить одобрение учителя побуждает его к учебе.
Маловероятно, что во время летних каникул ученик, который учился в режиме постоянного подкрепления, будет заниматься по школьной программе. Ведь во время каникул оценки не ста​вят (позитивное подкрепление отсутствует), а процессуально-содержательной мотивации у ученика нет.
Когда люди оканчивают школу, то большинство из них не проявляет интереса к гуманитарным и точным наукам. Не нахо​дясь под влиянием подкрепления, человек наукой не занимает​ся. Деятельность (например, учеба) быстро прекращается после окончания школы, потому что в школе она проходила в режиме регулярного подкрепления (побуждалась оценками), которое после окончания школы отсутствует. Это свидетельствует о том, что интерес к процессу или содержанию учебного материала не сформировался. Учебная деятельность побуждалась исключи​тельно экстринсивными мотивами и проходила в режиме под​крепления в форме оценки. Отсюда понятно, почему такая дея​тельность быстро прекращается после того, как человек «выхо​дит» из режима регулярного подкрепления (например, после окончания школы).
3.2.3. Появление подкрепления в период угасания
Кроме режима подкрепления на скорость угасания влияет случайное подкрепление. Когда подкрепление появляется в пе​риод угасания, то необходимо значительно больше времени, чтобы такая реакция полностью исчезла, потому что такое еди​ничное (случайное) подкрепление переводит ситуацию в режим эпизодического подкрепления.
Рассмотрим ситуацию с плачем младенца, который не может заснуть. Родители, конечно, подходят, чтобы успокоить (пози​тивное подкрепление). Они проводят много времени около кро​вати ребенка. Позже по совету психолога родители прекращают подходить (ведь ребенок вполне здоров). В первые вечера плач нб прекращается, поскольку ребенок ожидает родителей (пози​тивное подкрепление). Поскольку родители не реагируют его на плач (не подходят к нему), в дальнейшем ребенок плачет все Р^же и реже. Происходит угасание реакций, которые не под​лепляются. Конечно, в данном случае за неделю-две реакция плача угасла бы полностью. Но приезжает тетя и нарушает ход эксперимента. В одну из ночей она подходит к младенцу и про-в<эдит некоторое время около него (предъявляя, таким образом,
позитивное подкрепление для ребенка). Это переводит ситуа​цию в режим эпизодического подкрепления, и реакция плача при таком подкреплении угасает довольно медленно. До этого времени угасание происходило после регулярного подкрепления (ведь родители раньше постоянно подходили к ребенку и про​водили достаточно долгое время около кровати, пока ребенок не засыпал). А после случайного подкрепления (эпизод с тетей) ситуация переходит в режим эпизодического подкрепления. Ре​бенок будет плакать, надеясь, что рано или поздно он получит подкрепление (внимание со стороны родителей).
3.2.4.   Спонтанное   восстановление   поведения   в   про​цессе угасания
Важная характеристика угасания — это спонтанное восста​новление реакций (действий). Поведение может проявляться снова, даже когда оно не проявлялось в течение определенного времени в процессе угасания. Спонтанное восстановление — это естественная тенденция поведения возобновляться в ситуациях, похожих на те, которые имели место до угасания (Chance, 1988).
В процессе угасания, когда поведенческие реакции уже не появляются и когда нет подкрепления, вдруг при определенных условиях (похожих на те, когда имело место подкрепление) по​ведение может восстанавливаться. Например, после ряда не​удачных попыток вы в течение длительного времени не покупа​ли лотерейные билеты. Но однажды под влиянием окружающих или под впечатлением крупного выигрыша вашего знакомого вы опять покупаете лотерейный билет. И когда вы выигрываете хотя бы небольшую сумму, эффект угасания может быть утра​чен. Выигрыш — это подкрепление, следствием которого явля​ется продолжение поведения.
3.2.5.  Определение подкрепления, которое поддержи​вает поведение
Угасание поведения (реакций) предусматривает, что прекра​щается подкрепление, которое поддерживало раньше это пове​дение. Но очень важно (и часто нелегко) определить, что имен​но подкрепляет поведение. Например, агрессивное поведение ребенка может поддерживаться следующими видами подкреп​ления:
1)  возможностью влияния на сверстников;
2)  подчинением жертв (как подкрепление);
3)  восторгом, одобрением друзей;
4)  особым вниманием со стороны родителей и учителей.
Часто нелегко определить, что именно подкрепляет агрес​сивное поведение в каждом конкретном случае. А это очень важно знать, если мы хотим скорректировать эти нежелатель​ные поведенческие проявления с помощью угасания (A.Kazdin, 1993).
Например, мы можем считать, что именно внимание со сто​роны взрослых является основным подкреплением. И когда мы игнорируем агрессивные действия ребенка, то оказывается, что это не уменьшает его агрессию. Отсюда можно сделать вывод, что не внимание со стороны взрослых было и является подкре​плением агрессии ребенка. Оказывается, что агрессивное пове​дение было следствием внимания со стороны ровесников, что именно внимание со стороны ровесников было тем подкрепле​нием, которое поддерживало агрессивное поведение.
_______3.3. Поддержка поведенческих реакций________
Вы уже знаете, что если подкрепление поведения прекраща​ется, то оно угасает. Но всегда ли это происходит?
Исследования и наблюдения свидетельствуют о том, что по​ведение иногда продолжается и после отмены подкрепления. При каких условиях это бывает?
Например, если психолог подкрепляет стремление к обще​нию аутичного ребенка, то после окончания курса психокор​рекции (после отмены подкрепления) коммуникативные навыки и стремление общаться сохраняются. Общение — это такая дея​тельность, которая при определенных условиях подкрепляет сама себя.
Рассмотрим случай, когда ребенок, которому раньше было сложно общаться и у которого не было особого желания иг​рать с другими детьми, овладевает искусством общения. Он начинает получать удовлетворение собственно от общения, а не °т одобрения или жетонов, которые побуждали его это делать Раньше. Развитие коммуникативных навыков и удовольствие, п°1учаемое от общения, приводят к тому, что взаимодействие с Детьми в будущем будет продолжаться и без внешнего подкре-Плбния. Общение становится внутренне мотивированным, т.е. начинает нравиться само по себе, а не как средство получения ^награждения или похвалы.
В ходе исследований было установлено, что результаты коррекционных или экспериментальных программ сохраняются и после их окончания (т.е. после отмены внешней стимуляции или внешнего подкрепления) (A.Kazdin, 1993).
Существует несколько причин того, почему после отмены внешнего подкрепления поведение иногда продолжается.
Во-первых, поведение, которое сформировалось благодаря бихевиористической программе с подкреплением, после пре​кращения экспериментального подкрепления может перейти под влияние других форм подкрепления. Например, поведение, ко​торое формировалось под влиянием оценки и отношения учите​ля, может в будущем попасть под влияние других форм под​крепления: оно может поддерживаться одобрением ровесников или постоянными успехами (Martin, 1998).
Во-вторых, поведение может поддерживаться потому, что подкрепление будет исходить непосредственно от деятельности (деятельность становится привлекательной сама по себе). Мно​гие виды поведения побуждаются не внешним подкреплением, а внутренним. Например, ученик может читать книжку не потому, что этого требует школьная программа, а потому, что ему это интересно. Таким образом, поведение или деятельность, кото​рая формировалась в режиме внешнего подкрепления, далее может стать внутренне мотивированной. Если раньше ученик читал, побуждаемый учителями или родителями, то со временем эта деятельность может поддерживаться внутренне (интересом к процессу и содержанию деятельности, когда процесс или со​держание деятельности приносит удовлетворение).
В-третьих, поведение может продолжаться (поддерживаться) после отмены подкрепления потому, что лицо, которое прово​дило психокоррекцию, меняет свое отношение к ребенку в лучшую сторону. В данном случае нет оснований утверждать, что подкрепление отменяется, просто меняется форма подкреп​ления. Улучшение отношения к ребенку может сопровождаться вниманием к нему, поддержкой, развитием других форм поощ​рения. Все это также является позитивным подкреплением. К сожалению, существует мало свидетельств того, что поведение лица, проводившего психокоррекцию, меняется. Как только коррекционная программа заканчивается, психолог, учитель или отец, как правило, возвращаются к обычным способам поведе-ния (A.Kazdin, 1993).
Невзирая на наличие определенных возможностей поддерж​ки поведения после отмены подкрепления (например, перевод в
режим внутреннего или естественного подкрепления), эти воз​можности являются ограниченными. Прекращение подкрепления часто приводит к тому, что поведение угасает или возвращается на предыдущий уровень. Если мы хотим поддерживать поведен​ческие реакции и после окончания коррекционной программы, то вынуждены перевести поведение под влияние других, более естественных форм подкрепления (а не надеяться на то, что это произойдет само по себе). Иногда случается, конечно, и естест​венный переход к другим формам подкрепления, но на это рас​считывать не приходится.
Рассмотрим процесс мотивационного смещения.
Например, пенсионер после консультации у врача начал за​ниматься бегом (под контролем врача). Сначала он внешне по​буждался к этому (обстоятельства вынуждали, а именно необ​ходимость поддержки здоровья). Врач контролировал, подкреп​лял, одобрял такого рода активность. Деятельность проходила в режиме внешнего подкрепления. Представьте себе, что здо​ровье пенсионера улучшилось, необходимость систематического контроля со стороны врача отпала. Внешнее подкрепление от​меняется.
Возможны два варианта мотивационной динамики. Первый — это угасание поведенческих реакций, т.е. пенсионер вследствие отсутствия неотложной потребности в занятии физкультурой, подкрепления и контроля со стороны врача, прекращает заня​тия бегом. Но, возможно, он будет продолжать заниматься спортом. Что же будет побуждать его к этому?
В первую очередь, постоянным подкреплением может высту​пить улучшение состояния здоровья, которое могут поддержи​вать занятия физкультурой.
Во-вторых, пенсионер может ощущать удовлетворение вследствие умеренной физической нагрузки. Деятельность, ко​торая раньше побуждалась исключительно экстринсивными мо​тивами, может приобрести процессуально-содержательную мо​тивированность.
В-третьих, пенсионер может найти друзей среди людей, ко​торые занимаются бегом. В таком случае подкрепление идет от окружающих людей — любителей бега.
Вначале, когда пенсионер начинал бегать, он находился под влиянием врача, который побуждал его к занятиям спортом. Позже, после отмены внешнего подкрепления, приобретенные поведенческие реакции не угасли, а поддерживались естествен-ными формами подкрепления: 1)  позитивным результатом;
2)  удовлетворением от процесса деятельности;
3)  общением.
Но такое развитие событий возможно только при условии, что будет присутствовать хотя бы один из источников естест​венного (внутреннего) подкрепления, т.е. если после отмены внешнего подкрепления появится другая форма подкрепления, которая поддерживает поведение, оно будет продолжаться.
3.3.1. Перевод поведения в режим естественного под​крепления
Чтобы поведение продолжалось после прекращения внешне​го подкрепления, его следует перевести под контроль стимулов, естественных для данного поведения или деятельности (напри​мер, в режим процессуально-содержательной мотивации или в режим подкрепления, исходящего от людей, которые составля​ют непосредственное окружение субъекта).
Например, самоутверждение, интерес к процессу деятельно​сти также могут поддерживать поведение. Когда человек, вы​полняя деятельность, самоутверждается или получает удоволь​ствие от содержания или процесса работы, это — сильное под​крепление, которое поддерживает такое поведение, т.е. побуж​дает человека продолжать выполнять данную деятельность. Подкрепление исходит уже из самой деятельности. Позитивное или негативное подкрепление, которые являются следствием поведения в повседневной жизни (а не искусственной ситуации, как в процессе коррекции), могут поддерживать поведение по​сле окончания психокоррекционной программы.
Например, ребенок учится читать. Сначала эта деятельность может подкрепляться учителями, родителями или психологом. Когда ребенок достигает определенного уровня владения навы​ками чтения, эта деятельность может внешне не подкрепляться.
Точнее сказать, подкрепление не прекращается, только ме​няется его форма. Сначала (в процессе формирования деятель​ности) подкрепление исходило от учителей. Позже подкрепле​ние может предоставляться друзьями и другими людьми, кото​рые составляют ближайшее окружение субъекта (например, похвала, восхищение, высокая оценка деятельности).
Сначала поведение может проходить в режиме искусствен​ного подкрепления {жетоны, баллы, похвала и т.п.), т.е. такого подкрепления, которое не является характерным для опреде​ленной деятельности и окружения. Например, когда взрослый
человек читает, то ему за такую деятельность баллы не начис​ляют и сразу практически никто его не хвалит. Такое подкреп​ление можно обеспечить в искусственных условиях обучения, воспитания или психокоррекции. И наоборот, другие формы подкрепления являются естественными (присущими именно этой деятельности или непосредственному окружению). Таким под​креплением может быть наличие интереса непосредственно к чтению или ощущение компетентности в какой-либо области. Более естественным подкреплением может быть осознание то​го, что окружающие в восторге от твоей эрудиции, т.е. некото​рые формы подкрепления являются более характерными (более естественными) для нашей повседневной жизни и именно они поддерживают поведение или деятельность после прекращения внешнего подкрепления.
Таким образом, чтобы поддержать поведение, развившееся в процессе психокоррекции, обучения или воспитания (т.е. в искусственно созданных условиях), его следует перевести в ре​жим естественного подкрепления (Goetz, 1976).
Ш* Вопросы для самоконтроля
1. Что такое самоподкрепление?
2. Какова роль воображения в самоподкреплении?
3.   Что  сильнее  побуждает  к  деятельности:  подкрепление, предъявленное другими, или самоподкрепление?
4.  Назовите основные характеристики эффективного самопод-
крепления?
4. Деньги как позитивное подкрепление
•  Деньги как генерализированное подкрепление
•  Связь «деятельность-подкрепление». За что платят деньги?
•  Деньги в мотивацнонной системе личности
•  Вознаграждение при кооперативной, индивидуальной и коопера​тивно-индивидуальной формах труда
•  Негативное влияние денег на процессуально-содержательную мотивацию
4.1. Деньги как генерализированное подкрепление
Некоторые типы вторичного подкрепления связаны не с од​ним, а со многими формами первичного подкрепления (к пер​вичному, или безусловному, подкреплению принадлежат, на​пример, пища, вода, секс). Деньги являются универсальным средством генерализированного подкрепления, поскольку за деньги можно приобрести почти все: пищу, жилье, комфорт, модную одежду, образование и многое другое.
Генерализированное подкрепление {а к нему, кроме денег, относится внимание, похвала, жетоны и др.) является исключи​тельно эффективным в контроле и изменении поведения, по​скольку такое подкрепление сочетается с огромным разнообра​зием событий и предметов. В деньгах воплощены возможности удовлетворения многих потребностей индивидуума. Множество подкрепляющих событий вносят свой вклад в их ценность (A.Kazdin, 1994).
Деньги — это и условное подкрепление, поскольку их цен​ность как средства подкрепления приобретается в процессе научения. Для животного или младенца деньги — это не под​крепление. Однако первичное, или безусловное, подкрепление (например, пища) для них является достаточно .эффективным средством контроля его поведения.
Ненасыщаемость — основная характеристика (и преимуще​ство) денег как генерализированного подкрепления.
Как и другие типы условного генерализированного подкреп​ления, деньги обладают такой характеристикой, как ненасы-щаемость. Денег никогда не бывает слишком много, ими слов​но пресытиться.
От обилия пищи, воды (как первичного, или безусловного, подкрепления) может наступить пресыщение. Мы не можем съесть много даже самых изысканных блюд. Это касается всех типов первичного подкрепления. Таким образом, недостатком первичных типов подкрепления, несмотря на сильный эффект подкрепления, является их насыщаемость, пресыщаемость. То​гда как потребность в деньгах, как и в других видах условного генерализированного подкрепления, практически ненасыщаема. Возможность приобрести за деньги множество предметов и благ определяет их огромную подкрепляющую ценность.
Возможность откладывать удовлетворение многих по​требностей (с помощью денег) на будущее имеет важное значение. Получая деньги, мы получаем двойное удовольствие. Во-первых, удовольствие «здесь и теперь» (сейчас), поскольку предусматривается возможность удовлетворения с их помощью некоторых потребностей. Во-вторых, существует возможность с помощью денег непосредственно удовлетворить некоторые по​требности в будущем.
Несмотря на обилие примеров, свидетельствующих о нена​сыщаемости потребности в деньгах, с ростом материального благосостояния и с возрастом, как правило, уменьшается зна​чение денег как стимула к деятельности. Деньги, конечно, нуж​ны и людям пожилого возраста, но они уже не так стимулируют к работе, как это было в молодости. Поэтому можно утвер​ждать, что сила денег как мотивационного фактора у пожилых людей несколько ослабевает.
С помощью денег можно подкреплять любую деятель​ность и в любой момент времени. В этом состоит преимуще​ство денег как подкрепления. Пища как безусловное подкреп​ление будет сильным подкреплением для человека, когда он сильно голоден (т.е. пищей деятельность человека можно под​креплять далеко не всегда). А у денег как средства подкрепле-Ния практически нет ограничений. Деньги можно копить, пред​вкушая возможность приобрести в будущем многие ценные ве-^и и т.п. Часто само лишь наличие определенного количества Денег приносит человеку огромное удовольствие.
4.2. Связь «деятельность-подкрепление». За что платят деньги?
Основное правило подкрепления (а деньги — это подкрепле​ние) заключается в том, что та деятельность, та форма поведе​ния, которая подкрепляется (поощряется, вознаграждается) бу​дет продолжаться в будущем. А то, что не подкрепляется, со временем угасает, не выполняется. Значит, то, что подкрепляет​ся материально (вознаграждается деньгами), будет выполняться и дальше.
С помощью денег можно подкреплять что угодно, любую деятельность, любой аспект деятельности: формальное ее вы​полнение, количество продукции, качество работы, развитие в некоторых компонентах деятельности. Использование денег предполагает, что субъект, предоставляющий подкрепление, осознает, что именно он подкрепляет у другого человека (количество, качество продукции, творчество и др.).
4.2.1.      Отсутствие    связи    «результат    деятельности-
вознаграждение»
Если соответствие «количество или качество продукции (результат деятельности)—вознаграждение» отсутствует, т.е. если деньги платят лишь за то, что человек пришел на работу и отсидел положенные 7-8 часов, то подкрепляется только пре​бывание человека на рабочем месте. Это можно наблюдать во многих бюрократических заведениях, особенно там, где размы​та ответственность, где никто ни за что точно не отвечает. Так, чиновник, явившийся на работу и переложивший с места на ме​сто несколько бумажек, получает зарплату.
4.2.2.  Подкрепление с помощью денег количества про​дукции
Данное подкрепление действует тогда, когда оплата осу​ществляется согласно количеству изготовленной продукции. Рабочий вознаграждается исходя из того, сколько деталей он изготовил; преподаватель получает зарплату из учета числа прочитанных лекций. Такая система оплаты труда не стимулиру​ет человека выполнять работу качественно. Рабочий, перед ко​торым поставлен план: изготовить столько-то деталей, может халтурить (если, конечно, качество продукции не контролирует​ся). Преподавателя, например, не поощряют читать лекции ка​чественно и интересно, зарплата от этого никак не зависит-Другие виды подкрепления (внимание, интерес, восторг слуша-
телей, оценка твоей компетентности со стороны коллег) не рас​сматриваем, В контексте данной темы ограничимся лишь анали​зом влияния материального вознаграждения.
4.2.3.  Материальное подкрепление как качества, так и количества продукции
Оптимальной будет такая форма оплаты труда, при которой вознаграждение зависит как от количества, так и от качества продукции. Это стимулирует человека к качественному выпол​нению работы (E.Lawler III, 1990).
Четко разработанные критерии оценки и поощрения в соот​ветствии с выполнением таких требований имеют большое зна​чение в организации деятельности. На практике, к сожалению, система вознаграждения далека от совершенства. К чему, на​пример, поощряется у нас научный работник или преподаватель университета? Часто его научный потенциал оценивается по числу публикаций или принимается во внимание формальный статус ученого, академические звания и т.п. Научные заслуги материально поощряются чрезвычайно редко, и это не стиму​лирует молодежь идти в академическую сферу.
Подобная ситуация наблюдается во многих областях дея​тельности. Система оплаты труда недифференцирована, мате​риальное вознаграждение не зависит от качества продукции или деятельности.
4.2.4.   Материальное   стимулирование   (подкрепление) развития,   прогресса в   некоторых компонентах дея​тельности
Данное стимулирование предполагает, что руководитель хо​рошо знаком со структурой деятельности своих подчиненных, заинтересован в их развитии, а не только в выполнении ими4 плана. Он разрабатывает программу развития, средств контро​ля, оценки и подкрепления прогресса. Например, руководитель может материально подкреплять развитие у своих подчиненных некоторых навыков общения или творческого мышления, поощ-Ряя их с помощью дополнительного материального вознаграж​дения. Тренер также может подкреплять у своих подчиненных совершенствование, прогресс в некоторых компонентах спор​тивного мастерства.
Компоненты деятельности, которые подкрепляются, могут "ь'ть самыми разнообразными. Одна американская фирма воз-Награждала своих инженеров и менеджеров за идеи, которые
«провалились», подкрепляя таким образом склонность к гене​рированию идей и смелость в их реализации.
Подкрепляться может что угодно: послушание, смелость, творчество, пунктуальность, склонность помогать коллегам и т.д. Например, распределяя в конце года солидное материаль​ное вознаграждение лучшим наставникам и помощникам, фирма подкрепляла у своих работников стремление помогать колле​гам. Естественно, в будущем и другие рабочие и инженеры бы​ли склонны помогать коллегам, предвидя, что такое поведение может поощряться (Уотермен, 1988).
К сожалению, формы материального поощрения недоста​точно разработаны и, кроме традиционной зарплаты, редко встречается оригинальное (и в то же время действенное) ис​пользование денежного подкрепления.
Таким образом, руководитель должен четко понимать, что именно он подкрепляет у своих подчиненных с помощью денег и других форм материального вознаграждения.
4.3. Деньги в мотивационной системе личности
Несмотря на ненасыщаемость потребности в деньгах, стрем​ление к материальному обогащению с возрастом и с опреде​ленным уровнем достижения материального благополучия не​сколько ослабевает. Наличие у человека достаточного количе​ства денег в какой-то мере ослабляет их значение как мотива-ционного фактора. Человек, который имеет много денег, дале​ко не всегда будет выполнять работу исключительно ради зара​ботка. Для некоторых людей деньги — довольно слабый моти​ватор. Их больше побуждает к деятельности ощущение компе​тентности, стремление развиваться, желание руководить людь​ми и другие мотивы. Но для человека, который материально необеспечен, деньги — достаточно сильный мотивационный фактор.
Существует мнение, что в странах Запада и США для чело​века, имеющего годовой доход более 50 тыс. долларов, значе​ние денег как мотивационного фактора несколько уменьшается. Нельзя утверждать, что такого человека деньги не интересуют-Однако человек, который материально хорошо обеспечен, ра​ботает не только ради денег. А 40-50 тыс. долларов годового дохода являются тем минимумом, который гарантирует финан​совую стабильность.
Если материально обеспеченному человеку {годовой доход которого составляет, например, 100 тыс. долларов) другая фирма предложит оклад в 500 тыс. долларов, то будет ли он работать больше и лучше? Это зависит от специфики деятельности, от мо​тивации человека и некоторых других факторов. Но, в общем, материально обеспеченного субъекта деньги слабее стимулируют к выполнению деятельности, чем остро нуждающегося в деньгах человека. Однако это только общая тенденция; в каждом кон​кретном случае могут быть свои особенности.
Как уже упоминалось, с возрастом роль денег в качестве мотивационного фактора также уменьшается. Чем старше чело​век, тем более значимыми для него являются покой и стабиль​ность, тем больше он думает о здоровье и тихой, спокойной жизни.
Деньги в мотивационной системе человека занимают опре​деленное место. Если человека спросить, что его побуждает к деятельности (ради чего он работает), то ответы могут быть самыми разнообразными: стремление к самоутверждению, ин​тересная работа, стремление к саморазвитию, деньги.
Обзор исследований роли материального вознаграждения как мотивационного фактора свидетельствует о неоднозначно​сти результатов. Деньги, согласно разным данным, занимают с 3-го по 7-е места в иерархии мотивов, побуждающих к трудо​вой деятельности (E.Lawler III, 1990).
Таким образом, несмотря на то что роль денег среди фак​торов, побуждающих человека к профессиональной деятельно​сти, с ростом материального благосостояния, возраста и обра​зования несколько уменьшается, деньги для большинства людей являются достаточно сильным подкреплением.
4.4. Вознаграждение при кооперативной, индивиду​альной и кооперативно-индивидуальной формах труда
Многие формы труда — коллективные по своей природе, и в°знаграждение каждого участника трудового процесса зависит от Успеха всей группы. В таком случае вознаграждение, которое получает коллектив (команда) делится между всеми его членами Поровну или согласно вкладу каждого работника). Но некото-Obie формы оплаты труда ориентированы на персональные дос-Ти>кения индивидуумов; групповой успех при этом во внимание Не принимается.
4.4.1.  Кооперативная форма труда
При некоторых формах трудовой деятельности вознаграж​дение получает вся группа (бригада, команда и т.п.). Затем деньги делят между членами коллектива. В данном случае каж​дый участник трудового процесса понимает, что его зарплата непосредственно зависит от успеха всей группы, поэтому он склонен помогать другим, он содействует развитию и пережива​ет за успех всей группы (команды). «Успех других — это и мой успех», — считает работник.
Сплоченность такой группы выше, чем в случае, когда при оплате тогда учитывают лишь индивидуальные достижения. Вы​сокий «командный дух», стремление работать на группу и помо​гать другим — главные особенности трудового процесса при кооперативной форме труда.
Негативным моментом, однако, может быть снижение личной ответственности (диффузия ответственности). Участник группы понимает, что многое зависит от других. Некоторые работники склонны полагаться на других и использовать способности или прилежание других членов команды (коллектива).
—  Почему именно я должен «выкладываться» ?
—  Пускай повкалывает он.
—  Он молодой (способный), пускай поработает.
Такая установка, безусловно, снижает трудовую мотивацию у некоторых членов коллектива (поскольку отсутствует тесная связь между личным успехом и вознаграждением).
4.4.2.  Индивидуальная форма труда
При индивидуальной форме труда зарплата работника зави​сит исключительно от его личного вклада (сколько продукции ты изготовил, столько денег и получишь). При этом успех всей группы, эффективность работы всей команды в расчет не при​нимается.
Человек в таком случае меньше склонен помогать другим, поскольку его вознаграждение от этого никак не зависит. Ра​ботник при этом не ориентируется на групповые ценности, успех всей группы его волнует меньше.
Иногда можно наблюдать даже такие негативные моменты* как вредительство, зависть, недоброжелательность по отноше' нию к преуспевающим коллегам.
Мотивация трудовой деятельности работника при такой форме оплаты труда, конечно, выше. Наличие тесной связи ме* жду личным успехом и вознаграждением стимулирует человека
полностью «выкладываться». Работник осознает, что зарплата зависит исключительно от его личных достижений.
Подытожим  преимущества и  недостатки упомянутых выше форм труда.
Кооперативная:
I  1.   Сплачивает   коллектив,   развивает   «командный   дух»   и стремление работать на группу.
2.   Поддерживает стремление  помогать другим членам  ко​манды, поощряет кооперативную деятельность.
3.  Снижает мотивацию каждого в отдельности («диффузия ответстве н ноет и »).
Индивидуальная:
1.  Индивидуализм.
2.  Возможны зависть, недоброжелательность и даже вреди​тельство (существует угроза ухудшения психологического кли​мата в коллективе).
3.   Достаточно  высокий  уровень  мотивации трудовой дея​тельности большинства работников.
4.4.3, Кооперативно-индивидуальная форма труда
При такой форме оплаты труда стремятся учесть достоинст​ва и избежать недостатков предыдущих стратегий в распреде​лении вознаграждения. Сочетание стимулирования групповых достижений (когда зарплата каждого зависит и от успеха всей группы) с поощрением высоких индивидуальных результатов (когда существует тесная связь между личным достижением и вознаграждением) гарантирует максимальный эффект.
Премии или другие вознаграждения, которые выдаются всей группе (за успех всего коллектива) поддерживают высокий ко​мандный дух, ориентацию на групповые ценности, подкрепляют взаимопомощь и кооперацию. В то же время зависимость зар​платы и от личного вклада каждого участника вызывает доста​точно высокий уровень мотивации трудовой деятельности.
4.5. Негативное влияние денег ____на процессуально-содержательную мотивацию
Деньги  подрывают процессуально-содержательную  мотива​цию. Это парадокс, в это трудно поверить, но это факт. Рас-*отрим деятельность человека,  который  сочинял  стихи  или астерил что-то в свое удовольствие. Деятельность сначала бы-1а внутренне мотивированной, т.е. интерес к процессу и содер-
жанию деятельности был определяющим (человеку просто нра​вилось ее выполнять). Позже, когда ему за это начинают посто​янно платить деньги, когда хобби становится его профессией, то происходят постепенные изменения в его мотивационной системе.
Деньги — это большой соблазн, сильное подкрепление; и ин​терес смещается с самой деятельности на деньги. В результате многократного материального подкрепления деятельность пере​стает быть хобби и становится привлекательной как средство заработка. И когда человеку перестают платить за эту работу, то обнаруживается, что теперь эта деятельность сама по себе его уже не привлекает. Иными словами, после отмены подкреп​ления (в данном случае денежного вознаграждения) это занятие уже ему не интересно, теперь человек не склонен выполнять эту работу без материального вознаграждения. А ведь раньше (до того как она стала его профессией) он с таким удовольствием ее выполнял, ничего за нее не получая.
На практике часто наблюдаются случаи уменьшения процес​суально-содержательной мотивации под влиянием регулярного материального вознаграждения. Например, человек в детстве и в юношеские годы увлекался спортом: он с большим удоволь​ствием играл в футбол, бегал и т.п. Эта деятельность сначала была внутренне мотивированной; человеку нравилось проявлять свою физическую и интеллектуальную активность, он ощущал «мышечную радость» и пр. Позже человек занимается спортом на профессиональной -основе, получая за это солидное матери​альное вознаграждение. В процессе систематического внешнего подкрепления интерес постепенно смещается с самой деятель​ности, с увлечения процессом и содержанием деятельности (как это было в детстве, когда деятельность выступала как хобби) на деньги. Процессуально-содержательная мотивация под влия​нием материального вознаграждения снижается.
Это не означает, что человек занимается этой деятельностью меньше. Под влиянием денежного вознаграждения, социальных мотивов и процессуально-содержательной мотивации человек склонен, конечно, больше заниматься ею: ведь это теперь его профессия. Просто изменяется иерархия и сила мотивов, побУ' ждающих его к этому. Деньги как подкрепление и стимул к вы​полнению этой деятельности могут вытеснять процессуально' содержательную мотивацию и другие мотивы.
В чем проявляется снижение процессуально-содержательной
мотивации под влиянием регулярного денежного вознагражде​ния? Когда профессионал уходит из спорта, обнаруживается, что интерес к самой деятельности, к занятиям спортом стали значительно слабее, чем до занятий спортом на профессио​нальной основе. Нет уже того азарта, восторга, стремления проявлять физическую активность, он уже не ощущает «мышечной радости» от физической нагрузки, т.е. отсутствуют признаки процессуально-содержательной мотивации. Как край​ний случай снижения процессуально-содержательной мотивации можно рассматривать бывшего спортсмена-профессионала, ко​торый, «выйдя на пенсию» в 30 лет, не только уходит из спор​та, но и перестает заниматься физкультурой.
В действительности процессуально-содержательная мотива​ция (интерес к процессу и содержанию деятельности, увлечение самой деятельностью) под влиянием регулярного материального подкрепления не исчезает полностью, а лишь ослабляется. Не​возможно сказать, насколько значимо снизится процессуально-содержательная мотивация в каждом конкретном случае. У од​ного профессионала это совсем незначительное уменьшение, а у другого — более ощутимое снижение интереса к процессу и содержанию деятельности.
Деньги — это не единственное подкрепление, которое может уменьшать процессуально-содержательную мотивацию. Симво​лическое вознаграждение (награда), школьные отметки также снижают интерес к процессу деятельности. Влияние денег как условного генерализированного подкрепления подчиняется бо​лее общей мотивационной динамике. Однако следует отметить, что деньги, пожалуй, наиболее сильно «подрывают» процессу​ально-содержательную мотивацию.
** Вопросы для самоконтроля
'■ S чем заключается негативное влияние денег на процессу​ально-содержательную мотивацию?
2-  Какая специфика влияния денежного вознаграждения на мо​тивацию деятельности существует при кооперативной и индивидуальной форме труда?
3-  Какое место занимают деньги в мотивационной системе личности?
5. Негативная мотивация и наказание
•  Что такое негативная мотивация?
•  Действенность негативной мотивации
•  Возникновение негативной мотивации
•  Кратковременное действие негативных санкций (наказания)
•  Вероятность (неизбежность) наказания и мотивация
•  Применение наказания сразу после социально нежелательных действий индивида
•  Эффективность наказания на ранней стадии социализации (пока нежелательное действие не закрепилось)
•  Сочетание наказания (негативных санкций) с позитивным под​креплением альтернативного поведения
•  Психологический  механизм  действия  наказания   (негативных санкций)
•  Сила наказания и удовлетворение потребностей
•  Недостатки наказания как метода мотивационного влияния
5.1. Что такое негативная мотивация?
Негативная мотивация — это побуждения, вызывающиеся осознанием некоторых неудобств, неприятностей, наказаний, которые могут иметь место в случае невыполнения деятельно​сти. Предвидение неприятностей и наказания вследствие невы​полнения деятельности и стремление их избежать — вот что стимулирует к активности при действии негативной мотивации.
Человек, побуждаемый негативной мотивацией может раз​мышлять следующим образом:
/. Если я не буду учить математику, то меня ждут не​приятности в школе или дома.
2.  Если я не буду доброжелательно относиться к колле​гам, то они будут препятствовать при повышении меня 8 должности.
3.   Если я не выполню это задание,  то у меня будут большие неприятности на работе.
Не интерес к делу, не стремление самоутвердиться и реали​зовать себя, а желание избежать неприятностей и наказания побуждает к деятельности. Не любовь к людям и не стремление к взаимопониманию и взаимопомощи, а желание избежать не'
приятностей и препятствий побуждают к общению в случае дей​ствия негативной мотивации.
Если человек побуждается к деятельности угрозой наказания или же неприятностей (т.е. негативной мотивацией), то его це​лью становится снижение этой угрозы и сопутствующего ей страха. Индивид стимулируется страхом, стремлением избежать наказания или неудобств (не потерять денег, благополучия, по​зитивного отношения к себе). Действие этой мотивации значи​тельно отличается от действия позитивной мотивации, которая предполагает побуждение человека к деятельности предвидени​ем радости от активности и самореализации.
_______5.2. Действенность негативной мотивации
В социальном контексте негативная мотивация занимает бо​лее низкое место в иерархии мотивов и является социально менее желательной. Конечно, лучше, когда деятельность чело​века побуждается не стремлением избежать неприятностей или наказания, а интересом к этой деятельности, попыткой самоут​вердиться и другими социально значимыми мотивами. Но нега​тивная мотивация часто является достаточно существенным стимулом к активности; деятельность многих людей определя​ется именно им.
Человечество создало немало форм негативной мотивации, которые, как уже отмечалось, иногда бывают достаточно эф​фективны. Взрослый человек избегает плохих поступков, на​пример не ворует, боясь того, что его может наказать Бог или же что к нему могут быть применены другие методы наказания (уголовная ответственность, осуждение людьми и т.п.). Школь​ник учит уроки, предусматривая возможность наказания со сто​роны взрослых. Стремление избежать негативных переживаний и наказания побуждает человека действовать именно так, как от него ожидают окружающие.
Действенность негативной мотивации заключается также в том, что человек действует, стремясь в первую очередь избе​гать негативных последствий (наказания, неодобрения и т.п.). иДнако избежать наказания всегда приятно, и эта радость ста​новится позитивным подкреплением социально желательной для  формы поведения (A.Kazdin, 1994).
5.3. Возникновение негативной мотивации______
Негативная мотивация развивается следующим образом.
Сначала за невыполнение определенных действий ребенка наказывают: ругают, создают ситуацию эмоционального дис​комфорта. Вследствие этого у него возникают негативные эмо​циональные переживания, связанные с невыполнением опреде​ленных действий (или с выполнением нежелательных действий). Со временем он начинает предусматривать возможность нака​зания и во избежание его выполняет определенную деятель​ность. Следовательно, сначала деятельность побуждается непо​средственным наказанием со стороны социума (родителей, учи​телей, ровесников). Позже одна только мысль о возможности наказания, сама по себе угроза негативных санкций побуждают ребенка выполнять эту деятельность.
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Управление собой во взрослом возрасте детерминировано тем, как человеком руководили в детстве. Вследствие интерио-ризации (усвоения) воспитательных стратегий человек начинает относиться к себе так, как к нему относились окружающие. Мо​тивы его поступков - это усвоение мотивации окружающих-усвоение тех стимулов, которые использовали другие люд* (родители, учителя, друзья).
Действия побуждаются представлениями типа: «Ясли я ^ сделаю этого, то мне будет плохо». Цель таких действий " избежать негативных санкций (наказания, неодобрения и др.)-
Родители сначала применяют к ребенку различные формы негативных санкций. Позже уже достаточно одного предвиде​ния возможности применения наказания по отношению к себе, чтобы принудить его выполнять определенные действия. «Если я этого не сделаю, то будет очень плохо», - так мыслит чело​век в случае действия негативной мотивации.
5.4. Кратковременное действие __________негативных санкций (наказания)___________
Невзирая на то что наказание имеет определенное мотива-ционное влияние, его недостатки и ограничения доказаны в хо​де многих психологических исследований и наблюдений. Нака​зание стимулирует к деятельности (или сдерживает от нежела​тельных действий) только в период действия угрозы. Поведение вследствие действия негативных санкций продолжается до тех пор, пока существует угроза наказания. После исчезновения этой угрозы стремление к выполнению действия, которое было запрещено и сдерживалось, восстанавливается.
Приведем примеры, которые демонстрируют ограниченность и кратковременность действия наказания.
1,   Школьник учит уроки,  мотивированный  исключительно по​пыткой избежать негативных санкций со стороны  взрослых. Когда контроль со стороны родителей или учителей ослабляет​ся, то следует ожидать пренебрежения подготовкой к занятиям: понимая, что ему ничего не угрожает, ученик не будет готовить домашние задания.  После окончания школы  юноша,  который побуждался   исключительно   внешними   стимулами,   не   будет стремиться читать книги или рассуждать над научными пробле​мами, поскольку угрозы наказания уже не существует, а инте​рес  к  деятельности  вследствие  такого  воспитания  у  него  не сформирован.    А    если    были    бы    развиты    процессуально-содержательные  мотивы   (интерес  к   содержанию   и   процессу деятельности, например, интерес к науке), то и после окончания школы, когда уже не существует угрозы негативных санкций, человек занимался бы наукой.
2.   Допустим, что взрослый человек не ворует только потому, что от противоправных действий его сдерживает стремление из​бежать неприятностей и наказаний. Но когда в обществе ослаб​ляется действие закона (когда наступает безвластие и возника​ют благоприятные условия для нарушения закона), человек с такой мотивацией, очевидно, не пренебрег бы случаем присво​ить чужое имущество. А человек, который руководствуется не
стремлением избежать наказания, а уважением к людям, к за​кону, к обществу, и при условии ослабления действия закона не пошел бы на преступные действия.
Таким образом, деятельность, которая стимулируется нака​занием (или предвидением угрозы применения негативных санк​ций), после исчезновения такой угрозы, как правило, быстро прекращается.
5.5. Вероятность (неизбежность) наказания и мотивация
Если человек уверен, что наказание за определенные дейст​вия (или бездеятельность) неизбежно, то это будет иметь боль​ший мотивационный эффект, чем в том случае, когда он думает, что все может обойтись и ему удастся выпутаться из неприят​ной ситуации. Иными словами, высокая вероятность (неизбеж​ность) наказания определяет соответствующие ожидания и име​ет большее влияние. Страх перед наказанием будет сдерживать от противоправных или просто нежелательных поступков, будет побуждать действовать в соответствии с требованиями старших (руководства, общества).
Если бы преступники были убеждены в том, что за преступление обязательно наступит наказание, то число преступников резко уменьшилось бы.
Если студент осознает, что за каждый пропуск занятий он будет обязательно наказан, то это будет побуждать его тщательнее готовиться и посещать лекции, чем в том случае, когда он убе​жден, что существует определенная угроза (вероятность) нака​зания, но все может обойтись. Предвидение неизбежности на​казания имеет сильный мотивационный эффект.
В контексте нашей проблематики становится понятным, по​чему осознание угрозы ракового заболевания вследствие куре​ния не сдерживает людей от этой вредной привычки. Предвиде​ние определенной возможности заболеть в будущем не имеет влияния, ибо человек видит, что курение далеко не всегда при​водит к нежелательным последствиям («наказание» не настоль​ко очевидно). Индивид осознает, что только для определенного процента людей курение может иметь страшные последствия-«наказание» наступает далеко не всегда и не сразу (П.Сорокин, 1992).
Если человек будет уверен, что за нежелательные действия или поступки он в любом случае будет наказан (100%-я вер0'
ятность), он чаще будет избегать этих действий, нежели при 20%-й вероятности наказания.
5.6. Применение наказания сразу после социально нежелательных действий индивида
Наказание бывает более действенным, если его применяют сразу после осуществления человеком нежелательных действий, а не грозят применить его когда-то а будущем. Чем дальше во времени отсрочивается наказание, тем меньшее влияние оно имеет на наше поведение и деятельность. Если мы знаем, что нас сразу же накажут за прогул (обман, бездеятельность и т.п.), то скорее всего будем действовать так, как следует (т.е. удер​живаться от нежелательных действий). А если мы осознаем, что нас могут наказать когда-нибудь в будущем, то мотивационное влияние будет незначительным.
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Что существует угроза умереть от рака легких вследствие куре​ния, люди понимают, но на многих из них это совсем не дейст​вует. Определенная вероятность умереть — и то через 20-40 лет после систематического курения — не имеет достаточного мо-
тивационного эффекта. А вот если бы эта угроза для жизни была не такой отдаленной во времени (если бы наказание за небрежное отношение к своему здоровью наступало значитель​но раньше), то более вероятно, что люди удерживались бы от нежелательных действий.
Школьник (студент) предусматривает возможность наказания за бездеятельность в конце года. Если бы такая угроза была зна​чительно ближе (например, в конце недели или в конце дня), то это сильнее побуждало бы ученика (студента) к деятельности. Наказание, ожидаемое сразу после совершения нежелательных действий, будет иметь значительно большее влияние, чем когда возможность его применения предусматривается через большой промежуток времени.
Чем более отдаленным во времени предусматривается нака​зание, тем более сильным оно должно быть, чтобы влиять на личность. Слабое, но близкое наказание может иметь такое же (или даже большее) влияние, чем сильное и отдаленное во вре​мени.
Исходя из этой закономерности понятным становится тот факт, почему загробное наказание, которое обещают нам почти все религии мира, должно быть очень сильным: нам обещают ужасные муки (вечные, бесконечные в случае грешной жизни). Загробное наказание — это наказание, отдаленное во времени; чтобы иметь влияние на поведение индивида, оно должно ком​пенсировать недостатки отдаленности во времени излишком жестокости и ужаса. Иначе оно не имело бы достаточной моти-вационной силы (П.Сорокин, 1992).
Пока до достижения цели нам еще очень далеко, пока у нас еще много времени и наказание за невыполнение определенной деятельности наступит еще не скоро, мы не склонны браться за дело, постоянно откладываем его. А понимание того, что нака​зание наступит мгновенно (или же через короткий промежуток времени), является достаточным мотивационным фактором, ко​торый побуждает нас к деятельности.
5.7. Эффективность наказания
на ранней стадии социализации
(пока нежелательное действие не закрепилось)
Существует определенный сенситивный период, когда психи​ка ребенка более пластична и чувствительна к внешним влияни​ям. Пока негативная привычка еще не закрепилась, перестройка
мотивационной сферы происходит легче, чем в зрелом возрас​те.
Например, маленький мальчик под влиянием ровесников (или под действием других факторов) украл какую-то вещь. Пока это действие еще не закрепилось, не стало привычкой, то, применяя наказание или одобрение, легче скорректировать такое поведе​ние. А определенное действие, уже закрепленное, ставшее при​вычкой, скорректировать намного сложнее. Сила наказания в этом случае должна быть достаточно большой, а число нега​тивных санкций —значительным.
Если определенное действие (поведение) уже приобрело функцию потребности (т.е. приносит человеку удовлетворение само по себе), оно подвергается изменению очень тяжело. Не​обходимо применять очень сильное наказание, чтобы удержать человека от его выполнения.
Например, когда употребление спиртного стало потребно​стью, переросло в алкоголизм, удержать человека от этой па​тологической привычки можно только применяя сильное нака​зание. Такие негативные последствия, как возможность поте​рять семью, испортить карьеру, угроза здоровью часто являют​ся недостаточно сильным наказанием для человека.
5.8. Сочетание наказания
(негативных санкций) с позитивным подкреплением ___________альтернативного поведения___________
Максимальный эффект дает сочетание наказания с позитив​ным подкреплением. Нежелательные действия, как правило, не одобряются, наказываются. И наоборот, желательная форма поведения подкрепляется похвалой, материальным поощрением и т.п.
Мать может ругать ребенка за плохой поступок и одновре​менно пытается предоставить позитивное подкрепление проти​воположных, социально желательных действий («Ты же хоро​ший мальчик, умеешь себя вести», «Ты будешь молодцом, ко-гДа сделаешь так, как сказал папа», «За такой поступок тебя все будут любить»).
Учитель, ставя низкую оценку школьнику (наказание), одно-
вРеменно предоставляет и позитивное подкрепление (например,
'И может сказать, что ученик способный, что он несколько раз
^красно отвечал, что у  него хорошая  перспектива,  нужно
°яько более добросовестно работать).
Почему двухсторонняя мотивация (негативные санкции, т.е. наказание или предвидение возможности наказания, и позитив​ное подкрепление) является наиболее желательной формой мотивационного влияния на личность?
1.   Во-первых, это  возможность  избежать такого нежела​тельного (и вредного) эффекта наказания, как негативное вос​приятие человека, который «карает». Ведь очевидно, что когда учитель часто прибегает к различным формам наказания, то у ученика   может   возникнуть   негативное   отношение   к   нему. Вследствие этого возможности влияния учителя на такого уче​ника значительно уменьшаются.
2.   Во-вторых, двухсторонняя  мотивация увеличивает воз​можности влияния на личность вследствие того, что включается позитивное подкрепление, которое считается более эффектив​ной формой мотивационного влияния. Негативными санкциями (наказанием, неодобрением) далеко не всегда можно достичь желаемого   поведения.   Включение   позитивного   подкрепления увеличивает возможности влияния  именно на тех людей, для которых негативные санкции (наказание) недостаточно эффек​тивны.
5.9. Психологический механизм действия наказания (негативных санкций)                           _
Начнем с примеров, которые демонстрируют действие нака​зания.
Школьника за невыполнение домашнего задания наказали: поставили двойку, родители отругали, запретили играть в фут​бол и т.п. Вследствие невыполнения им определенных требова​ний его лишили возможности удовлетворять некоторые свои потребности. Эффект негативных санкций зависит от числа по​требностей, которые не были удовлетворены. Вследствие дей​ствия наказания ученик начинает осознавать, что для того, что​бы иметь возможность удовлетворять важные для него потреб​ности, он должен учить уроки. Школьник начинает понимать: чтобы его уважали, чтобы хорошо относились к нему, чтобы У него была возможность заниматься любимым делом (т.е. чтобы удовлетворять свои потребности), он должен добросовестно выполнять свои обязанности.
Наилучший вариант — это если длительное влияние негатив​ных санкций приводит к тому, что действия, которые сначала
осуществлялись только под давлением наказания и принужде​ния, в дальнейшем начинают выполняться уже без влияния не​гативной мотивации. Механизм формирования интереса (процес​суально-содержательной мотивации) можно представить таким образом: сначала определенная деятельность является внешне мотивированной, побуждается экстринсивными мотивами (например, стремлением избежать наказания). Позже вследст​вие многократного повторения эта деятельность становится не просто привычкой, но и потребностью: для ее побуждения экс-тринсивная мотивация уже не нужна.
5.10. Сила наказания и удовлетворение потребностей
Личность в своей жизни стремится к удовлетворению опре​деленных потребностей. Механизм действия наказания как ме​тода мотивационного влияния на личность состоит в угрозе ли​шить человека возможности удовлетворения важных для него потребностей. Это побуждает индивидуума прибегнуть к неко​торым действиям для предотвращения наказания.
Мотивационное влияние наказания зависит от того, каких благ оно способно лишить человека, и если эти блага для него несущественны, то наказание не является достаточно эффек​тивным.
Например, угроза попасть в тюрьму и провести там несколь​ко лет имеет большее влияние на человека, который может вследствие этого потерять материальный достаток, возможность общаться с людьми и творчески работать, чем на нищего, у ко​торого нет ни денег, ни крыши над головой.
Моральное осуждение подростка в стенах школы (со сторо-ны учителей и одноклассников) может не иметь надлежащего мотивационного влияния, поскольку школьный коллектив не является для него референтной (значимой) группой. Наказание в такой форме не лишает подростка возможности общаться «со своими», не снижает его самооценку, поскольку оно исходит от
Л|°Дей, которые не являются значимыми личностями в его жиз​ни.
Следовательно, чем большего числа потребностей способно Лишить нас наказание (и чем более важными являются эти по-ебности для личности), тем большее влияние оно имеет.
5.11. Недостатки наказания как метода мотивационного влияния
Неодобрения, замечания, наказания и агрессивные действия имеют, конечно, определенное мотивационное влияние. Они побуждают субъекта осознать то, что ожидают от него окру​жающие, какие формы поведения являются недопустимыми и нежелательными. Однако наказания и негативные санкции да​леко не всегда имеют достаточное влияние, не всегда изменяют поведение человека в желаемом направлении. Например, если они применяются не сразу после нежелательного действия че​ловека, а через значительный промежуток времени, то негатив​ные санкции неэффективны, поскольку существует угроза того, что индивид (особенно ребенок) будет связывать его с некото​рыми другими моментами и ситуациями.
Остановимся на существенных недостатках наказания, кото​рые родителям и воспитателям необходимо помнить и учиты​вать.
/. Наказание может играть роль подкрепления негатив​ного поведения ребенка. Например, если на ребенка повыша​ют голос в классе, то это может нравиться ему, поскольку вни​мание учителя выделяет его среди других детей (М.Раттер, 1987).
2.  Наказание может нарушать поведение, поскольку оно вызывает озлобление и негативизм у детей. В таком случае ребенок может прибегать к противоположным (социально не​желательным) действиям вследствие негативизма. У ребенка, на которого часто кричат, может возникнуть состояние постоянной тревоги. Это приводит к тому, что ребенок в дальнейшем не воспринимает любое другое влияние этого человека; возможно​сти взаимодействия  и воспитательного влияния  на ребенка в таком случае резко ухудшаются.
3.   Наказание  (а точнее,  ожидание его)  вызывает  со​стояние  повышенной  тревожности.  Тревожность,   которая возникает вследствие угрозы наказания, оказывает негативное влияние на деятельность человека. Тревожная личность стре​мится избежать наказания, побуждается именно мотивом избе​жания   неприятностей,   а   не   процессуально-содержательными мотивами (интересом к деятельности).
4.   Наказания  (негативные  санкции)  вызывают  псевбо-деятельность (имитацию деятельности). Индивид в случае действия наказания (или предусматривая возможность его при'
менения относительно него) часто во избежание наказания ими​тирует деятельность. Например, школьник, предусматривая воз​можность применения к нему негативных санкций, садясь за выполнение домашнего задания, только делает вид, что делает уроки (в лучшем случае выполняет задание формально). Школьник работает тогда кое-как, стремится только избежать наказания. Известно, что эффективность такой деятельности невысока.
5. Стремление избежать наказания (и действовать в соответствии с требованиями окружающих) продолжает​ся только до тех пор, пока существует угроза негативных санкций. После отмены негативных санкций нежелательные действия, которые были запрещены, восстанавливаются.
1.  Ученик учит уроки, стремясь избежать наказания со стороны родителей. Если контроль родителей ослабляется, то, вероятно, школьник не будет выполнять задание.
2.  Если родители вынуждают писать сочинение, то при отсутст​вии интереса (процессуально-содержательной мотивации) уче​ник садится за стол и делает вид, что работает. Применение негативной мотивации к творческой деятельности может вызы​вать ненависть к ней и к субъектам воспитательного процесса (родителям, учителям, воспитателям). Внешняя победа родите​лей, которые принудили ребенка работать, формирует у школь​ника негативную установку (реакцию) относительно взрослых.
3.  Взрослый человек не ворует, осознавая угрозу наказания со стороны государства и окружающих. Его сдерживают от проти​воправных действий внешние факторы, угроза наказания. Если давление  внешних  факторов  ослабляется,  то уже  ничто  не сдерживает человека от совершения социально вредных дейст​вий.
** Вопросы для самоконтроля '■ 

Какова роль наказания в воспитании личности? 

2. Назовите основные недостатки наказания как метода моти​вационного влияния?
3- в чем заключается психологический механизм действия наказания?
4- Как возникает негативная мотивация?
Раздел III    ТЕОРИИ МОТИВАЦИИ
1. Теории и классификации потребностей
•  Теории потребностей
•  Иерархическая модель классификации потребностей А.Маслоу
•  Индивидуализация способов удовлетворения потребностей
•  Вытеснение одних потребностей другими
Динамическими (мотивационными) факторами поведения яв​ляются внутренние силы организма, которые побуждают его к действиям. З.Фрейд объяснял динамику поведения с помощью теории либидо (энергии сексуального влечения) и превращений, которых оно претерпевает в жизни личности. А.Адлер, в отли​чие от З.Фрейда, считал, что поведение мотивируют социальные факторы, которые руководствуются «стремлением к власти».
В психологии существует несколько теорий потребностей. Ограниченность многих из них заключается в возможности объ​яснить только отдельные виды поведения и формы мотивации. Рассмотрим наиболее известные и универсальные теории по​требностей.
______________1.1. Теории потребностей         _________
1.1.1.   Теория  гомеостаза  (стремление  к  внутреннему равновесию)
В соответствии с теорией гомеостаза потребность — это состояние отклонения от внутреннего равновесия, которое при​водит к возникновению напряжения и к поведению, направлен​ному на восстановление равновесия.
Гомеостаз  (от греч.  homoios —  подобный,  одинаковый и
statis — неподвижность) — это способность организма при лю​бых обстоятельствах поддерживать стабильность внутренней среды, внутреннее равновесие (например, определенную кон​центрацию некоторых веществ или компонентов). Равновесие это, однако, вследствие изменений в организме (обмена ве​ществ) и изменений во внешней среде (угроза со стороны вра​гов, колебание температуры и т.п.) часто нарушается.
Голод, жажда, потребность в новых впечатлениях, в эмоцио​нальном контакте - это первичные потребности, удовлетворе​ние которых важно для организма. Любое нарушение баланса (сахара, воды, впечатлений, информации и других необходимых компонентов) приводит к появлению соответствующей потреб​ности (и побуждает к восстановлению равновесия).
Гомеостаз — это поддерживание равновесия, при котором организм не ощущает никаких потребностей. Потребность (и соответственно побуждение к активности) возникает вследствие отклонения от равновесия. Гомеостатическое поведение на​правлено на ликвидацию напряжения путем удовлетворения потребности.
Таким образом, чтобы удерживать организм в состоянии внутреннего равновесия (сберечь стабильность внутренней сре​ды), индивид должен адекватно реагировать на раздражители, которые нарушают равновесие.
В психологии против теории гомеостаза выступил Олпорт, который указал, что ей «не удалось понять природу истинного влечения, характерной особенностью которого является проти​водействие равновесию: напряжение не уменьшается, а под​держивается». Разрядка (уменьшение) напряжения — не единст​венный мотивационный фактор активности человека. Ведь часто индивидуум стремится не к уменьшению напряжения, не к внут​реннему равновесию и покою, а наоборот, к поиску нового возбуждения.
1.1.2.   Теория К.Гольдштейна (стремление к среднему Уровню напряжения)
Особого внимания заслуживает концепция К.Гольдштейна, который, опираясь на материалы изучения мозговой патологии, Утверждал, что стремление к гомеостазу (т.е. к внутреннему Равновесию) не является характеристикой нормального орга​низма. Только при заболеваниях организм стремится избежать Напряжения.
Организм, согласно теории Гольдштейна, имеет постоянное
среднее состояние напряжения и к этому состоянию стремится вернуться, как только наступает отклонение (вследствие дейст​вия внешних или внутренних факторов). Таким образом, стоит говорить не о разрядке (уменьшении) напряжения (в процессе удовлетворения потребностей), а о его выравнивании. Выравни​вание напряжения характерно для каждой нормальной, здоро​вой личности. Развитие (интеллектуальное, духовное) — это не что иное, как стремление к сбалансированию напряжения. По​требность, согласно этой теории,— это состояние, которое про​является в отклонении напряжения от среднего уровня.
1.1.3. Теория оптимальной активации
Критические замечания относительно теории гомеостаза по​буждали разрабатывать концепцию, которая предоставила бы возможность объяснить, почему наш организм иногда стремится снизить уровень активации, а иногда, когда он слишком слаб для того, чтобы поддерживать достаточный психический то​нус,— усилить его.
Данная теория была предложена в 50-е годы психологами Даффи и Хеббом. Согласно ей, организм стремится поддержи​вать оптимальный уровень активации, который дает ему воз​можность функционировать эффективно. Этот уровень не отве​чает абсолютному нулю, как в теории гомеостаза, а зависит от физиологического и психологического состояния индивида в данный момент.
Таким образом, одни люди нуждаются в более интенсивной стимуляции, чем другие, способные выдерживать только огра​ниченное число стимулов.
Эта потребность в стимулах меняется также в зависимости от психического состояния человека. Оптимальный уровень ак​тивации во время сна или. в состоянии мечтательности, конечно же, отличается от уровня активации, оптимального для челове​ка, который находится в состоянии творческого вдохновения.
Поведение индивидуума будет эффективным тогда, когда уровень его активации будет оптимальным (ни слишком низким, ни слишком высоким).
Исследование феномена сенсорной изоляции (отсутствия сен​сорных стимулов, например, во время длительного пребывания в затемненном помещении) свидетельствует: отсутствие стиму​ляции повлекло за собой серию кратковременных психических расстройств. Понятно, что сторонники теории оптимальной ак​тивации видят в этом пример такой ситуации, которую орга​низм стремится избегать.
1.2. Иерархическая модель классификации потребностей А.Маслоу________
В наше время существует много разнообразных классифи​каций потребностей. В глубинных концепциях Фрейда и Адлера все потребности человека выводились из одной, первичной и основной потребности (например, из сексуальной потребности или «стремления к власти»). Другие исследователи предлагают длинный список потребностей, который охватывает почти все известные виды поведения. Все эти теории исходили из того, что существуют первичные потребности, к которым можно было бы свести все факторы, которые побуждают поведение челове​ка.
Недостатки многих классификаций потребностей заключают​ся в следующем:
1.  Все они ограничиваются только констатацией наличия оп​ределенного числа основных (базовых) потребностей личности.
2.  Потребности при этом ставятся на одну ступень, отсутст​вуют иерархия потребностей и взаимосвязи между ними.
3.  Не выделяются закономерности удовлетворения и разви​тия потребностей.
Из другой методологической позиции исходил А.Маслоу, предложив своеобразную иерархическую модель классифика​ции потребностей.
А.Маслоу — один из представителей гуманистической психоло​гии, которая признает личность как целостную уникальную сис​тему, представляющую собой открытую возможность самоак​туализации. Бихевиоризм и фрейдизм акцентировали внимание на зависимости личности от ее прошлого, тогда как главное, со​гласно положениям гуманистической психологии, - ориентация на будущее, направленность к свободной реализации своих возможностей, особенно творческих.
В своих исследованиях Маслоу опирался на биографии выдаю​щихся людей, которым, по мнению ученого, присущи такие чер​ты, как ориентация на реальность, спонтанность, деловая на​правленность, независимость, оптимизм, творческая установка.
Классификация потребностей А.Маслоу существенно отлича​ется от других классификаций. Он упорядочивает потребности в Ценностной иерархии соответственно их роли в развитии лично​сти. Таким образом, существует иерархия различных потребно​стей — от наиболее примитивных до потребностей высших Уровней (рис. 11).
Рис. 11. Иерархическая пирамида потребностей (по А.Маслоу)
Физиологические потребности (еда, сон, и др.), без удовле​творения которых ничто другое не возможно, всегда выступают на первый план и лежат в основе иерархии потребностей. Вы​ше, над физиологическими потребностями, находится потреб​ность в безопасности (физиологической и психологической). Ее удовлетворение дает возможность развития потребности в эмо​циональных контактах (потребности в хорошем отношении, в единении, в принадлежности к некоторой группе, потребности в любви). Когда удовлетворены потребности трех низших уров​ней, актуализируется потребность в самоуважении (в одобре​нии, признании, компетентности, достижениях). Только когда удовлетворены все прочие потребности, возникает потребность в самореализация (самоактуализации).
Самоактуализация — стремление человека как можно пол​нее обнаружить, развить и реализовать свои возможности, стремления личности быть тем, кем она может быть. В соответ​ствии с А.Маслоу, если индивид не занимается тем, к чему он склонен, то возникает неудовлетворенность, беспокойство, тре​вожность. Чтобы быть в согласии с самим собой, музыкант должен создавать музыку, художник — рисовать, поэт — писать стихотворения. Человек обязан выполнить свою миссию, ис​пользуя все свои возможности и способности.
А.Маслоу отмечал, что потребность в самоактуализации воз​никает только у здоровых людей. Невротики лишены этой по​требности, и, собственно, невроз возникает именно у тех лю​дей, у которых по определенным причинам нет этой потребно​сти. Иными словами, человек должен реализовать то, что в нем
заложено. Если человек этого не делает или если условия жиз​ни мешают этой реализации, то возможен внутренний конфликт, который способен вызывать невроз. Собственно, неудовлетво​ренность самореализацией и порождает неврозы. Даже если все другие потребности, кроме потребности в самоактуализа​ции, удовлетворяются, то человек ощущает беспокойство, тре​вогу, неудовлетворенность, т.е. появляются невротические сим​птомы.
1.2.1. Принцип относительного приоритета актуализа​ции потребностей
Согласно концепции А.Маслоу, прежде чем активизируются (и начнут определять поведение) потребности более высоких уровней, должны быть удовлетворены потребности низших уровней. Ведь очевидно, что смертельно голодный человек не стремится «чем-нибудь заняться». И еще меньше он стремится заняться такой деятельностью, в которой можно было бы про​явить свою компетентность и самореализоваться. Мысли и дей​ствия голодного человека направлены в первую очередь на по​иски еды. Самоактуализация, отмечает А.Маслоу, может стать мотивом поведения только тогда, когда удовлетворены все про​чие потребности. В случае конфликта между потребностями различных иерархических уровней побеждает потребность низ​шего уровня.
Но относительный приоритет (преимущество) временно не​удовлетворенных потребностей низшего уровня не обязательно должен прерывать и блокировать самоактуализацию. Она мо​жет стать относительно независимой от удовлетворения потреб​ностей низших иерархических уровней (т.е. потребность в само​актуализации может возникать и тогда, когда временно не Удовлетворены потребности низших уровней).
Таким образом, актуализация потребностей более высоких Уровней не всегда предполагает удовлетворение потребностей низких уровней. Человек, стремясь к удовлетворению высших потребностей, может на некоторое время отсрочить удовлетво​рение потребности более низкого уровня.
'•2.2. Развитие потребностей в онтогенезе
С точки зрения возрастной психологии, иерархия потребно-^й, представленная А.Маслоу, отвечает последовательности их 'Роявления в процессе развития ребенка. Для младенцев на ПеРвом месте стоит удовлетворение физиологических потребно-**й- В процессе индивидуального развития для детей дошко-
льного возраста актуальной становится безопасность, затем -социальные контакты и самоуважение. Только в подростковом возрасте приобретают значение некоторые аспекты самоактуа​лизации, которые в лучшем случае могут быть реализованы в более позднем возрасте.
1.2.3. Различия между высшими и низшими потребно​стями
А.Маслоу  приводит такие  различия  между  потребностями высших и низших уровней.
1.  Высшие потребности возникают позже.
2.  Чем выше уровень потребности, тем менее она важна для выживания, тем дальше может откладываться ее удовлетворе​ние и тем легче от нее на некоторое время освободиться.
3.  Функционирование на высших ступенях развития (на вы​соком уровне потребностей) означает более высокую биологи​ческую эффективность (меньше болезней, хорошие сон и аппе​тит).
4.   Высшие  потребности  субъективно  воспринимаются   как менее важные.
5.  Удовлетворение потребностей высших уровней чаще при​водит к осуществлению желаний  и развитию личности, чаще приносит счастье, радость и обогащает внутренний мир.
1.3. Индивидуализация ________способов удовлетворения потребностей
Люди, удовлетворяя свои потребности в различных условиях и имея различные навыки, учатся различным способам удовле​творения потребностей. Это упрощает процесс приспособления людей, которые находятся в неодинаковых условиях. В зависи​мости от среды и личностных особенностей у каждого человека формируется индивидуальный набор способов удовлетворения потребности (К.Обуховский, 1972).
1.3.1. Механизм формирования индивидуальных спосо​бов удовлетворения потребностей
Данный механизм можно представить следующим образом. Допустим, индивид находится в состоянии напряжения, которое вызвано неудовлетворенностью какой-то потребности. Если при этом выполненная субъектом деятельность уменьшает это на​пряжение, то формируется условная связь  между деятельно-
стью и уменьшением напряжения. Произошло научение, сфор​мировалась связь между раздражителем, реакцией и снижением напряжения (удовлетворением потребности). В будущем при аналогичных условиях (когда появляются сигналы напряжения) индивид использует именно этот способ снятия напряжения и удовлетворения потребности.
1.3.2.  Конкретизация способов удовлетворения потреб​ностей
Конкретизация способов удовлетворения потребностей ос​новывается на том, что каждая потребность удовлетворяется определенным способом и что число этих способов ограничено (поскольку готовность использовать неэффективные или вред​ные способы угасает, тогда как другие, эффективные способы закрепляются). Конкретизация приводит к закреплению одного или нескольких способов действий, при помощи которых удов​летворяется потребность.
1.3.3.   Превращение способов удовлетворения базовых потребностей в новые потребности личности
В контексте данной проблематики очень важным является тот факт, что способы удовлетворения потребности сами могут стать потребностями. Например, коллекционирование книг, ко​торое сначала удовлетворяло познавательную потребность, мо​жет стать новой самостоятельной потребностью (т.е. перерасти в библиофилию). В процессе индивидуализации на основании удовлетворения общих потребностей создаются новые потреб​ности, список которых может быть очень длинным (К.Обухов​ский, 1972; А.Леонтьев, 1975).
Новые потребности развиваются вследствие удовлетворения определенных потребностей личности. Предмет, который спо​собен удовлетворить потребность, со временем может стать самостоятельной потребностью.
Таким образом, новые потребности развиваются на основа​нии имеющихся в наличии (базовых) потребностей личности. Изменение и развитие потребностей проходит через изменение, Расширение и развитие предметов, которые являются средством Удовлетворения потребностей и в которых потребности опред​мечиваются и конкретизируются.
'■3.4. Ментализация потребностей
Ментализация потребностей - это осознание содержания п°требности. Она делает возможным сознательное участие лич-
ности в конкретизации способов удовлетворения потребностей. Ментализация может существенно влиять на ход деятельности, направленной на удовлетворение потребности. Например, осо​знание того, что мой способ поведения в определенной ситуации является результатом удовлетворения некоторой потребности, может вызывать творческие поиски других способов действий.
1.4. Вытеснение одних потребностей другими
Достаточно интересными являются наблюдения, которые ка​саются вытеснения одних потребностей другими. Известно, на​пример, что артист или ученый, воодушевленный своим трудом, забывает о сне, голоде и т.п. Такие люди склонны отказываться от еды и других необходимых для жизни вещей, если такой ценой способны получить свой наркотик. Во всех этих случаях можно считать, что потребность представляет собой очень сильное напряжение центральной нервной системы (ЦНС). На​пряжение, действуя в соответствии с законом нервной доминан​ты, ликвидирует другие напряжения, «стягивая» к себе всю их энергию.
Мы часто можем наблюдать, как потребность, которая пред​ставляет собой очень сильное напряжение, подчиняет своим целям всю психическую активность. Мысли голодного человека сосредоточиваются вокруг одной проблемы — добыть еду. В крайних случаях это стремление может приобрести характер навязчивой идеи, которая делает невозможной любую другую деятельность.
Следовательно, многие виды деятельности — мышление, во​ображение, память — подчиняются действию механизмов, кото​рые обеспечивают удовлетворение доминирующей потребности (например, потребности в еде).
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.  Каковы преимущества иерархической модели классификации потребностей А.Маслоу по сравнению с другими классифи​кациями?
2.  В чем состоит принцип относительного приоритета актуа-
лизации потребностей (согласно А.Маслоу)?
3.  Что такое самоактуализация?
4. Какова причина вытеснения одних потребностей другими?
5.  Какие отличия существуют между высшими и низшими по​требностями?
2. Психоаналитическая теория мотивации
•  Принцип удовольствия и принцип реальности
•  Психоаналитическая концепция структуры личности
•  Природа и функции психологической защиты
t Ориентация защитных процессов и виды тревоги
•  Психологическая защита и нарушение адаптации личности
2.1. Принцип удовольствия и принцип реальности
Согласно взглядам З.Фрейда, в психической жизни индивида (а именно в инстанции Оно — Id) господствует принцип удоволь​ствия, т.е. стремление получать наслаждение и избегать неудо​вольствия. Фрейд утверждает, что неудовольствие отвечает по​вышению, а удовольствие — снижению уровня возбуждения (напряжения). По мнению Фрейда, психический аппарат имеет тенденцию поддерживать возбуждение на самом низком или, в крайнем случае, на постоянном уровне. Работа психического аппарата направлена на то, чтобы поддерживать возбуждение на низком уровне. Все, что содействует увеличению напряжения (возбуждения), должно рассматриваться как неудовольствие (З.Фрейд, 1989).
З.Фрейд, однако, отрицает абсолютное господство принципа удовольствия в психической жизни. Он утверждает, что в психи​ке существует выраженная тенденция к господству принципа удовольствия, но этому противостоят другие внутренние и внешние силы и условия.
Для самосохранения организма принцип удовольствия ока​зывается не только не полезным, но в значительной степени вредным и опасным. Под влиянием стремления организма к самосохранению этот принцип заменяется «принципом реально​сти».
Индивидуум, руководствуясь принципом реальности, не от​брасывая конечной цели (достижение удовольствия), отклады​вает возможность удовольствия и временно терпит неудовле​творенность. Принцип реальности — это принцип регуляции пси-хической жизни, который состоит в учете реальных условий и возможностей удовлетворения влечений.
Влечения   «Я»   подчинены   принципу   реальности.   Принцип
удовольствия, однако, еще длительное время господствует а психике и часто берет верх над принципом реальности (даже во вред всему организму).
2.2. Психоаналитическая концепция структуры личности
Организацию психической жизни индивидуума можно пред​ставить в виде структуры, компонентами которой являются та​кие инстанции как Оно (Id), Я (Ego) и Сверх-Я (Super-Ego).
Id (Оно) — это наиболее примитивная, самая низкая (глу​бинная) подструктура психического аппарата, которая содержит в себе сексуальные и агрессивные влечения и руководствуется принципом удовольствия. Id иррационально, аморально, ничего не знает ни о реальности, ни об обществе и пребывает в кон​фликтных отношениях с Я и Сверх-Я.
Ego (Я) — подструктура психики, которая выступает по​средником между Оно и Сверх-Я, между индивидом и реально​стью. Функция Ego - это самосохранение организма, воспри​ятие внешнего мира и приспособление к нему. Ego стремится учесть и согласовать между собой требования реальности, при​мирить Id (инстинкты) и Super-Ego (усвоенные социальные нор​мы). Руководствуясь принципом реальности, Ego производит ряд механизмов, которые помогают приспособиться к среде, избежать угрожающих влияний, контролировать инстинктивные импульсы, которые исходят из Id.
Super-Ego (Сверх-Я) — высшая инстанция в структуре пси​хики, которая выполняет роль внутреннего цензора, совести, является источником моральных принципов и религиозных чувств. Super-Ego — продукт влияний других людей на лич​ность — возникает в раннем детстве и остается, по мнению Фрейда, практически неизменным до конца жизни. Super-Ego формируется благодаря механизму идентификации (отожде​ствлению) ребенка с отцом, который является для него моделью-Если Я (Ego) примет решение в пользу Оно (Id), но это будет про​тиворечить Сверх-Я (Super-Ego), то Оно ощущает наказание в виде упреков совести, ощущения вины. Следовательно, внутрен​ний контроль и наказание — также функция Super-Ego.
На новом этапе эволюции психоанализа Фрейд объяснял чувство вины у невротиков влиянием Сверх-Я. Аналогично объ​яснялся и феномен тревожности. Фрейд различал три вида тре​вожности:
1)  тревожность, вызванная реальностью;
2)  тревожность, обусловленная давлением со стороны Оно
(Id);
3)   тревожность,  обусловленная   влиянием   (давлением)   со стороны Сверх-Я (Super-Ego).
Соответственно, задание психоанализа виделось в том, что​бы освободить Ego от различных форм давления на него и уве​личить его силу. От напряжения, которое ощущает Ego под давлением различных сил, личность спасается с помощью спе​циальных «защитных механизмов».
2.3. Природа и функции психологической защиты
Исходя из разработанной З.Фрейдом структуры личности (Id, Ego, Super-Ego) психологическая защита рассматривается как основная функция Ego в интеграции и адаптации личности. В условиях требований реальности, когда удовлетворение по​требностей Id невозможно, Ego использует специальные меха​низмы задержки и контроля влечений (вытеснение, замещение и т.п.).
Угроза целостности личности может исходить также из ин​станции Super-Ego, которая представляет собой систему усво​енных (принятых личностью как собственные стандарты) соци​альных норм и запретов. Super-Ego не позволяет удовлетворять инстинктивные желания и влечения, которые исходят от инстан​ции Id, и включает в действие механизмы психологической за​щиты с целью снятия конфликта и напряжения.
Все способы защиты направлены на то, чтобы помочь Ego в его борьбе с инстинктивной жизнью. Одной только борьбы конфликтующих импульсов уже достаточно для того, чтобы включить защитные механизмы.
Механизмы психологической защиты должны обеспечивать безопасность Ego и защищать его от переживания неудовлетво​ренности. Однако Ego защищено не только от неудовольствия, Которое исходит из Id, но и от угроз внешнего мира и собст​венной инстанции Super-Ego. Опасность, которая угрожает Ego (потеря целостности), существует со стороны как инстинктивных Течений, так и внешнего мира.
Защитные механизмы — это психические образования, ко-т°рые включаются в действие в экстремальных ситуациях и вы-
полняют функцию «снятия внутреннего конфликта» (З.Фрейд
1923).
Например, человек вытесняет некоторые свои социально неже​лательные влечения или мысли в подсознание, не осознает их Другой пример: потерпев неудачу, субъект оправдывается (защищается), ссылаясь на обстоятельства, недоброжелатель​ность людей и т.п.
В соответствии с теорией Анны Фрейд, Ego и механизмы психологической защиты развиваются. Процесс развития Ego состоит в формировании все более совершенных способов за​щиты от внешних и внутренних конфликтов; таким образом снижается уровень тревожности, исчезает субъективное чувство дискомфорта, которое мешает процессу адаптации. Более со​вершенным механизмам психологической защиты отвечает большая зрелость личности и более эффективная ее адаптация.
Механизмы психологической защиты формируются в детст​ве; их индивидуальный набор зависит от отношений ребенка с родителями, а именно от образцов, моделей защитного реаги​рования взрослых (А.Фрейд, 1993).
Таким образом, А.Фрейд вносит существенные коррективы в существующую концепцию:
1)  механизмы психологической защиты рассматриваются как результат (продукты) развития;
2)  набор защитных механизмов индивидуален и характери​зует уровень адаптированности личности.
Каждая личность .характеризуется индивидуальной комбина​цией приемов (индивидуальным набором защитных механиз​мов), которые помогают разрешать внешние и внутренние кон​фликты. Каждый человек учится по-своему преодолевать труд​ности и препятствия, решать внутриличностные проблемы и конфликты. Способы защиты, которые помогли один раз, могут опять и опять использоваться в аналогичных ситуациях, все сильнее фиксируются в личности. Некоторые люди продолжают защищать себя даже в таких обстоятельствах, когда это совсем нецелесообразно, когда обстоятельства не требуют этого.
2.4. Ориентация защитных процессов и виды тревоги,
2.4.1. Тревога Super-Ego в неврозах взрослых
Согласно теории З.Фрейда, некоторые инстинктивные жела​ния стремятся проникнуть в сознание и достичь удовольствия-
ио Super-Ego {внутренний контроль и цензор) «протестует». Ego пытается согласовать, помирить между собой инстинкты и соци​альные требования, но вынуждено подчиняться высшему обра​зованию (Super-Ego) и послушно борется против инстинктивно​го импульса.
Само Ego не оценивает импульс, с которым оно борется, как опасный. Инстинкт воспринимается как вражеский потому, что Super-Ego запрещает его удовольствие. Ego взрослого невроти​ка боится инстинкта потому, что оно боится Super-Ego. Его за​щита вызвана тревогой и влиянием Сверх-Я, которое выдвигает идеальный стандарт, согласно ему сексуальность и агрессия запрещаются {А.Фрейд, 1993).
Уменьшение силы Сверх-Я (внутреннего цензора, совести), снижение его требовательности должны облегчить состояние Я и ослабить невротический конфликт. Представление о Сверх-Я как об источнике невротического зла, по мнению А.Фрейд, можно применять для профилактики неврозов. Если невроз возникает вследствие требовательности Сверх-Я, то родители и воспитатели должны избегать всего того, что способно привести к формированию слишком требовательного Сверх-Я. Необхо​димо, как писала А.Фрейд, чтобы их воспитательные методы, которые потом усваиваются детским Сверх-Я, были мягкими; родительский пример, который Сверх-Я ребенка усваивает, должен выражать реальные человеческие слабости взрослых и их терпимость к инстинктам.
2.4.2. Объективная тревога в детском неврозе (страх перед внешним миром)
Страх перед Сверх-Я вовсе не является необходимым фак​тором в формировании невроза. Взрослые невротики стремятся приглушить или трансформировать свои сексуальные или агрес​сивные желания во избежание конфликта с Сверх-Я. А детское ЧЭо боится инстинктов потому, что боится внешнего мира. Его защита от них мотивирована страхом перед внешним миром.
Ego маленького ребенка, как и Ego взрослого, борется с ин-^инктами не добровольно, его защита побуждается не собст​венным чувством. Ego видит в инстинктах угрозу потому, что воспитатели ребенка запретили удовлетворение некоторых по-тРебностей и инстинктов (А.Фрейд, 1993).
<-4.3. Инстинктивная тревога (страх перед силой ин-Ъинктов)
)
Влияние этой тревоги обусловлено силой инстинктов. Вне-
запное вторжение инстинктивной энергии угрожает нарушению баланса психической организации (что в норме происходит при физиологических изменениях, в подростковом возрасте, а так​же вследствие патологических причин). В этих случаях защит​ные механизмы приводятся в действие против инстинктов со всеми уже знакомыми нам результатами (формирование невро​зов и невротических характеристик).
2.4.4. Тревога вследствие наличия противоположных тенденций и импульсов
Взрослое Я нуждается в том, чтобы все его импульсы нахо​дились в некоторой гармонии, отсутствие которой вызывает ряд конфликтов. Это конфликты между противоположными тенден​циями, такими, как гомосексуальность и гетеросексуальность, пассивность и активность и т.п. Какой из двух противоположных импульсов будет отвергнут, а который принят или какой ком​промисс будет достигнут между ними, определяется тем коли​чеством энергии, которое несет каждый из них (А.Фрейд, 1993).
2.5. Психологическая защита и нарушение адаптации личности
Психологическая защита, несмотря на ее роль в снятии на​пряжения, нарушает адаптацию личности, поскольку отдаляет субъекта от реальности, не позволяет ему осознать собственные проблемы и конфликты. Целесообразность психологической защиты объясняется тем, что она в какой-то степени снимает напряжение, тревогу, может временно разрешить внутренний конфликт. Но, убегая от реальности, защищаясь тогда, когда необходимо осознать собственные конфликты и невротические особенности (например, страхи и фобии), человек упускает возможности развития и более адекватного приспособления к реальности.
Т.Яценко выделяет следующие негативные моменты в функ​ционировании психологической защиты:
1)  отход от реальности как следствие вмешательства ме​ханизмов психологической защиты, что приводит к трудностям (или нарушениям) адаптации личности (например, если человек вытесняет, не осознает собственные потребности, страхи или внутриличностные конфликты, то его возможности в адекватной оценке реальности и приспособления к ней уменьшаются);
2)  сосредоточение (центрация) на собственном «Я» и
одновременная тенденция умалить значимость «Я» другого че​ловека вызывают негативную реакцию со стороны окружающих и деструктивно отображается на процессе общения с ними;
3)   сужение,  извращение и блокировка обратной связи, которая  не подкрепляет желания собственного «Я», создают эффект закрытости для нового опыта, что, конечно, тормозит развитие и реализацию личностного потенциала. Например, ко​гда человеку делают  замечание  (т.е.  предъявляют  обратную связь), вместо адекватной реакции и коррекции своего поведе​ния он часто склонен защищаться, оправдывая себя и обвиняя других людей. Такой механизм психологической защиты назы​вается рационализацией.
При наличии психологической защиты у субъекта развивает​ся высокая чувствительность к информации, касающейся досто​инств его собственного «Я» (ведь человек стремится подтвер​ждать свое Я, поддерживать свою самооценку), тогда как ин​формацию о своих недостатках он, как правило, не восприни​мает, игнорирует (Т.Яценко, 1993).
Неадекватное восприятие обратной связи (вследствие функ​ционирования несовершенных механизмов психологической защиты) усложняет, а иногда делает невозможным понимание психологических особенностей другого человека и нарушает контакт с ним;
4)  неосознанность психологической защиты снижает воз​можности самоконтроля и коррекции своих действий, тормозит сознательное, волевое изменение отрицательных черт, что ме​шает развитию личности.
Использование несовершенных или неадекватных механиз​мов психологической защиты снижает возможности социальной адаптации личности, поскольку отдаляет ее от реальности, на​рушает ее контакт с другими людьми, создавая психологические барьеры в общении.
Используя механизмы психологической защиты и стремясь пРи этом к удовлетворению собственных желаний, человек очень слабо и извращенно понимает другого человека (парт​нера по общению).
Следует упомянуть еще один негативный момент, связанный с Функционированием психологической защиты,— приписывание 8ины за неудачу внешним обстоятельствам или партнеру по об-Щению. Таким образом, существует опасность невосприятия таких сторон своего поведения, изменение которых могло бы привести к более успешному взаимодействию с людьми.
Многие отрицательные черты характера являются следстви​ем защитной установки личности. Они могут быть изменены только при условии целостного включения в такое общение, которое гарантирует возможность исследовать свою личность. А такие возможности предоставляет групповая и индивидуаль​ная психотерапия, социально-психологический тренинг, психо​логическое консультирование.
W* Вопросы для самоконтроля
1. Как соотносятся между собой принцип удовольствия и прин​цип реальности? 2 Какие функции выполняет психологическая защита?
3.  Вследствие чего, согласно взглядам психоаналитиков, возни-
кает тревога?
4.  Почему психологическая защита может повлечь дезадапта-
цию личности?
3. Механизмы психологической защиты личности
•  Вытеснение                                       • Проекция
•  Реактивные образования                 • Интроекция
•  Рационализация                               • Замещение
•  Сублимация                                      • фантазия (воображение)
•  Идентификация                                 • Деперсонализация
3.1. Вытеснение
Вытеснение — универсальное средство избежать внутренне​го конфликта путем устранения из сознания социально нежела​тельных стремлений, влечений, желаний. Однако вытесненные и подавленные влечения дают о себе знать в невротических и психосоматических симптомах (например, в фобиях и страхах).
Вытеснение считается примитивным и малоэффективным ме​ханизмом психологической защиты по следующим причинам:
1)  вытесненное все-таки прорывается в сознание;
2)  неразрешенный конфликт проявляется в высоком уровне тревожности и чувстве дискомфорта.
3.1.1, Почему социально нежелательные влечения, же​лания, мысли вытесняются из сознания?
Вытеснение активизируется в случае возникновения желания, которое вступает в противоречие с другими желаниями индиви​дуума и несовместимо с этическими взглядами личности. Вслед​ствие конфликта и внутренней борьбы мысль и представление (носитель несовместимого желания) вытесняются, устраняются из сознания и забываются. «Несовместимость соответствующе-го представления с «Я» больного была мотивом вытеснения: этические и другие требования индивидуума были силами, ко​торые вытесняют. Принятие несовместимого желания (или то же самое, продолжение конфликта), вызвало бы значительное не-УДовольствие» (З.Фрейд, 1989). Это неудовольствие устраня​юсь вытеснением.
*'-2. Какое влияние на психику оказывают вытеснен​ие стремления и желания?
На первый взгляд кажется, что, устраняя из сознания неже-Лательные идеи, мы избавляемся от неудовольствия.  Но, как
писал З.Фрейд, «...в бессознательном вытесненное желание продолжает существовать: оно может активизироваться и вы​звать дискомфорт и нарушения в психике».
Вытеснение характеризует инфантильность, незрелость лич​ности; чаще всего оно наблюдается у детей и истерических невротиков. Если вытесненное в процессе психоанализа попада​ет в сознание (что предусматривает преодоление значительного сопротивления), то под руководством психолога психический конфликт получит лучший выход, нежели с помощью защитного механизма. Осознав вытесненный элемент, человек обретает возможность сознательно овладеть несовместимыми желания​ми.
3X3. Что мешает осознать вытесненные желания и мысли?
По мнению З.Фрейда, на невротика в процессе лечения дей​ствуют две силы, направленные друг против друга: с одной сто​роны, его сознательное стремление вспомнить забытое, а с дру​гой — сопротивление, которое мешает вытесненному и его про​изводным вернуться в сознание. Такое стремление не допустить в сознание вытесненные неосознанные желания и мысли во время психоаналитических сеансов проявляется в сопротивле​нии психоаналитику (критика в адрес врача, отказ сообщать нужные сведения и т.п.). «Если сопротивление равно нулю или очень незначительно, то забытое без перекручивания и извра​щения попадает в сознание. Когда же сопротивление велико, то вытесненное изменяется тем сильнее, чем сильнее сопротивле​ние (которое направлено против осознания вытесненного)» (З.Фрейд, 1989).
______________3.2. Реактивные образования_______________
Ego (Я) может принимать меры безопасности против осозна​ния социально нежелательных импульсов и желаний с помощью формирования противоположных реакций (реактивных образо​ваний). Реактивные образования — это замена Ego нежела​тельных тенденций на прямо противоположные.
Например, преувеличенная любовь ребенка к матери или к отцу может быть результатом превращения социально нежела​тельного чувства — ненависти к родителю. Ребенок, который был агрессивным к родителю, развивает по отношению к нему исключительную нежность и беспокоится о его безопасности;
ревность и агрессия трансформируются в бескорыстие и заботу о других. «Создавая навязчивые ритуалы и принимая предохра​нительные меры, ребенок защищается от любой вспышки своих агрессивных импульсов» (А.Фрейд, 1993).
Мальчик, которому очень нравится девочка, вдруг ощущает и проявляет ненависть и агрессию к ней. Определенные соци​альные и внутриличностные запреты на проявление некоторых чувств (например, мальчик боится проявлять свою симпатию к девочке) приводят к формированию противоположных тенден​ций — реактивных образований: симпатия превращается в анти​патию, любовь — в ненависть и т.п.
3.3. Рационализация
Когда я проиграл сопернику в шахматы, я объясняю (раци​онализирую) это тем, что соперник уж слишком сильный. Когда девушка бросает парня, он может изменить свое отношение к ней, рационализируя, что она не так уж и хороша («А характер какой ужасный!..»), и это помогает ему пережить трудную си​туацию. Если я обидел своего знакомого, я защищаюсь, оправ​дывая свои действия тем, что он сам заслужил такое обраще​ние («Ведь он, негодяй, сколько подлости людям сделал»). И мне от такого объяснения (рационализации) становится легче, совесть не мучает, мое «Я» и моя самооценка защищены.
Субъект, который оказался несостоятельным что-то сделать, часто объясняет свой неуспех внешними обстоятельствами, не​доброжелательным отношением других людей, а не собствен​ным бессилием. А когда человек не достигает взаимности в отношениях с другими людьми, то наделяет их отрицательными чертами. Такое объяснение (рационализация) помогает времен​но избежать снижения самооценки и содействует защите об​раза «Я».
Рационализация — это псевдорациональное объяснение че​ловеком собственных стремлений, мотивов действий, поступков, 6 Действительности вызванных причинами, признание которых Угрожало бы потерей самоуважения. Самоутверждение, защита собственного «Я» — основной мотив актуализации этого меха​низма психологической защиты личности.
Наиболее яркие феномены рационализации получили название «зеленый (кислый) виноград» и «сладкий лимон». Феномен «кислый   (зеленый)   виноград»   (известный   из   басни   Крылова
«Лиса и виноград») — это своеобразное обесценивание недося​гаемого объекта. Если невозможно достичь желаемой цели или завладеть желанным предметом, человек обесценивает их, т.е. если субъект не может получить желанный предмет (как Лиса не могла получить виноград), то наделяет его отрицательными чертами.
А защита типа «сладкий лимон» — это преувеличение ценности того, что имеешь (по известному принципу — «лучше синица в руке, чем журавль в небе»).
Рационализация — это объяснение человеком собственных намерений и стремлений в целях самооправдания и самоутвер​ждения. Истинные мотивы при этом не осознаются, поскольку осознание их (если они являются социально нежелательными) привело бы к потере самоуважения (А.Фрейд, 1993).
Поражает то, что когда бы человека ни спросили, почему он поступил именно так, а не иначе, его мотивы (по мнению чело​века), как правило, оказываются «хорошими». Вследствие дей​ствия этого механизма психологической защиты человек редко признает свои намерения аморальными.
Рационализация актуализируется тогда, когда человек боит​ся осознать ситуацию и стремится скрыть от себя тот факт, что в своих действиях он руководствовался социально нежелатель​ными мотивами. Мотив, который лежит в основе рационализа​ции, заключается в том, чтобы объяснить поведение и в то же время защитить образ «Я». Вот почему рационализацию счита​ют псевдорациональным (псевдоразумным) объяснением. Ра​ционализация — это объяснение собственных действий и моти​вов таким образом, чтобы они были согласованы с Super-Ego и отвечали желаемому образу «Я».
__________3.4. Сублимация_____________________
Сублимация (от лат. sublimo — поднимаю, подношу) — один из механизмов психологической защиты личности, который снимает напряжение в конфликтной ситуации путем превраще​ния инстинктивных форм психики (инстинктивной энергии) в социально желательные для человека и общества формы дея​тельности. Иными словами, сублимация — это переключение импульсов, социально нежелательных в данной ситуации (агрес​сивности, сексуальной энергии), на другие, социально жела​тельные для индивида и общества формы активности. Агрес​сивная энергия,  трансформируясь,  способна сублимироваться
(разрядиться) в спорте (бокс, борьба) или в строгих методах воспитания (например, у слишком требовательных родителей и учителей), эротизм — в дружбе, в творчестве и т.п. Когда непо​средственная разрядка инстинктивных (агрессивных, сексуаль​ных) влечений невозможна, находится деятельность, в которой эти импульсы могут разрядиться.
Сублимация — это психологическая защита путем десексуа-лизации импульсов и превращения их в социально желательные формы активности (З.Фрейд, 1929).
По мнению З.Фрейда, сублимация — это механизм психоло​гической защиты, благодаря которому энергия влечений на​правляется на другие, высшие, уже несексуальные цели. Напри​мер, сексуальная энергия может сублимироваться в творчестве (как у художников и поэтов), в шутках, остротах, анекдотах. Именно компоненты сексуального влечения отличаются способ​ностью к сублимации, т.е. замещению сексуальной цели другой, более отдаленной и более ценной в социальном отношении {З.Фрейд, 1989).
З.Фрейд объяснял творчество личности через сублимацию. Переключение энергии либидо на процесс творчества или шут​ки, что вызывает разрядку напряжения в форме, разрешенной обществом,— одна из важных особенностей сублимации.
________________3.5. Идентификация
Когда мальчик ощущает себя слабым и беспомощным, он «хочет быть таким, как папа», т.е. идентифицируется, отождест​вляется с отцом. Когда подросток взволнован, он пытается быть таким же уравновешенным и сильным, как киногерой (иденти​фицируется с киногероем).
Идентификация (от лат. identicus — тождественный и facio — делаю) — это процесс неосознаваемого отождествления себя с другим субъектом, группой, образцом, идеалом.
По мнению Фрейда, с помощью идентификации маленькие Дети усваивают модели поведения значимых для них людей, Формируют Сверх-Я, принимают мужскую или женскую роль.
Идентификация — это неосознаваемое перенесение на себя чУвств, черт, особенностей, которые присущи другому человеку И/1и живому существу.
З.Фрейд утверждал, что идентификация — это защита от объекта (который вызывает страх) путем уподобления ему. Так,
мальчик бессознательно наследует сильного и строгого отца и этим стремится заслужить его любовь и уважение. Путем про​извольной идентификации с агрессором субъект может изба​виться от страха. Благодаря идентификации достигается также символическое владение желаемым, но недосягаемым объек​том. В широком значении идентификация — это неосознаваемое стремление наследовать образец, идеал. Идентификация пре​доставляет возможность победить собственную слабость и чув​ство неполноценности. Человек с помощью этого механизма психологической защиты избавляется от чувства неполноценно​сти и отчужденности.
Идентифицироваться можно с любым объектом, человеком, животным, идеей, организацией.
Идентификация приводит к повышению энергетического по​тенциала индивида за счет символического «заимствования» энергии у других людей. Идентифицируясь с киногероем, под​росток приобретает смелость; отождествляясь с отцом, малыш стремится быть или ощущает себя таким же сильным и могуще​ственным, «как папа».
3.6. Проекция___________________
Проекция (от лат. projectio - выброс вперед) — это припи​сывание собственных вытесненных переживаний, потребностей, особенностей другим людям.
Проекция — это механизм защиты от своих неосознанных асоциальных желаний и влечений с помощью приписывания другим людям социально нежелательных влечений, склонностей и особенностей.
Агрессивный человек и других людей воспринимает агрес​сивными (т.е. проектирует на них свою агрессивность), жад​ный — жадными, коварный — коварными, а лгуну все люди ка​жутся лгунами.
Таким образом, проекция проявляется в тенденции человека считать, что другие люди имеют такие же мотивы, чувства, же​лания, ценности, черты характера, которые присущи ему само​му. При этом свои социально нежелательные мотивы он не осознает.
Таков, например, механизм детского и религиозно-мифоло​гического мировосприятия. Примитивное восприятие характери​зуется   склонностью  человека   персонифицировать  животных,
деревья, природу (приписывая им собственные мотивы, жела​ния, чувства).
Называют проекцией и своеобразное отождествление ху​дожника со своим творением (Флобер писал: «Эмма — это я»). Писатель переносит на героев своих произведений собственные потребности, чувства, черты характера.
Индивидуум может проектировать на других не только не​желательные или негативные аспекты своего реального «Я», но и подавлять в себе и проектировать на других свои позитивные особенности.
Психологи выделяют такие виды проекции:
1.   Атрибутивная проекция —  приписывание собственных мотивов, чувств и поступков другим людям.
2.   Артистическая проекция - детерминированность  вос​приятия   потребностями   человека.   Собственные   потребности определяют то, как субъект воспринимает других людей или предметы. Например, рассматривая нечеткие изображения, го​лодный  человек  может  воспринять  удлиненный  предмет  как ломтик хлеба, агрессивный — как нож, а сексуально озабочен​ный — как символ мужской сексуальности.
3.   Рациональная проекция характеризуется  рациональным мотивированием.  Например,  когда студентам предложили вы​сказать свои замечания относительно структуры учебного про​цесса,  оказалось,  что  на  отсутствие  дисциплины  жаловались прогульщики и лентяи, а недостаточной квалификацией препо​давателей были недовольны двоечники (т.е. студенты неосоз​нанно приписывали преподавателям свои нежелательные осо​бенности). Здесь, как и в случае обычной рационализации, вме​сто признания собственных недостатков, люди склонны припи​сывать ответственность за свои неудачи внешним обстоятельст​вам или другим людям.
4.  Комплементарная проекция — проекция черт, дополни​тельных к тем, которые субъекту присущи в действительности. Например, если человек ощущает страх, то он склонен воспри​нимать других как угрожающих, страшных.  Для  него  в этом случае черта, которая приписывается другим, является причин​ам объяснением собственного состояния. А человек, который °Щущает себя сильной, властной личностью, воспринимает дру​гих людей как слабых, как «пешек».
3.7. Интроекция
Механизмом психологической защиты, противоположным проекции, является интроекция.
Интроекция - это включение в собственную психологиче​скую структуру «Я» внешних ценностей и стандартов, для того чтобы они перестали действовать как внешняя угроза.
Человек наделяет себя чертами, свойствами других людей. Например, человек берет на себя функции надоедливого на​ставника, поскольку проявление такой черты у других людей его раздражает или травмирует. С целью снять внутренний конфликт и избежать психологического дискомфорта, человек присваивает убеждения, ценности и установки других людей.
Интроекция — это тенденция присваивать убеждения, уста​новки других людей без критики, без попыток изменить их и сделать своими собственными.
Интроекты — это отдельные убеждения, ценности, мысли, которые были приняты без анализа и переструктурирования (Ф.Перлз, 1996).
По мнению З.Фрейда, интроекты — это нормальные образо​вания {например, образцы поведения, с помощью которых формируется личность ребенка). Иными словами, интроекцию можно рассматривать не только как механизм психологической защиты, но и как механизм психического развития личности. Ведь усваивая определенные модели (образцы) поведения, цен​ности и установки, человек развивается как личность.
Наиболее ранним интроектом является родительское поуче​ние, которое усваивается индивидуумом без критического ос​мысления его ценности.
Пример интроекции: впечатлительный мужчина пытается сдер​жать слезы, поскольку он усвоил родительскую установку, что взрослый человек не должен плакать в присутствии посторон​них. Или человек постоянно себя критикует, поскольку он усво​ил (интроектировал) такое отношение к себе родителей.
Ф.Перлз рассматривал интроекты как нежелательные, даже вредные образования, а саму интроекцию — как процесс меха​нического присвоения внешних ценностей и стандартов, харак​терный для незрелой личности. Он указывал, что более совер​шенным механизмом, присущим развитой, зрелой личности, является не интроекция, а ассимиляция — превращение, «пере​варивание» того внешнего материала (норм поведения, соци​альных установок, знаний и т.п.), который предлагает и навязы​вает личности социальное окружение (Ф.Перлз, 1996).
3.8. Замещение
Замещение — это реализация неудовлетворенных желаний и стремлений с помощью другого объекта. Иными словами, за​мещение — это перенос потребностей и желаний на другой, более доступный объект. 8 случае невозможности удовлетво​рить некую свою потребность с помощью одного предмета, человек может найти другой предмет (более доступный) для ее удовлетворения.
Например, если человек, которого вы любите и с которым связывали удовлетворение ваших потребностей и желаний, яв​ляется недоступным для вас, то вы переносите все ваши чувства и возможности удовлетворения потребностей на другого чело​века. А если ваша мечта стать писателем не осуществилась, то вы в качестве замещения можете выбрать профессию учителя литературы, частично удовлетворяя ваши творческие потребно​сти.
В случае замещения имеет место частичная разрядка энер​гии, напряжения, которое создается одной потребностью и свя​зано с определенным переносом энергии на другой объект. Но это не всегда приводит к достижению желаемой цели, посколь​ку существует угроза восстановления напряженности.
Эффективность замещения зависит от того, насколько за​мещающий объект похож на предыдущий объект (с которым сначала связывалось удовлетворение потребности). Максималь​ное подобие замещающего объекта гарантирует удовлетворе​ние большего числа потребностей, которые сначала связыва​лись с предыдущим объектом.
Например, физика имеет большую силу замещения для матема​тики, чем история, поскольку она больше похожа на нее. И если математику не дать возможности работать по специальности, то он лучше себя реализует и удовлетворит свои потребности, за​нимаясь физикой (или техникой), чем историей. Следовательно, физика является лучшим замещающим объектом для матема​тики, чем литература или история.
3.9. Фантазия (воображение)_____________
Фантазия (мечта) является очень распространенной реакци-ей на разочарования и неудачи. Например, недостаточно физи​чески развитый мальчик может получать удовольствие, мечтая
об участии в чемпионате мира, а спортсмен-неудачник, вообра​жая, как с его соперником случаются всяческие неприятности, облегчает свои переживания.
Фантазии выполняют функции компенсации. Они содейству​ют поддержанию слабых надежд, смягчают чувство неполно​ценности, уменьшают травмирующее влияние обид и оскорбле​ний.
Исследуя роль фантазии, психологи решили проверить гипотезу: на самом ли деле с помощью фантазии ослабляются агрессив​ные импульсы. Испытуемых разделили на три группы. Людей из первой группы преднамеренно обижали и сразу же после этого предлагали придумать рассказ по картинкам, что давало воз​можность выхода их чувствам. У испытуемых второй группы та​кой возможности не было, и сразу после оскорблений их зани​мали другими делами. В третьей группе людей не обижали, а только предложили придумать рассказ по картинкам. Результа​ты экспериментов подтвердили гипотезу. Обиженные испытуе​мые в своей фантазии обнаружили большую агрессивность. А те, кто после эксперимента получил возможность придумывать рассказ, позже выявляли меньшую агрессивность и враждеб​ность, чем те, которых отвлекли другой работой.
Данные исследования показали, что, вероятно, между людь​ми существовало бы значительно больше конфликтов, если бы воображение, фантазия не приносили временного облегчения.
_______________3.10. Деперсонализация_______________
Деперсонализация (от лат. de — отрицание, person — лицо) — это восприятие других людей как обезличенных, ли​шенных индивидуальности- представителей некоторой группы. Если субъект не позволяет себе думать о других как о людях, которые имеют чувства и индивидуальность, он защищает себя от восприятия их на эмоциональном уровне (Т.Шибутани, 1969).
При деперсонализации другие люди воспринимаются только как воплощение их социальной роли: они — пациенты, врачи, учителя. Акт деперсонализации других людей может в опреде​ленной мере «защитить» субъекта. Это предоставляет возмож​ность, например, врачам лечить своих пациентов, не ощущая переживания под влиянием их страданий. Кроме того, это дает возможность им скрыть свои настоящие чувства (приязнь или неприязнь) за профессиональной маской.
Деперсонализация приводит также к насилию и жестокости. Например, убеждая себя в том, что евреи — не люди, воспри​нимая их только как носителей определенной социальной роли, нацисты были способными хладнокровно убивать миллионы евреев.
И Вопросы для самоконтроля
1.  Почему вытеснение считают несовершенным механизмом психологической защиты?
2.  Что такое рационализация?
3. Какие виды проекции выделяют современные психологи?
4.  В чем состоят отличия между интроекцией и идентифика​цией?
5.  Зачем человеку использовать деперсонализацию в качестве механизма психологической защиты?
4. Мотивация в теории поля К.Левина
•  Валентность, психологическое поле и полевое поведение
•  Модель личности и системы напряжения
•  Квазипотребности
•  Эффект Зейгарник (эффект незаконченного действия)
•  Замещение (замещающая деятельность)
•  Психическое перенасыщение
•  Зависимость силы мотивации от психологического расстояния до цели
•  Временная перспектива
•  Уровень притязаний
4.1. Валентность, психологическое поле и полевое поведение
Психологическое поле — это совокупность актуальных («здесь и теперь») побуждений активности субъекта, т.е. сово​купность тех факторов (предметов, людей), которые влияют на него в конкретный промежуток времени. Например, к психоло​гическому полю человека, который находится в комнате, при​надлежат только те предметы и люди, которые активизируют его, влияют на него; все прочее, что физически окружает его, но лишено непосредственного влияния на него, в психологиче​ское поле этого человека не включается.
Индивид действует в некоторой среде, одни районы (или предметы) которой притягивает его, а другие — отталкивают. Это свойство объектов привлекать или отталкивать К.Левин на​звал валентностью. Валентность может быть позитивной (когда объект притягивает к себе) и негативной (когда объект или пункт поля отталкивает от себя). Например, картина может иметь позитивную валентность для человека (привлекает к себе и предопределяет стремление человека рассмотреть или про​анализировать ее); а учебник или книга по математике имеет для кое-кого из нас негативную валентность (отталкивает, вну​шает отвращение и т.п.).
Валентность вещей К.Левин продемонстрировал с помощью следующего опыта: людей приглашали в комнату, где на столе были разложены различные предметы: колокольчик, книга, ка​рандаш, лист бумаги. Обследуемого, которого пригласили как
будто с целью исследовать его интеллект или память, просили минутку подождать. Экспериментатор выходил из комнаты, а сам наблюдал через стекло Гизела за тем, что будет делать человек, оставшись в одиночестве. Все без исключения под​опытные проводили некоторые манипуляции с предметами: иг​рали колокольчиком, перелистывали книгу и т.п. Возникал во​прос: почему же взрослые почтенные люди осуществляли такие манипуляции? Левин объяснял это тем, что в ситуации, когда субъект не занимается осмысленным действием (т.е. когда у него не формируется намерение), поведение становилось ситуа​тивно обусловленным, т.е. полевым.
К.Левин утверждал; психологическое поле, которое окружа​ет субъекта, вызывает действия в направлении предмета с пози​тивной валентностью и побуждает избегать, отходить от пред​мета с негативной валентностью. Это значит, что личность (с ее внутренними заряженными системами) и окружающая ситуация (психологическое окружение) составляют одно целое.
4.1.1. Полевое поведение
Когда субъект подчиняется валентности вещей, когда пред​меты определяют деятельность и поведение человека, это уже не намерение, не волевое, а полевое поведение.
Полевое поведение наблюдается тогда, когда предметы, ко​торые обычно не играют для человека никакой роли, приобре​тают побудительный характер. Когда действие человека предо​пределяется не намерением, а влиянием внешних предметов (объектов), т.е. влиянием психологического поля, то можно го​ворить о наличии полевого поведения. Например, когда вы бес​цельно прогуливаетесь с друзьями в центре города, предметы, объекты, которые вы замечаете (витрины магазинов, памятники и т.п.) привлекают ваше внимание и предопределяют соответст​вующие действия. А в случае наличия намерения и целеустрем​ленных действий (например, когда вы спешите на работу) вы их, как правило, не замечаете. Проблема воли, целеустремленного волевого поведения возводилась ученым к проблеме преодоле​ния сил, которые существуют в психологическом поле. Таким образом, волевое действие, по мнению К.Левина, осуществляет​ся не под влиянием психологического поля.
В основе всех проявлений полевого поведения лежит отсут​ствие направленности на цель. Определяющим моментом такого поведения является реактивность на внешние раздражители: Увидев колокольчик или мячик, мы выполняем действия, функ-
ционально закрепленные за данным предметом: звоним, играем и т.п. Или мы входим в магазин и покупаем совсем не нужную нам вещь, которая привлекла наше внимание. Но потом мы осознаем наши полевые действия. Следовательно, отсутствие волевого действия (намерения) объясняется невозможностью «встать над полем». Люди, которые ощущают на себе власть поля, подчиняются ему и не могут встать над ним. Как следст​вие этого, они не могут осуществить волевого действия, наме​рения.
4.2. Модель личности и системы напряжения
Личность, по определению К.Левина, представляет собой систему, которая состоит из многочисленных областей, каждая из которых отвечает некоторым потребностям, намерениям, желаниям и мотивам субъекта. Отдельные области, в зависимо​сти от расположения (расстояния) друг от друга, имеют различ​ную степень сходства. Две области максимально похожи, если имеют общую границу.
По своему местонахождению области разделяются на цен​тральные (Z) и периферийные (Р). Центральные области грани​чат с большим числом областей, чем периферийные, и находят​ся ближе к личностному «Я». Числом пограничных областей определяется близость к «Я» (т.е. личностная значимость моти​вов, потребностей, намерений, целей, а также их влияние на другие цели и мотиваци'онные структуры) (рис. 12).
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Рис. 12. Модель личности
Здесь: М — сенсомоторная пограничная зона выполняет роль посред​ника между окружающим миром (U) и внутриличностными областями (Z — центральные внутриличностные области и Р — периферические внутриличностные области).
Пограничная зона выполняет функции восприятия и выпол​нения, т.е. выступает посредником между индивидом и окруже-
нием: восприятие предоставляет информацию о внешнем мире, а моторные акты, выполнение определенных действий обеспе​чивают влияние личности на окружение (к ним относятся мото​рика, речь и мимика).
В целом модель личности представляет собой структуру об​ластей с отношениями соседства и функциями опосредствова​ния внутреннего и внешнего. Есть еще одна структурная осо​бенность — состояние границы между областями. Граница мо​жет иметь различную прочность, и если она слабая, легко про​ницаемая, то это обеспечивает связь между соседними облас​тями.
4.2.1. Системы напряжения в модели личности
Со структурной особенностью границ между областями (сла​бостью, прочностью) связан динамичный компонент модели личности, который определяется напряжением. Отдельные об​ласти структуры личности могут различаться состоянием напря​жения. Напряжение областей можно представить в виде проби​рок, наполненных жидкостью, которые находятся под различ​ным давлением.
Область с повышенным по сравнению с другими областями напряжением — это напряженная система. Для нее характерна тенденция к уравновешиванию напряжения с соседними облас​тями. Это может осуществляться двумя путями:
1)   напряженная  система разряжается,   если  находит доступ к сенсомоторной зоне, определяя в данном случае поведение (т.е. в результате выполнения некоторых поведенче​ских актов напряжение, которое их вызвало, разряжается);
2)  если напряженная система не находит доступа к сен​сомоторной зоне, то ее силы влияют на собственные границы. В таком случае равновесие напряжения достигается путем его диффузии  (рассеивания,  перехода)  в  соседние  области  (т.е. когда нет доступа к сенсомоторной зоне и человек не может выполнить действия, напряжение разряжается, переходя в дру​гие внутриличностные области).
Второй вид уравновешивания напряжения — через диффу​зию (рассеивание) — дает возможность объяснить различные феномены:
1) удовлетворение потребности и реализацию намере​ния путем замещения (т.е. путем выполнения другой деятель​ности, замещающей первую). При этом напряжение переходит в Другую область, определяя, таким образом, ее активность. Как
правило, в случае замещающей деятельности напряжение пере​ходит в соседнюю, похожую область. Выполнение замещающей деятельности позволяет разрядиться напряжению, которое не могло выйти из первой области и не имело возможности разря​диться при выполнении первой деятельности;
2) роль выхода в ирреальный план действий (мечты, фантазии) при разрядке напряжения. Иногда, не имея воз​можности реализовать свои замыслы, человек может частично удовлетворять их в мечтах и фантазиях. Напряжение при этом разряжается в ирреальном плане путем перехода напряжения в другую область (в ирреальный план действий), в которой воз​можна его разрядка. Когда других способов снижения напря​жения не существует, его разрядка в мечтах и фантазиях явля​ется одним из механизмов психологической защиты личности.
Состояние эмоционального возбуждения и ирреальность действий понимаются при этом как условия (или состояния), которые уменьшают прочность границ между областями и вследствие этого увеличивают их проницаемость. Напряжение в таком случае легко переходит в другие области. Например, на​пряжение, которое возникло в одной из областей, требуя раз​рядки, может путем диффузии переходить в другие области и предопределять эмоциональное возбуждение.
Так, возникновение проблем и неприятностей в одной об​ласти (например, в семейной сфере) влечет за собой возбужде​ние и гнев, распространяясь на другие сферы личности (на дру​гие мотивационно-эмоциональные структуры).
4.2.2. Развитие внутриличностных областей
Структура внутриличностных областей не задается раз и на​всегда. В процессе индивидуального развития и накопления опыта она дифференцируется и может переструктурироваться (меняться). К.Левин с помощью своей модели объяснил разли​чия между нормальными и умственно отсталыми индивидами. У умственно отсталых людей границы между внутриличностными областями более жесткие и крепкие, и этих областей у них меньше, чем у нормальных индивидов. В отличие от умственно отсталых, у нормальных людей в процессе развития личности внутриличностные области сильнее дифференцируются (увели​чивается их число). При этом становятся менее выраженными границы между ними. Таким образом, развитие индивида опре​деляется числом (и дифференцированностью) внутриличностных
областей и характером связи между ними (состоянием границ) (рис. 13).
Различные уровни развития личности представлены, с одной стороны, степенью дифференцированности (числом) внутрилич​ностных областей, а с другой — различной степенью их отде-яенности (прочностью границ).
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Рис. 13. Фазы развития нормального и умственно отсталого индивида
По сравнению с умственно отсталыми, у нормальных людей в процессе личностного и интеллектуального развития сильнее Дифференцируются внутриличностные области и становятся более слабыми границы между ними.
__                              4.3. Квазипотребности
Квазипотребности - это производные от истинных потреб​ностей динамичные напряжения некоторых областей в системе личности, которые нуждаются в разрядке и побуждают лич​ность к достижению определенных целей. Квазипотребность — Динамичное состояние напряжения, которое возникает у чело​века при осуществлении какого-то намерения. В соответствии с концепцией К.Левина, цели и намерения представляют собой
квазипотребности. Квазипотребности возникают из намерений (например, намерения написать письмо). Намерение создает напряженную систему, которая разряжается и исчезает только после достижения цели. Квази потребности могут, однако, зада​ваться извне, например, на основании инструкций или указания психолога. Создается состояние динамичного напряжения, т.е. квазипотребность выполнить заданную экспериментатором дея​тельность (Б.Зейгарник, 1982).
Квази потребности имеют временный, ситуативный характер, поскольку, достигая цели, напряженная система разряжается.
Квази потребности связаны с истинными потребностями. Действия и поступки побуждаются квази потребностям и, кото​рые связаны с истинными потребностями. Основной в силе ква​зипотребности (или в напряженной системе, что ей отвечает) является степень связи с истинными потребностями (степень насыщения потребностями). Намерение (например, отослать письмо, заучить ряд слов) возникает тогда, когда силы, которые стоят за ним, определяются более общими потребностями (стремлением выполнить свои профессиональные обязанности, потребностью в общении и т.п.).
Действенность намерения зависит в первую очередь от силы и жизненной необходимости истинной потребности, которая лежит в основе квазипотребности.
К.Левин подчеркивал отличие квазипотребности, которая возникает в данный момент, от «истинных» потребностей. Так, причины, которые побуждали студента прийти на лекцию (и со​ответственно потребности, которые лежат в их основе) могут быть различными. Но сам факт, что субъект слушает лекцию, что у него есть намерение усвоить материал, свидетельствует о наличии квазипотребности (намерения прослушать лекцию) (Б.Зейгарник, 1982).
Выполнение любой деятельности сопровождается возникно​вением динамичной заряженной системы. Например, намерение принять участие в эксперименте создает определенное напря​жение ситуативного характера, т.е. квазипотребность.
Как и любая потребность, квазипотребность стремится к удовлетворению, которое состоит в разрядке ее динамичного напряжения.
Таким образом, квазипотребность ~ это некоторая на​пряженная система (намерение), которая возникает в опреде​ленной ситуации, определяет деятельность человека и стремит​ся к разрядке.
4.4. Эффект Зейгарник (эффект незаконченного действия)
Одно интересное наблюдение побудило К.Левина задаться вопросом относительно влияния квазипотребности на мнестиче-скую деятельность (запоминание). Ученый заметил, что офици​ант ресторана лучше помнил заказ тех клиентов, которых он еще не обслужил, чем тех, которые только что покинули ресто​ран. Согласно закону ассоциаций, официант должен был лучше помнить то, что заказывали люди, которых он уже обслужил: он их обслуживал, они заплатили, т.е. была большая цепочка ассоциаций. К.Левин объяснял этот феномен таким образом: у официанта отсутствует потребность помнить то, что для него в данный момент не актуально (т.е. заказы клиентов, которые только что покинули зал ресторана), но у него есть потребность помнить заказы тех клиентов, которых он еще не обслужил {Б.Зейгарник, 1982).
На основании этих наблюдений К.Левин выдвинул гипотезу о том, что запоминание определяется не ассоциациями, не числом повторений, а наличием квазипотребности, намерения.
Это наблюдение побудило исследователя экспериментально проверить гипотезу о влиянии квазипотребности на запомина​ние. Ученица К.Левина Б.Зейгарник провела такие эксперимен​ты: обследуемым предлагался ряд заданий, часть которых они могли полностью завершить, тогда как работа над другой ча​стью прерывалась. Затем людей просили вспомнить обо всем, что они делали во время опытов.
Ученые считали, что в случае прерванной, незаконченной деятельности ее мотив, не получив разрядки, должен сберечь свою актуальность и тем самым обусловить лучшее запомина​ние и воссоздание именно этой деятельности, чем в случае с деятельностью, которую довели до конца (завершили).
В результате экспериментальных исследований Б.Зейгарник установила, что незаконченные действия запоминаются лучше: число воспроизведенных незаконченных заданий почти вдвое превышает число воспроизведенных завершенных заданий: ^нд/Мзд = 1,9, где N^, N^— число воспроизведенных неза​вершенных и завершенных действий соответственно.
Позже М.Овсянкина, используя похожий прием прерывания незаконченных действий, экспериментально проверила гипотезу относительно «системы напряжения» на материале реальной Деятельности.   Поставили   задание   выяснить,   как  будет   вести
себя обследуемый при условии, что некоторые обстоятельства (словно случайные) не дают возможности закончить задание, но вместе с тем ему будет предоставлена возможность действовать по собственному усмотрению (оставить работу, перейти к вы​полнению другого задания; например, составить фигуру из раз​резанных частей, нарисовать предмет, решить задачу). То об​стоятельство, что субъект принимал задание, означало, что воз​никло намерение, напряженная система (квазипотребность). По мере того как человек выполняет это задание, т.е. осуществляет свое намерение, эта система разряжается. Завершение выпол​нения задания означает разрядку системы. Как это доказать?
На некотором этапе выполнения задания (ближе к концу) М.Овсянкина прерывала испытуемого и просила его выполнить другое задание. Субъект брался за другую деятельность, кото​рая по своей структуре была совсем не похожа на предыду​щую, и завершал ее. А в это время психолог должен был как-то скрыть материал первого задания (например, прикрыть этот материал газетой). Выяснилось, что в 86% случаев люди воз​вращались к предыдущей, незаконченной деятельности.
К.Левин задался вопросом: «Почему взрослые люди стре​мятся завершить такую примитивную работу, как составление фигур, не проявляя особого интереса к ней?» Ответ был таким: сам факт, что субъект стал участником эксперимента, приводил к возникновению некоторой квазипотребности. А поскольку работа не завершена — система не разряжена. И возвращение к незаконченным действиям означает, что система, оставаясь за​ряженной, стремится к разрядке.
4.5. Замещение (замещающая деятельность)      __
Неудовлетворенные потребности (и квазипотребности) как последствия незаконченных действий могут удовлетворяться через другие действия (которые замещают незаконченную дея​тельность). Если влечения остаются нереализованными, то, по Фрейду, «судьба влечений» зависит от их способности пере​ключаться на другие, социально желательные формы активно​сти (что характеризует сублимацию). Возможно также смеще​ние активности влечения с недоступного объекта на друг°И| который способен заменить его.
Схема экспериментального исследования замещающей дея​тельности была следующей: ставили барьер (в виде прерывания
действия), что не давало возможности разрядиться напряже​нию. Но когда М.Овсянкина, приостанавливая выполнение зада​ния, создавала условия, при которых обследуемый мог по соб​ственному желанию его завершить, ему сразу же предлагалось другое задание с целью установить, будет ли оно иметь замес​тительную ценность (т.е. будет ли замещать предыдущую дея​тельность). Если испытуемый по собственной инициативе опять займется заданием, которое он был вынужден прервать, то, очевидно, что замещающая ценность второго задания незначи​тельна, и наоборот. На основании того, восстанавливалась ли работа над прерванным заданием или нет, оценивали заме​щающий характер деятельности.
Ученики К.Левина установили факторы, которые определяют «силу» замещающей деятельности:
1)  сходство между первой деятельностью и замещающей;
2)   временной интервал между двумя деятельностями: цен​ность замещающей деятельности тем большая,  чем  меньший часовой интервал между двумя деятельностями;
3)  привлекательность замещающей деятельности;
4)  высокая степень сложности первой деятельности;
5)  социальные и личностные факторы.
Следовательно, кроме сходства, на силу замещающей дея​тельности влияет и уровень сложности задания, а также соот​ношение валентностей (привлекательности) прерванного и за​мещающего действия. Если привлекательность замещающего действия меньше, чем привлекательность прерванного, то за​мещающая ценность этого действия будет ограниченной или нулевой; и наоборот, чем больше привлекательность второй деятельности, тем большей будет и ее замещающая сила.
Основанием для объяснения феномена замещения стала мо​дель личности, а именно постулаты о выравнивании уровня на​пряжения между соседними областями вследствие проницаемо​сти границ между ними. Исходя из этого можно надеяться, что Разрядка напряженной системы произойдет в первую очередь Через завершение более похожего действия. Если область А — Это напряженная система, то напряжение переходит в сосед-Н|ою область В. Уровни напряжения выравниваются. Разница в Спряжении опять увеличится, если область В после завершения Действия полностью разрядится. Но в результате произойдет Уменьшение напряжения в области А.
Когда выполнение второго задания замещало первое (и ис-ПЬ|туемый к нему не возвращался), это означало, что разрядка
энергии (и напряжения) второй динамичной системы приводила и к разрядке первой. Базируясь на этих экспериментах, К.Левин обосновал положение о том, что кваз и потребности (заряженные системы) могут находиться в состоянии коммуникации (связи); при таких условиях энергия из одной системы переходит в дру​гую. Это положение относительно коммуникации квазипотреб​ностей (заряженных систем) определяет способность к замеще​нию и характеризует уровень развития личности. К.Левин счи​тал, что для развитой (дифференцированной) психики взросло​го человека характерна высокая степень коммуникации квази​потребностей. А умственно отсталые дети в ходе экспериментов Малер и Лиснер значительно меньше довольствовались заме​щающей деятельностью и возвращались к незаконченным зада​ниям чаще, чем нормальные (Б.Зейгарник, 1982).
У умственно отсталых детей напряженные системы не взаи​модействуют между собой.
Исходя из модели личности можно так объяснить замещаю​щую деятельность: если одна система личности связана с пер​вым заданием, а другая — со вторым, то эффективность заме​щения зависит от динамичной связи этих двух систем. Граница, которая отделяет эти системы (области) в случае сходства за​даний, слабая, и диффузия напряжения легко проходит из од​ной области в другую. Можно утверждать, что эти области на​пряжения (когда задания похожи) в определенной мере интег​рируются в одно целое, границы между двумя системами сла​бые и, если одна из областей разряжается, то разряжается и другая {Б.Зейгарник, 1982; Х.Хекхаузен, 1986).
В ходе экспериментов Малер прерванное задание заканчи​вали в воображении. Как выяснилось, и такой способ заверше​ния мог выступать как способ удовлетворения квазипотребно​сти: люди, как правило, не возвращались к прерванному дейст​вию. Таким образом, недосягаемость цели может вызывать символическое замещение (в терминологии КЛевина — заме​щение в «ирреальной сфере»).
___________4.6. Психическое перенасыщение___________
С концепцией системы напряжения был связан еще один экспериментальный проект: изучение так называемого перена​сыщения. Насыщение и перенасыщение могут рассматриваться как параметры не только органических влечений, но и любых
систем напряжения. Для К.Левина данные феномены, которые касаются элементарных потребностей,— только частичное про​явление общей мотивационной динамики.
Методика А.Карстен была направлена в первую очередь на выявление возможности удержания и восстановления побуж​дения. Испытуемому предлагали выполнять длительное и мо​нотонное задание, например рисовать квадратики или крести​ки.
Исследования А.Карстен (1927) показали, что сначала испытуе​мые довольно аккуратно выполняли задание, однако вскоре (через 5-10 мин) они начинали вносить в задание вариации, т.е. несколько меняли способ выполнения и структуру задания (квадратики, крестики становились меньше или больше, менял​ся темп работы). Иногда обследуемые прибегали к «сопро​водительным действиям»: они начинали напевать, настукивать и т.п. Эти вариации (незначительные изменения способа выполне​ния) свидетельствуют о том, что побуждение (мотивация) к вы​полнению задания начинает уменьшаться, наступает явление психического перенасыщения.
Такие вариации при выполнении монотонного задания имеют также характер «профилактических» мероприятий: изменение в структуре заданного действия дает возможность избежать пе​ренасыщения и усталости.
Феномен перенасыщения, с точки зрения модели К.Левина, объясняется тем, что уровень напряжения в данной мотиваци​онной системе (области) снижается, становится более низким, чем в других системах напряжения. В соответствии с этим именно другие, «неисчерпанные», «неистощенные» системы начинают определять деятельность. Вот почему субъект и отка​зывается выполнять задание, переключается на другое.
Спустя некоторое время (как правило, 20-30 мин), когда увеличивается число вариаций и они становятся «грубыми», да​вали новую инструкцию: «Это монотонное задание вам было предложено для того, чтобы исследовать вашу выдержку. Про​должайте, если желаете, вашу работу». Реакция испытуемых на новую инструкцию была разнообразной. Кое-кого она побуж​дала к переосмысливанию ситуации: «Ну, тогда другое дело», — часто можно услышать от них. Переосмысливание ситуации приводит к тому, что вариации становятся более редкими, ме​нее выраженными, «перенасыщение» наступает позже. Экспе​риментатор фиксирует характер вариации, реакции и высказы​вания обследуемого, время, когда наступает перенасыщение и
человек отказывается продолжать работу. Но иногда некоторые испытуемые склонны выполнять задание как можно дольше, потому что изменили для себя смысл деятельности: «Я хотел посмотреть, кому скорее надоест, вам или мне» или «Я хотел проверить себя, как долго я сумею заниматься этим скучным делом». Таким образом, у здоровых людей привлекаются до​полнительные мотивы или формируется новый мотив для вы​полнения действий.
Дети-олигофрены, невзирая на способность выдерживать монотонную работу, не могут находить новые, дополнительные мотивы для продолжения деятельности. Иерархическая структу​ра их мотивационной сферы недостаточно развита (И.Соловьев-Элпидинский, 1935). Больные эпилепсией не только длительное время способны выдерживать монотонную работу, но и мало варьируют.
Б.Зейгарник наблюдала больного эпилепсией, который выпол​нял монотонное задание — рисовал крестики — в течение 1 ч 20 мин, не проявляя тенденции к вариации. В ходе экспериментов с больными, у которых были различные травмы головного моз​га, наблюдалась обратная тенденция: перенасыщение наступает у них значительно быстрее, чем у нормальных людей.
Таким образом, если для нормальных людей монотонная работа лишена любого интереса и для продолжения деятельно​сти необходимо привносить другой, более общий мотив, то для больных-эпилептиков само по себе аккуратное выполнение за​дания достаточно действенный мотив и имеет смысл.
Проблему роли сознательных целей, которые могут отдалить перенасыщение, исследовала Л.Славина (1960), изучая, при ка​ких условиях сознательно поставленная цель способна преодо​леть перенасыщение. Выяснилось, что введение цели, которая ограничивала деятельность (например, инструкция выполнить определенный объем работы — не больше и не меньше), меня​ло структуру деятельности ребенка. Почти все дети выполнили работу вдвое большую, чем в случае, когда их деятельность не регламентировали (позволяли выполнить столько, сколько су​меют). Таким образом, сознательно поставленная цель способ​на изменить структуру деятельности и преодолеть или отдалить психическое перенасыщение (Л.Славина, 1960).
4.7. Зависимость силы мотивации от психологического расстояния до цели
С увеличением психологического расстояния до цели (целе​вой области) интенсивность психологической, побуждающей силы, очевидно, уменьшается. Чем больше расстояние до цели, тем более слабой будет психологическая, побуждающая сила. А чем ближе — тем выше уровень мотивации (побуждающей силы 0, которая толкает человека на достижение цели.
Зависимость психологической силы мотивации от расстояния до целевого объекта исследовалась в ходе эксперимента Фа​янс. Она показывала испытуемым двух возрастных групп (совсем маленьким детям и пятилеткам) на различном расстоя​нии привлекательную игрушку, но так, что та всегда была недо​сягаема для ребенка. При этом фиксировалась длительность целеустремленного поведения, а также длительность проявле​ний аффективных реакций на неудачу. Спустя некоторое время дети прекращали активность. Чем меньшим было расстояние до целевого объекта, тем большей была активность детей и тем дольше они пытались достичь цели. У совсем маленьких детей с уменьшением расстояния увеличивалась также выраженность аффективных реакций.
Результаты экспериментов Фаянс свидетельствуют о росте валентности (привлекательности, силы притяжения) цели с уменьшением психологического расстояния до нее.
Жизненный опыт также подтверждает изменение мотивации к деятельности в зависимости от психологического расстояния до цели или желаемого объекта. По мере приближения к цели мотивация и активность растут. Например, когда мы осознаем, что до желанной цели остается совсем немного, то склонны работать значительно настойчивее, чем в том случае, когда убеждены, что до желаемой цели еще очень далеко и мы Должны преодолеть значительные преграды. Чем меньше вре​мени остается до экзамена (чем ближе к цели), тем большей будет побуждающая сила (уровень мотивации).
._____________4.8. Временная перспектива______________
Психологическое поле, которое существует в данный мо​мент, включает в себя представление о будущем и прошлом Личности. Когда человек воспринимает (или переживает) свое теперешнее состояние, его восприятие (переживание) неминуе-
мо связано с его ожиданиями, желаниями, представлениями о прошлом и будущем. Психологическое прошлое, настоящее и будущее являются частями психологического поля. Временная перспектива — это и есть включение будущего и прошлого, ре​ального и идеального в план данного момента (K.Lewin, 1943).
К.Левин исследовал поведение молодых заключенных, кото​рых должны были досрочно освободить за хорошее поведение и которые за несколько дней до освобождения пытались бе​жать. Ученый задался вопросом: «Почему молодые люди, кото​рых досрочно освобождали, прибегали к таким неадекватным, даже бессмысленным действиям?* К.Левин считал, что свобода, которая «маячила» перед ними, динамично присутствовала уже в их теперешнем жизненном пространстве (будущее было дина​мично представлено в плане данного момента). События буду​щего действовали в поле теперешнего момента, стиралась грань между тем, к чему человек стремился, и тем, что реально суще​ствовало.
К.Левин утверждал, что ожидание существенно влияет на поведение и что ситуация данного момента включает будущее и прошлое. Образ будущего представляет собой такое же моти-вационное поле со своими валентностями, барьерами, привлека​тельными целями, как и образ настоящего.
Жизненную перспективу также можно рассматривать как квазипотребность. Проявляясь в образе будущего, напряжение, которое возникает в результате принятых намерений, способно сохраняться любое время, побуждая человека к достижению отдаленных целей. Своеобразие мотивации в этом случае за​ключается в том, что квазипотребность является стойкой, гото​вой как разрядиться, исчезнуть, так и длительное время сохра​няться. Следовательно, утверждение о ситуативном, временном характере квази потребности является относительным (Б.Зейгар-ник, 1984).
Таким образом, согласно концепции К.Левина, в «жизненном пространстве» личности представлены не только ближайшие, но и отдаленные моменты воображаемого будущего. Психологиче​ское прошлое и психологическое будущее являются частями психологического поля, которое существует в данный период времени. К.Левин подчеркивал, что будущее и прошлое опреде​ляют поведение человека не сами по себе, а только настолько, насколько они представлены в плане данного момента.
4.9. Уровень притязаний
Уровень притязаний характеризует уровень сложности за​дания, достижения которого человек стремится в будущих сво​их действиях.
Например, если школьник выбирает исключительно сложные математические задачи, то говорят, что у него высокий уровень притязаний. Если ученика (или спортсмена) устраивают удовле​творительные результаты, то говорят, что у него низкий уровень притязаний.
Методика исследования уровня притязания, которую предложил ученик К.Левина Ф.Хоппе, состояла из следующих эксперимен​тов: обследуемым предлагается ряд заданий (от 12 до 18), ко​торые отличаются по степени сложности. Все задания нанесены на карточки, расположенные перед человеком в порядке увели​чения их номеров. Степень сложности задания отвечает вели​чине порядкового номера карточки. Задания могут быть доста​точно разнообразными в зависимости от образовательного уровня и профессии человека.
Дается такая инструкция: «Перед вами лежат карточки, на обо​роте которых написаны задания. Номера на карточках означа​ют сложность задания. Задания расположены в порядке увели​чения сложности. На выполнение каждого задания отведено определенное время, которое вам не сообщат. Если вы не вло​житесь в это время, будет считаться, что задание вы не выпол​нили, и я поставлю минус. Если вложитесь в отведенное вам время — ставлю вам плюс. Задание вы должны выбирать сами». Таким образом, обследуемый был поставлен в ситуацию выбора цели.
Экспериментатор может на свое усмотрение увеличивать или уменьшать время, отведенное на выполнение задания, произ​вольно вызывая этим у обследуемого переживания успеха или неудачи. Только после оценки экспериментатора субъект дол​жен выбрать другое задание.
Выбор сложного или легкого задания зависит от успешного или неуспешного выполнения предыдущего. Однако пережива​ние успеха и неуспеха зависит от отношения человека к цели. Испытуемые всегда начинают работать с некоторыми притяза​ниями и ожиданиями, которые меняются по ходу эксперимента. Совокупность этих притязаний, которые изменяются с каж-AbiM достижением, Хоппе назвал «уровнем притязания челове​ка». Переживание успеха или неуспеха зависит, таким образом, е только от объективного достижения, но и от уровня притя-Зания, который связан с теми целями, которые ставит человек.
У каждого человека существует «идеальная» цель, к которой он стремится, и конкретная цель, которой отвечает данное дейст​вие.
Исследование уровня притязания помогло обнаружить неко​торую динамику поведения и мотивации обследуемого:
1.  Деятельность прекращается после успеха, если рост уров​ня   притязания   благодаря   достижению   границы   возможного (когда выполнена серия наиболее сложных заданий) невозмо​жен.
2.  Деятельность прекращается после ряда неудач, если по​теряна наименьшая возможность достижения успеха.
3.   Единичный успех после многих неудач приводит к пре​кращению деятельности, если неудачи доказали невозможность успеха при более высоких уровнях притязаний.
Таким образом, каждое действие человека получает свой смысл только в контексте стремления к более высокой (иде​альной) цели.
Ф.Хоппе объяснял эти особенности наличием тенденции «поддерживать» уровень «Я» как можно выше. Учитывая это, понятными становятся стремление реализовать успех при реше​нии наиболее сложных заданий и, с другой стороны, страх пе​ред неудачами, который побуждает снижать уровень притязания и прекращать действия после единичного успеха (когда нет на​дежды на успех при более высоком уровне притязания). В це​лом преобладает тенденция удовлетвориться маленьким успе​хом, чем прекратить .действие после неудач, сохранив, таким образом, уровень притязания.
Продолжая исследование уровня притязания, Г.Юкнат вме​сто отдельных заданий предлагала серию задач-лабиринтов. Первая серия (10 таких задач) гарантировала успех, т.е. испы​туемый мог решить их! Это была «серия успеха». Вторая -«серия неудачи»: все 10 лабиринтных задач, кроме первой, не имели решения.
Г.Юкнат исследовала две группы людей. Участникам первой группы была предложена серия, которая гарантировала успех, а второй - серия лабиринтов, которая приводила к неудаче. Ко​гда участникам эксперимента предложили через неделю выпол​нить новое задание, оказалось, что испытуемые первой группы начинали со сложных и, наоборот, обследуемые второй группы начинали с легких задач.
Результаты этих экспериментов предоставили возможной К.Левину сделать следующие выводы:
1.  Достижение оценивается как успех или неудача только то​гда, когда оно приписывается собственной личности. Существу​ет определенное  соотношение  между уровнем  притязания  и своего «Я». Тенденция к снижению уровня притязания и страх перед неудачами вытекают из тенденции поддерживать уровень своего «Я» как можно выше.
2.  Для каждого задания существует иерархия целей, которая определяется соотношением реальной и идеальной цели.
3.  Изменения уровня притязания связаны с конфликтом ме​жду тенденцией приближаться к идеальной цели и страхом пе​ред неудачами.
Таким образом, стремление к повышению самооценки (при условиях, что человек свободен в выборе степени сложности очередного действия) приводит к конфликту двух тенденций: тенденции повысить притязания, чтобы получить максимальный успех, и тенденции снизить их во избежание неудачи. Пережи​вание успеха (или неуспеха), которое возникает вследствие дос​тижения {или недостижения) уровня притязания, влечет за со​бой смещение уровня притязания в области более сложных за​даний (или более легких). Снижение сложности цели (выбор более легких заданий) после успеха или повышение сложности (выбор более сложных заданий) после неудачи свидетельствует о нереалистическом уровне притязания или неадекватной само​оценки. Неадекватность самооценки может привести к очень завышенным или заниженным притязаниям. В поведении это проявляется в выборе слишком сложных или слишком легких целей, в высокой тревожности, неуверенности в своих силах, тенденции избегать ситуаций соревнования, некритичности в оценке достигнутого, в ошибочном прогнозе и т.п.
•* Вопросы для самоконтроля
*■ Что такое полевое поведение?
2. Как валентность зависит от потребностей личности?
3-  Почему незавершенные действия запоминаются лучше, чем завершенные?
4-   Чем объясняется феномен замещения (замещающей дея​тельности)?
5- 8 чем сущность феномена психического перенасыщения?
6- Что такое уровень притязания?
Раздел IV МОТИВАЦИЯ И ЭМОЦИИ В ПРОЦЕССЕ МЕЖЛИЧНОСТНОГО ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ
1. Мотивация помощи
•  Ситуативные факторы оказания помощи (информация об объекте помощи)
•  Взвешивание расходов и пользы
•  Диффузия ответственности
•  Влияние социальных норм на просоциальное поведение (помощь)
•  Влияние сопереживания на предоставление помощи
•  Теоретико-мотивационная концепция С.Шварца
Просоциальное   поведение   (помощь,  альтруизм) —  это
действия, направленные на благополучие других людей. Диапа​зон этих действий достаточно широк: от простой любезности до конкретной помощи человеку, попавшему в беду. Соответствен​но могут быть измерены расходы субъекта действия помощи (того, кто помогает): внимания, труда, денег.
Однако то, что в конечном счете идет на пользу другому че​ловеку (и потому, на первый взгляд, кажется помощью), может определяться совсем не альтруистическими мотивами. В от​дельных случаях возникают сомнения в том, что субъект руко​водствуется исключительно заботой о другом. Д.Макоули и И.Берковиц определяют альтруизм как поведение, которое осуществляется ради блага другого человека без ожидания внешнего вознаграждения. Внешне одинаковые акты помощи могут быть в одном случае альтруистическими, в другом же' наоборот, осуществляться с расчетом поставить другого челе века в зависимость.
1.1. Ситуативные факторы оказания помощи *              (информация об объекте помощи)
Начало анализа ситуативных детерминант предоставления помощи положило исследование Б.Латане и Д.Дарли. В ходе экспериментов, проведенных на улице или в транспорте, созда​вали ситуации, которые требовали помощи, например просили у прохожего незначительную сумму денег. Когда человек спра​шивал: «Не смогли бы вы мне дать 25 центов?», то только 34% прохожих склонны были удовлетворить его просьбу. Этот пока​затель возрастал, если проситель сообщал свое имя (49%), или ссылался на необходимость позвонить по телефону (64%), или говорил, что у него украли кошелек (72%).
Этот пример свидетельствует о том, что субъект помощи (субъект, который предоставляет или склонен оказать помощь) сначала должен ближе ознакомиться с ситуацией, т.е. выяснить, действительно ли другой человек нуждается в помощи, какой она должна быть и стоит ли вмешиваться ему лично. Прохожие стремились в первую очередь определить мотивацию просителя, рассуждая: «Либо он считает меня дураком, либо ему необхо​димо преодолеть временное затруднение, а может, он действи​тельно попал в беду?»
Просители, которые предоставляли дополнительную инфор​мацию о себе, увеличивали свои шансы получить помощь.
__               1.2. Взвешивание расходов и пользы
Для объяснения экспериментального материала Б.Латане и Д.Дарли воспользовались моделью «расходов и пользы». Они предложили модель, которая сводится к расчету соотношения Расходов и пользы для субъекта помощи. Исследователи ут​верждали, что человек тем менее склонен оказать помощь, чем Дороже она ему обходится.
Субъект помощи принимает также в расчет соотношение Расходов и пользы для человека, который обращается за по-мощью {особенно в тех случаях, когда последствия непредос-тавления помощи были бы серьезными).
Л.Пеннер использовал методику «потерянного» доллара. По-ТеРянная долларовая банкнота лежала либо в кошельке, где был указан также адрес его владельца, либо в конверте, адре-с°ванном в университетскую кассу, либо просто на полу или ^е. Было установлено, что доллар присваивали тем чаще,  большей анонимностью характеризовалось место находки
(т.е. чем оно дальше находилось от места, где человек был «у себя дома» и где его знали): в комнате для курения — в 58% на чужом факультете — в 18%, у себя на факультете — в 15% случаев. Кроме того, с ростом анонимности доллар все реже возвращался владельцу: соответствующие показатели — 18, 35 и 40%. В то же время независимо от места находки чаще воз​вращали доллар, найденный в кошельке, чем в конверте, и ко​нечно, намного чаще, чем просто лежащий доллар.
В ситуации с присвоением доллара следует, очевидно, учи​тывать расходы трех видов:
1)   ценность потерянного для владельца доллара (расходы владельца доллара, связанные с потерей);
2)  расходы того, кто нашел, связанные с опасностью (воз​можностью) быть пойманным;
3)  затраты, связанные со снижением самооценки в случае присвоения доллара или игнорирования данной ситуации.
Ситуация может угрожать положению, здоровью и даже жизни человека, который оказывает помощь (т.е. расходы могут оказаться слишком высокими относительно пользы).
Таким образом, при оказании помощи субъект, как правило, взвешивает затраты и пользу, связанные с ее предоставлением.
1.3. Диффузия ответственности___________
Часто возможность помощи реализуется тем меньше, чем больше оказывается свидетелей несчастья. Когда человек нахо​дится не один, он ориентируется на реакцию окружающих. Ка​ждый из присутствующих сдерживает свою реакцию, чтобы не попасть в неудобное положение (не привлечь к себе внимание). Когда субъект должен почувствовать себя ответственным за предоставление помощи, он ожидает этого от всех присутст​вующих. Вследствие этого происходит диффузия (рассеивание), а тем самым и уменьшение, ответственности.
Диффузией ответственности можно объяснить следующие случаи:
1)  если в помещении, где проходит эксперимент, из щели в стене неожиданно появляется дым, субъект, работая в одиноче​стве, быстрее реагирует и сообщает об этом экспериментатору, чем  субъект,  который  работает  в  паре с другим  человеком (соответственно 37% и 10%);
2)  услышав, как в соседней комнате кто-то падает с лестни​цы и кричит от боли, на помощь приходят 70% испытуемы**
которые выполняют задание в одиночестве, и только 40% тех, кто работает в паре.
Следует отметить, что эффект диффузии ответственности имеет определенные ограничения: когда пассажир неожиданно падает в вагоне метро, предоставление помощи не зависит от числа пассажиров. Наконец, если свидетели несчастья — знако​мые люди, т.е. члены организованной группы (например, про​фессиональной или студенческой), то диффузия и уменьшение ответственности также не наблюдается.
Вместе с тем диффузия ответственности {в ходе эксперимен​тов, проведенных в метро) наблюдалась в случаях, когда рас​ходы могут быть значительными. Например, такие характери​стики нуждающихся в помощи людей, как опьянение, наличие крови, неряшливая, грязная одежда и др., связывались со зна​чительными «расходами» у потенциальных субъектов помощи и уменьшали готовность оказывать помощь.
1.4. Влияние социальных норм _______на просоциальное поведение (помощь)
Очевидно, что предоставление помощи ориентировано также на соблюдение норм или правил поведения. Их действенность зависит от того, насколько человек усвоил эти нормы. В случае, если личность не будет воспринимать их как внутренне обяза​тельные стандарты, действия будут побуждаться внешними фак​торами (предвидением позитивных и негативных санкций, кото​рые будут накладываться извне в виде наказания или награды) и помощь в значительной степени будет зависеть от оценки и подкрепления (одобрения) других людей. И наоборот, если нормы усвоены как внутренние стандарты поведения, то дея​тельность (помощь) будет побуждаться предвидением последст-Вий для самооценки и оказание помощи в меньшей степени бу-Ает зависеть от внешних факторов (наказания, одобрения, воз​награждения).
Различают нормы социальной ответственности и нормы вза​имности.
Норма социальной ответственности требует предоставле​ния помощи тогда, когда человек, который нуждается в помо​ги, является зависимым от потенциального субъекта помощи Например, вследствие старости, немощи, болезни, отсутствия акого-либо человека или социального института, который взял Ь| на себя заботу о таком человеке).
Чем больше другой человек оказывается виновным в своем положении, тем меньше окружающие ощущают себя ответст​венными за предоставление ему помощи.
Норма ответственности чаще актуализируется (и увеличива​ется готовность помочь), если существует пример других.
Например, если водитель видел, как другой водитель оказывал помощь женщине, у которой случилась авария автомобиля, то он будет более склонен помочь при встрече с новой жертвой аварии. Причем влияние образца бывает более сильным в том случае, когда субъект непосредственно видит само действие помощи, а не слушает рассказ о ней.
Норма взаимности основывается на социальном обмене материальными благами, действиями, дарами и т.п. Отплата как за добро, так и за зло («как ты мне, так я и тебе») -достаточно распространенный принцип, который воспринимает​ся как справедливость, как «компенсационное правосудие».
Следует отметить, что когда помощь предоставляется в рас​чете на взаимность, т.е. на будущую компенсацию, она теряет свой альтруистический характер.
Действенность нормы взаимности воочию демонстрирует ла​бораторный эксперимент: субъект в экспериментальной ситуа​ции значительно активнее помогал выполнять работу тому субъ​екту, который до этого помогал ему. По мнению Л.Берковитца, благодарность особенно сильна в том случае, если человек по​могает не вследствие нормативных требований, а по собствен​ному желанию. Ощущение долга отблагодарить за помощь за​висит от оценки намерений того, кто помог, и от характера по​мощи.
Мотивация человека, склонного помочь, воспринимается с недоверием, если помощь кажется неадекватной и не отвечает особенностям человека. В таких случаях возникает подозрение, что субъект помощи преследует корыстные цели, обязывая та​ким образом другого человека в соответствии с нормой взаим​ности компенсировать эту помощь в будущем.
Вместе с тем помощь, которая не рассчитана, на взаимность, также может вызывать слабую благодарность или даже агреС' сивность и вражду. Это случается тогда, когда человек, кото​рый получил помощь, ощущает себя очень обязанным и лишен возможности отблагодарить за нее.
Индивид, который получил помощь, будет сильнее стремить ся к взаимности в зависимости от следующих факторов:
1) скорость {чем быстрее помощь наступила);
2)  адекватность (чем больше помощь отвечала ситуации);
3)  бескорыстие (чем более бескорыстными, не связанными с расчетом на взаимность были намерения субъекта помощи);
4)  чем выше оказались расходы на ее предоставление.
1.5. Влияние сопереживания на предоставление помощи
Нормы могут мотивировать действия субъекта помощи, вы​ступая как подкрепление со стороны других людей или как са​моподкрепление.
Но акт помощи может побуждаться также способностью по​ставить себя в воображении на место того, кто в ней нуждается (и предвидением улучшения его положения в результате собст​венных действий). Уровень развития эмпатии (сопереживания) личности в значительной степени определяет уровень ее готов​ности оказать помощь в конкретном случае. ' Сопереживание другому человеку предусматривает, что субъект не очень сосредоточен на себе и своих стремлениях. Когда человек в своих переживаниях слишком сконцентрирован на себе, его готовность помочь другим уменьшается. Вместе с тем радостное настроение, вызванное, например, переживанием успеха, повышает готовность к помощи.
Преследование собственных целей в условиях дефицита времени является одной из форм сосредоточенности на себе, что мешает в предоставлении помощи. Нехватка времени и сконцентрированность на собственных стремлениях и пережи​ваниях снижают уровень эмпатии и готовность помогать другим людям.
Г.Дойч определил, что разрядка напряжения, которое соз​дается у субъекта незаконченным заданием, возможна и при завершении этого задания другим человеком. Неудачные для субъекта попытки преодолеть трудность могут создать напря​женную систему в другом человеке. Сопереживание увеличивает вероятность предоставления помощи при следующих условиях:
1)  цели обоих субъектов связаны между собой;
2)  существует основание для межличностного сближения;
3)  оба субъекта принадлежат к одной социальной группе. Субъект А склонен помочь субъекту Б в том случае:
1)  когда деятельность субъекта Б важна и для него;
2)  если считает, что данная деятельность важна для субъ​екта Б;
3)  если видит, что субъект Б близок к своей цели.
В.Хорнстайн стремился подтвердить свою концепцию эмпатиче-ской деятельности и сопереживания с помощью эксперимен​тальных исследований, которые проводили по методике «потерянного письма». В ходе этих исследований сходство це​лей двух субъектов определялось отношением отправителя и человека, который нашел письмо, к его содержанию. Из со​держания письма можно было также сделать вывод относи​тельно психологического расстояния его автора до желаемой цели. Большинство испытуемых выявляли готовность к помощи (т.е. отсылали найденное письмо) в следующих случаях:
1)   когда  разделяли  взгляды  отправителя  относительно темы письма;
2)  если в письме отправитель высказывал сильное стремление достичь цели;
3)  цель была близкой.
1.6. Теоретико-мотивационная концепция С.Шварца
Модель мотивации просоциальной деятельности связывает между собой четыре аспекта любого морального действия:
/. Осознание последствий. Первый аспект — осознание последствий собственных действий (или бездеятельности) для благополучия других людей в каждом конкретном случае зави​сит как от обстоятельств ситуации, так и от личностных факто​ров. Специфической особенностью личности может быть, на​пример, способность и готовность сопереживать эмоционально​му состоянию другого человека.
2.   Приписывание себе ответственности.  Если действия субъекта как-то касаются благополучия другого человека, то значение приобретает второй аспект: в какой степени человек должен приписать ответственность за свои действия и их по​следствия для других себе, а не внешним обстоятельствам.
3.    Моральные   (просоциальные)   нормы.   Третий   аспект представлен моральными (просоциальными) нормами, которые определяются обществом и частично или полностью принима​ются личностью как внутренние стандарты (императивы). Мо​ральные нормы определяют деятельность помощи не автомати​чески, а только при наличии двух первых аспектов. С.ШварЦ допустил, что помощь будет предоставляться только тогда, ко​гда одновременно выражены и осознание последствий, и при​писывание себе ответственности.
4.  Самооценка. Побуждающий фактор содержится также в самооценке   потенциального   субъекта   помощи.    Восприятие трудного  положения другого человека актуализирует относи-
тельно себя определенные ожидания, и именно они вызывают переживание морального долга. Дальше поведение мотивирует​ся желанием действовать в соответствии со своими ценностями так, чтобы сберечь самооценку и желательные представления о
себе-
В своей процессуальной модели альтруистических действии
С.Шварц различает 4 стадии:
/.  Стадия актуализации: восприятие необходимости и яичной ответственности.
1.  Осознание того, что человек находится в беде или за​труднении.
2.  Понимание того, что существуют действия, способные об​легчить его положение.
3.  Определение своей состоятельности содействовать такому облегчению.
4.   Восприятие себя в известной степени ответственным за изменение ситуации.
//. Стадия долга: актуализация норм и возникновение пе​реживания морального долга.
5.   Активизация   личностных   норм,   которые  существовали раньше или которые заданы ситуацией.
///. Стадия защиты: рассмотрение потенциальных реак​ций, их оценка и переоценка.
6.  Определение расходов и оценка возможных последствий.
7.  Переоценка ситуации:
а)  потребности в помощи, ее реальности или серьезности;
б)  ответственности за собственные действия;
в)  целесообразности актуализированных перед этим норм и установок.
8.  Повторение предыдущих этапов с учетом переоценок. IV. Стадия реакции.
9.  Действие или бездеятельность.
•> Вопросы для самоконтроля
1- Какие ситуативные факторы определяют просоциальное поведение (помощь)?
2.  Что такое диффузия ответственности?
3. Каково соотношение взвешивания расходов и пользы в моти-
вации помощи?
4. Как социальные нормы влияют на просоциальное поведение?
5. В чем состоит концепция мотивации помощи С.Шварца?
2. Мотивация агрессии
•  Теории агрессии
•  Исследование взаимности (нормы отплаты и мести)
•  Самооправдание агрессивных действий
•  Про- и антисоциальная агрессия
•  Ситуативные факторы агрессивного поведения
•  Влияние телевидения на агрессивность
Агрессия (лат. aggressio, от aggredior — нападаю) — специ​фическая форма действий человека, которая характеризуется демонстрацией преимущества в силе или использованием силы по отношению к другому человеку или группе лиц, которым субъект пытается причинить вред.
2.1. Теории агрессии
Рассмотрим наиболее известные теории межличностной аг​рессии.
2.1.1.  Теория влечений
З.Фрейд рассматривал «влечение к смерти» как самостоя​тельное агрессивное влечение. Фрейд указывал на инстинктив​ные стремления к разрушению как причины войн, считая бес​плодными попытки приостановить их. По его мнению, благодаря общественному прогрессу этому антисоциальному стремлению можно только придать более адекватную и безвредную форму разрядки.
Подобных взглядов придерживался и К.Лоренц, который ут​верждал, что в организме животных и человека постоянно на​капливается энергия агрессивного влечения, причем накопление происходит до тех пор, пока в результате влияния соответст​вующего пускового раздражителя эта энергия не разрядится.
2.1.2.  Фрустрационная теория агрессии
Фрустрация (от лат. frustratio — расстройство планов, крах надежд) — психическое состояние, которое возникает вследст​вие реального или воображаемого препятствия на пути дости​жения цели. Проявляется фрустрация в ощущении гнетущего напряжения, тревоги, отчаяния, гнева.
Согласно этой теории, агрессия — это результат фрустраций, разочарования вследствие невозможности преодоления препят​ствий, преград, которые возникают на пути целеустремленных действий субъекта. Доллард и Миллер в 1939 г. выдвинули по​ложение, согласно которому индивидуум, которому мешают действовать, ощущает тем большее разочарование и фрустра​цию, чем больше он стремится к достижению цели. Его реакция на препятствия выражается тогда в агрессивных действиях от​носительно того объекта (субъекта), который мешает ему. Ины​ми словами, согласно этой теории, агрессия вызывается фруст​рацией. Доллард утверждал, что агрессия всегда является след​ствием фрустрации.
Связь между болью и агрессивностью была обнаружена Аз-риным в ходе экспериментов с крысами. Исследователь устано​вил, что чем сильнее ток и чем чаще его пропускали, тем более сильной была и агрессивная реакция.
Но, невзирая на то, что эти гипотезы позволяют объяснить многие факты, вполне очевидно, что не все реагируют агресси​ей на фрустрацию или боль.
2.1.3. Теория социального научения
А.Бандура центральное место отводит научению путем на​блюдения за образцом. По его мнению, большинство особен​ностей нашего поведения развивается в основном путем насле​дования моделей (людей, которые являются образцом). Ученый считает, что если воспитатели ребенка (родители, учителя) про​являют агрессивность, то и ребенок, наследуя их, станет агрес​сивным. Если же модель будет наказана за свою агрессивность, это уменьшит проявления агрессивности у ребенка. Таким обра​зом, агрессивность — продукт обычного научения. Она развива​ется, поддерживается или уменьшается вследствие наблюдения сцен агрессии и учета ее очевидных последствий для агрессив​ного человека.
Даже если дети сразу и не воплощают образцы агрессивно​го поведения в действие, они их, как правило, усваивают (A.Bandura, 1986).
Приведем в качестве примера эксперимент А.Бандуры. Детям показали фильм, герой которого проявлял вербальную (сло​весную) агрессию. Далее его в одном случае наказывали, в дру​гом — вознаграждали, в третьем — его поведение не вызвало никакой реакции. После этого детей ставили в ситуацию, кото​рая предоставляла им возможность воспроизвести поведение,
которое они наблюдали. В тех случаях, когда киногероя одоб​ряли, наследование происходило чаще, чем тогда, когда его наказывали. Потом детям предложили воспроизвести увиден​ное в фильме поведение как можно точнее и обещали за это вознаграждение. И дети, которые перед этим сдерживались от повторения агрессивного поведения образца (модели), на этот раз получили максимальные показатели. Это свидетельствует о достаточном усвоении и включении в репертуар потенциальных действий данной формы агрессивного поведения. Следует от​метить, что мальчики проявляли большую готовность наследо​вать агрессивного персонажа, чем девочки.
А.Бандура установил, что родителями сверхагрессивных де​тей были люди, склонные побуждать, одобрять (и таким обра​зом подкреплять) агрессивные проявления своих детей вне до​ма. Образцом агрессивности могут быть сами родители.
2.1.4. Теория Л.Берковитца (гнев и пусковые раздра​жители как детерминанты агрессии)
Л.Берковитц, отказавшись от утверждения, что причиной аг​рессии является фрустрация, вводит две промежуточные вели​чины:
1)  гнев (как побуждающий компонент);
2)  пусковые раздражители (ключевые признаки, которые вы​зывают и запускают агрессию).
Гнев возникает тогда, когда достижение целей, на которые направлено действие субъекта, блокируется извне. Однако сам по себе он еще не вызывает агрессии. Для ее возникновения необходимы адекватные ей пусковые раздражители (оружие, нож, камень, которые заметил человек). Сила агрессивной ре​акции на некоторое препятствие зависит от интенсивности гнева и наличия пусковых раздражителей.
Позже Л.Берковитц модифицировал свою теорию, указав, что пусковой раздражитель не является обязательным условием перехода от гнева к агрессии. Ученый допустил, что появление соответствующего (адекватного) агрессии ключевого раздражи​теля (например, оружия, которое заметил человек) может уве​личить интенсивность агрессивного действия. Если рядом нахо​дится оружие, то агрессивность человека будет увеличиваться, но только при условии актуализации его агрессивной мотива​ции. В случае отсутствия агрессивной мотивации (или гнева) ключевые раздражители не вызывают агрессию (Х.Хекхаузеи, 1986).
2.1.5. Гипотеза катарсиса
Катарсис (Katharsis — очищение) — разрядка, высвобожде​ние аффекта, который был когда-то вытеснен в подсознание.
Аристотель приписывал театру (трагедиям) возможность ка​тарсиса, освобождения личности от нежелательных пережива​ний и конфликтов. Воспроизведенные на сцене аффекты (такие как страх, агрессия и т.п.) зритель сопереживает, и это освобождает его от нежелательных эмоций. З.Фрейд восполь​зовался понятием катарсиса в ходе своих исследований исте​рии. По его мнению, в основе истерии лежат нереализованные переживания травматического характера. Если в состоянии гип​ноза пациента побуждать вспомнить и вновь пережить их, то «защемленный» аффект получит выход и травмирующее пере​живание будет преодолено.
Позже эта энергетическая модель накопления и разрядки напряжения была перенесена психоаналитиками на понимание агрессии и они начали изучать возможность освобождения от агрессивных импульсов в процессе психотерапии и воспитания.
В противовес психоаналитикам, у сторонников фрустрацион-ной теории агрессии гипотеза катарсиса получила конкретную экспериментальную разработку. Д.Доллард допустил: сдержи​вание любого акта агрессии лишь увеличивает побуждение к агрессии (уровень агрессии). И наоборот, осуществление любо​го акта агрессии (реализация агрессивных импульсов) должно это побуждение снижать. В психоаналитический терминологии такое освобождение называется катарсисом. Любое проявление агрессии, по мнению Д.Долларда, представляет собой катарсис, который снижает побуждение к любым другим актам агрессии. Но после осуществления такого действия агрессивная тенденция не исчезает полностью, а только снижается.
2.2. Исследование взаимности (нормы отплаты и мести)
Вследствие влияния обучения и воспитания ребенок все больше усваивает моральные правила поведения и руководству​ется ими. Таким образом, агрессия и моральные нормы связаны между собой. Фундаментальное правило, которое при этом ус​ваивается, состоит в необходимости отвечать на агрессию «пропорциональной» агрессией. Эта норма отплаты и мести за агрессию отвечает норме взаимности в случае действия помо​ги. Одна агрессия компенсирует другую, и в результате оба объекта  оказываются  квиты.  Когда  человек  совершает  зло
другому (в ответ на причиненные ему страдания), это уменьшает его гнев и удовлетворяет его потребность в агрессии. Индиви​дуум, которого часто наказывали, сам становился более агрес​сивным. Если ребенку внушают необходимость строго соблю​дать нормы отплаты и мести, то это также повышает уровень агрессивности.
Норма отплаты требует, чтобы агрессия-ответ была точно измерена. Слишком малая агрессивная реакция не дает воз​можности агрессивным импульсам полностью разрядиться. Слишком сильная — вызывает чувство вины и создает угрозу нападения в ответ. В каждом конкретном случае приходится взвешивать целесообразность и силу агрессивного действия.
Интеллект, обеспечивая принятие ролей и учет намерений другого человека, также содействует регуляции агрессии и ее сдерживанию (вследствие сопереживания положению жертвы своих агрессивных стремлений). Способность и готовность к сопереживанию позитивно влияют на агрессию, сдерживают ее. Проникновение внутренним состоянием жертвы агрессии, ее страданиями, которые субъект намеревается вызвать (или уже вызвал), сдерживает агрессивные стремления.
Таким образом, уровень способности к сопереживанию оп​ределяет уровень агрессии. Следовательно, люди, более спо​собные к эмпатии (сопереживанию), являются менее агрессив​ными.
______2.3. Самооправдание агрессивных действий___
Агрессор может снять с себя ответственность за агрессию или доказывать, что агрессия была вынужденной, целесообраз​ной и что объект агрессии заслуживал такого отношения. Яркий пример таких рационализации можно найти в мотивировании собственных действий военными, преступниками или активиста​ми террористических групп. А.Бандура выделил шесть типов самооправдания, которые призваны успокоить собственную со​весть после совершенных актов:
1.   Снижение  значимости   агрессии   путем  одностороннего сравнения: собственные агрессивные действия сопоставляются с худшими деструктивными актами другого человека.
2.  Оправдание агрессии тем, что она служит высшим ценно​стям (в случае инструментальной агрессии, когда она использу​ется как средство достижения других целей).
3.  Отрицание своей ответственности.
4.   Распределение   ответственности   и   размывание   четкого представления о ней (наблюдается в первую очередь в случае коллективной агрессии).
5.  Дегуманизация жертвы: агрессор отказывается признать наличие у жертв человеческих черт и свойств.
Экспериментальные исследования А.Бандуры и его учеников доказали, что гуманизированные жертвы всегда наказывались более мягко, чем дегуманизированные. Агрессивность легко может освободиться от любого сдерживающего влияния, если человеческое достоинство жертвы поставлено под сомнение. При этом человек быстро находит оправдание, которое осво​бождает его от негативной самооценки (чувства вины).
2.4. Про- и антисоциальная агрессия
Сама по себе агрессивность не делает субъекта социально опасным: во-первых, потому, что связь между агрессивностью и открытой агрессией не является жесткой, а во-вторых, сам акт агрессии может приобретать такие формы, которые социально одобряются (например, проявление агрессии в борьбе с вра​гом). Западные психологи различают антисоциальную и просо-циальную агрессию. Причем в обоих случаях действия могут быть внешне похожими. Так, в результате одинаковых действий один человек может быть осужден за хулиганство (антисоциаль​ная агрессия), а другой — получить медаль на первенстве по боксу (просоциальная агрессия).
В бытовой психологии агрессивность ассоциируется с чем-то социально опасным и нежелательным. Однако сама по себе она таковой не является. Такой ее делают мотивы деятельности, те Ценности, ради которых развертывается активность.
Общественно опасные последствия многих проявлений аг-Рессивности и агрессии, привлекая к себе особое внимание, наполнили понятие «агрессия» только негативным содержанием.
Агрессия является необходимой в творческой деятельности. Потребности индивидуального развития и общественной прак​тики формируют у людей способность к устранению и разру​шению препятствий, к физическому и психологическому пре-°Долению того, что мешает достижению поставленных целей.
Определенный уровень агрессивности необходим для адап-т&Ции личности в социуме, для достижения поставленных целей.
Отсутствие ее приводит к конформности, несамостоятельности несостоятельности занять активную жизненную позицию, д слишком высокий уровень агрессивности приводит к конфликт​ности, неспособности к социальной кооперации и предопреде​ляет дезадаптацию личности. В своем крайнем проявлении аг​рессивность является патологией (социальной или психической).
2.5. Ситуативные факторы агрессивного поведения
Обстоятельно проанализируем ту роль, которую играют в мотивации агрессии следующие факторы:
1)  намерение, которое приписывается нападающему;
2)  ожидание мести за совершенную агрессию;
3)  ключевые раздражители, которые содействуют агрессии;
4) удовлетворение в результате достижения цели агрессии;
5)  самооценка {чувство вины);
6) оценка со стороны других людей.
2.5.1.  Приписывание (атрибуция) намерений
Когда субъект видит, что другой человек собирается на него напасть или в чем-то ему помешать, то решающим оказывается обстоятельство, приписываются ли этому другому агрессивные намерения и вражеские планы. Для начала агрессии часто дос​таточно одного только знания того, что другой человек имеет вражеские намерения (даже когда нападения со стороны друго​го еще не было). Вместе с тем, когда неприятель просит про​щения за агрессивное действие, то очень часто гнев и агрессия не возникают вообще. Этот эффект базируется на различной атрибуции мотивации, т.е. на приписывании другому человеку вражеских или невинных намерений. Как только субъект решит, что другой намеревается причинить ему вред, и это вызовет у него гнев, то изменить такую установку очень трудно.
Если же субъект сделал вывод, что плохих намерений у ДРУ' гого не было, что произошла ошибка, то гнев, желание мести и стремление к агрессии-ответу могут быстро пройти.
2.5.2.  Ожидание мести за агрессивное поведение
Ожидание мести за агрессивное поведение, т.е. предвидение возможности ответа на собственную агрессию также агрессией со стороны соперника, имеет важный смысл в мотивации агрес​сии. Такие ожидания определяются принципом мести и восста​новления справедливости.
Если против человека совершены агрессивные действия, то он осуществляет принцип мести, даже когда существует вероят​ность мести в ответ. Исключение из этого правила Шортел на​блюдал только в ситуации сильной угрозы, когда тот, кого на​казывали, имел возможность сверхсильной мести. В таких слу​чаях субъекты, которые наказывали, прибегали к току более слабой интенсивности по сравнению с тем, которым они поль​зовались при отсутствии возможности сверхсильного удара в ответ.
Снижение агрессивности наблюдается также в случае, когда оба соперника имеют возможности сверхсильной мести (т.е. когда существует «равновесие страха»). Эта ситуация несколько напоминает стратегию паритета сверхгосударств, которые вла​деют ядерным оружием.
2.5.3.  Ключевые раздражители, которые содействуют агрессии
Л.Берковитц в своей теории агрессии допустил, что наличие соответствующих агрессии ключевых раздражителей {например, оружия) может повысить интенсивность агрессивного действия. Когда в лабораторном помещении находится оружие, то агрес​сивность участников эксперимента будет увеличиваться, но только при условии наличия у них агрессивной мотивации.
Но бывают случаи, когда даже при актуализации агрессив​ной мотивации восприятие оружия не стимулирует агрессию или даже сдерживает ее. Это происходит тогда, когда человек счи​тает, что оружие слишком опасно и предусматривает нежела​тельные последствия. Но и кроме этого случая эффект оружия наблюдается далеко не всегда (Х.Хекхаузен, 1986).
О существовании эффекта оружия (т.е. усиления агрессии под влиянием ключевых раздражителей) свидетельствует и уго​ловная статистика: между количеством огнестрельного оружия, которое находится на руках у населения определенного регио​на (штата) и частотой убийств существует тесная причинная связь.
25.4. Удовлетворение результатом агрессии
Человеку, который был объектом агрессии (и теперь думает 0 мести), удовлетворение приносят любые реакции, любые про​явления страдания жертвы (в первую очередь, реакции, свиде​тельствующие о боли). Если агрессия базируется на принципе Мести, то наибольшее удовольствие доставят восприятие боли
только определенной силы. Такое восприятие страданий друго​го человека снижает агрессивную мотивацию почти до нулевого уровня и одновременно закрепляет агрессивное поведение в аналогичных ситуациях. Причинив незначительную боль, субъект будет удовлетворен не полностью, агрессивная тенденция со​хранится. А слишком сильная боль жертвы вызовет чувство ви​ны и тенденцию к компенсации причиненного вреда.
Исследования подтверждают, что агрессия снижается, когда субъект видит страдание жертвы. Однако Берон наблюдал так​же усиление агрессии у разгневанных испытуемых. Главными факторами увеличения агрессии под влиянием болевой реакции жертвы являются:
1)  поведение жертвы, которое провоцирует агрессию;
2)   сильный гнев человека, который раньше был объектом агрессивных действий жертвы;
3)  привычка к высокому уровню агрессивности (например, у преступников, которые постоянно прибегают к насилию).
В этих случаях страдания жертвы являются признаком ус​пешности агрессивного действия и подкрепляют агрессивное поведение.
2.5.5.  Самооценка
Самооценка существенно влияет на агрессивность субъекта. Уровень самооценки регулирует внутренне обязательные нор​мативные стандарты, которые могут как мешать, так и содейст​вовать осуществлению агрессии. Если в результате несправед​ливого (по мнению жертвы) нападения, обвинения или препятст​вия было задето чувство собственного достоинства, то агрессия (в форме мести) будет направлена на восстановление достоин​ства человека (Х.Хекхаузен, 1986).
В случае слишком сильной агрессии возникнут чувство вины, упреки совести, самоосуждение, т.е. негативная самооценка. Уменьшение агрессии под влиянием проявления жертвой при​знаков боли также опосредствовано процессами самооценки.
2.5.6.  Оценка другими людьми
Во время психологических исследований было обнаружено, что оценка другими людьми является действенным мотивацион-ным стимулом (вследствие предвидения субъектом последствии своей агрессии). Л.Берон в ходе эксперимента некоторым испы​туемым внушал мысль о том, что использование тока высокой интенсивности является признаком мужественности и зрелости-
Если был задан такой критерий внешней оценки, то испытуе​мые, даже когда ожидали сверхсильного удара током в ответ, действовали более агрессивно, чем представители контрольной группы. Увеличение или уменьшение агрессии вызывает уже само присутствие других лиц, которым субъект приписывает определенное отношение к агрессивности.
Во время экспериментов Р.Бордена присутствовали наблюдате​ли, которых испытуемые воспринимали либо склонными к аг​рессии (тренер университетского клуба каратэ), либо пацифи​стами (противниками использования силы), которые осуждают ее. Если за ходом эксперимента следил «агрессивный» наблю​датель, то испытуемый действовал более агрессивно, чем в при​сутствии наблюдателя-*пацифиста». Как только «агрессивный» наблюдатель уходил, агрессивность снижалась до уровня, ха​рактерного для подгруппы с наблюдателем-пацифистом. В описанных экспериментах подставными лицами выступали люди, малознакомые реальным испытуемым. Когда же предва​рительно их близко знакомили, то агрессия уменьшалась.
2.6. Влияние телевидения на агрессивность______
Фельзеншталь, сгруппировав различные исследования влия​ния телевидения на агрессивность, попробовал связать их с тремя теориями агрессии.
Гипотеза модели основывается на теории социального нау​чения. Согласно ей, жестокие герои фильмов выступают как модели, которых наследуют дети и взрослые. Для уменьшения жестокости, по мнению сторонников этой теории, стоило бы уменьшить число сцен насилия и заменить их сценами, которые демонстрируют сотрудничество между людьми.
Гипотеза катализатора. Согласно этой гипотезе, сцены жестокости являются стимулом для проявления импульсов аг​рессивности у некоторой категории лиц, у которых эти сцены как будто «выключают тормоза».
Гипотеза катарсиса. Согласно ей, демонстрация сцен на​силия вызывает у ребенка уменьшение агрессивности (своего Рода катарсис). Если сначала они усиливали активацию орга​низма, то позже чувствительность к сценам жестокости умень​шается. (Возможно, именно этим объясняется безразличие, ко-торое выявляют свидетели сцен насилия к страданиям других Л|одей.)
Таким образом, существует несколько гипотез относительно влияния телевидения на проявления агрессивности. Конечно, демонстрация сцен насилия содействует развитию агрессивно​сти, но этот факт следует рассматривать только как наличие определенной корреляции, а не обязательной причинно-следст​венной связи. Игнорировать при этом другие факторы, опреде​ляющие агрессивность, не стоит.
Э* Вопросы для самоконтроля
1.  Что общего в теориях агрессии З.Фрейда и К.Лоренца?
2.  В чем состоит сущность теории социального научения?
3.  Как норма взаимности (норма отплаты и мести) определяет
мотивацию агрессивного поведения?
4.  Какие типы самооправдания собственных агрессивных дей​ствий выделил А.Бандура?
5.  Что такое инструментальная агрессия?
6.  Какие выделяют ситуативные факторы агрессивного пове-
дения?
7. Как телевидение влияет на агрессивность личности?
8.  Что такое ключевые раздражители, которые содействуют агрессии?
3. Мотивация власти
•  Стремление к власти в мотивационной системе личности
•  Эгоцентрическая и социоцентрическая власть
•  Инструментальная и внутренняя (неинструментальная) мотива​ции власти
•  Власть, аффилиация и достижение
•  Эрозия («порча») власти
•  Увеличение стремления к власти вследствие ее реализации
•  Источники (средства) власти
•  Реализация власти
•  Сферы использования власти
•  Психологические теории мотивации власти
Мотивация власти (или потребность во власти) — одна из самых главных движущих сил человеческих действий. Считает​ся, что это эгоистическая или даже садистическая сила, кото​рая, как и любое влечение, никогда не бывает насыщенна. Власть не отдают, ее теряют, и, как правило, в драматических ситуациях. Существует мнение, что со временем происходит «эрозия» власти, т.е. она становится все менее эффективной и более эгоистической.
Помимо таких взглядов, которые изображают власть в тем​ном свете, существуют и противоположные взгляды, связанные с культом власти, со стремлением боготворить лидеров и вож​дей. Но поскольку слишком интенсивное проявление стремле​ния к власти воспринимается в обществе негативно, то люди, которые осознают свои властные стремления, пытаются их скрыть или рационализировать.
Мотивация власти — это совокупность стремлений челове​ка получить влияние на индивидуумы или группы людей с по​мощью средств власти (таких, например, как принуждение и привилегии, позитивное и негативное подкрепление в форме одобрения или наказания). В случае возникновения разногласия между притязаниями на руководство и реальными возможно​стями власти возникает мотивационное напряжение и человек стремится увеличить уровень контроля и влияния на других. Борьба за высокое положение в административной иерархии представляет собой пример таких действий.
3.1. Стремление к власти в мотивационной системе личности
Важное значение имеет установление места мотивации вла​сти в мотивационной системе личности. Достаточно распростра​ненным является мнение о том, что стремление к власти преоб​ладает в этой системе, что оно является важнейшим регулятив​ным фактором деятельности. Властолюбцев можно разделить на тех, кто обладает властью и пытается ее укрепить, и тех, кто только ее домогается. Но, очевидно, не следует преувеличивать значение власти как побуждающего фактора, ведь любые моти​вы или потребности способны стать побуждающей силой пове​дения и деятельности человека (К.Обуховский, 1972).
Уровень развития и доминирование определенных мотивов и потребностей личности можно представить в виде мотивацион-ного профиля. Сравнительный анализ мотивационных профилей индивидуумов свидетельствует о том, что между ними сущест​вуют значительные отличия. Можно выделить группу людей, у которых доминирует мотивация власти (это, например, менед​жеры, политики, которые занимают высокое положение в ие​рархии власти). В то же время есть люди, для которых стрем​ление к приобретению власти над другими людьми не имеет существенного значения. В мотивационных профилях этих лю​дей преобладают другие стремления и потребности (например, стремление достигать высоких успехов в труде или стремление к эмоциональным отношениям с людьми). Они заинтересованы скорее общаться, достигать высоких результатов в деятельно​сти, чем контролировать других.
3.2. Эгоцентрическая и социоцентрическая власть
Использование власти может служить созданию приятных переживаний вследствие подчинения окружающих своей воле, что приводит к повышению своей самооценки. Но оно может служить и групповым интересам и целям. С моральной точки зрения намерения субъекта власти могут оцениваться как пло​хие и хорошие, законные и незаконные. Именно в этом смысле Д.Мак-Клелланд различает два вида мотивов, называя их лич-ностно ориентированной и социоориентированной властью (D.Mc Clelland, 1985).
В первом случае люди стремятся к власти не ради того, что​бы достичь определенных общественно важных целей, а лишь потому, что наличие ее приносит им удовлетворение. Такие лю​ди используют все возможные средства принуждения, чтобы получить и усилить контроль над другими. Межличностное до​минирование для них самоцель, составляет смысл их жизни. В структуре их мотивации другие стремления (например, познава​тельная или коммуникативная потребность) не играют особой роли.
Люди, у которых преобладает социоцентрическая мотивация власти, стремятся к ней, поскольку она предоставляет возмож​ность достигать определенных общественных целей (служит на пользу другим людям). В таком случае человек не только стре​мится к абсолютному доминированию (господству) над другими людьми, но и озабочен интересами дела.
Это противопоставление, однако, достаточно условно. В ре​альной жизни предприниматель или политик в одних ситуациях может руководствоваться личными, а в других — общественны​ми потребностями. Есть основания утверждать, что люди с со-циоцентрической мотивацией не стремятся к постоянному уве​личению своего влияния. Их удовлетворяет положение, при ко​том они могут наилучшим образом служить целям группы или определенного общественного института (государства, предпри​ятия, церкви и др.). В то же время эгоцентрическая мотивация предусматривает наличие стремления ко все большей концен​трации власти в собственных руках (D.Mc Clelland, 1985).
3.3. Инструментальная и внутренняя (неинструментальная) мотивации власти_______
Власть часто применяется тогда, когда другой человек не склонен содействовать (или даже мешает) удовлетворению по​требностей субъекта и достижению его целей. Использование власти в таком случае направлено на то, чтобы сделать другого человека более уступчивым, а мотивация власти является инст​рументальной (т.е. власть — не самоцель, а средство, инстру​мент достижения других целей).
Примером такого инструментального действия власти явля​ется ее ролевое использование. От людей, которые занимают Руководящие позиции  в социальных  группах,  ожидается, что
они будут заботиться о том, чтобы члены этой группы соблюда​ли определенные нормы поведения. Статус дает им источники власти, т.е. возможность и средства коррекции поведения дру​гих людей.
Неинструментальная, или внутренняя, мотивация вла​сти — это стремление к использованию власти ради нее самой. В этом случае мотивирующим является ощущение власти. Когда человека побуждает к определенным действиям удовлетворе​ние, наслаждение от власти, то это свидетельствует о наличии внутренней мотивации власти, собственно стремления к власти. А если человек применяет власть для достижения некоторых внешних целей, то имеет место инструментальная мотивация власти (использование власти как средства).
________3.4. Власть, аффилиация и достижение
Д.Мак-Клелланд, анализируя мотивационные профили пред​принимателей, которые занимают высшее положение в иерар​хии власти, установил: наилучших результатов достигают те из них, кто имеет сильную мотивацию власти и слабо выраженную потребность в установлении эмоциональных отношений с окру​жающими. Мотивационный профиль менеджеров, которые дос​тигают умеренных результатов, совсем иной. Как правило, у них доминирует аффилиативная мотивация — стремление к обще​нию, эмоциональным контактам с другими людьми. Они больше стремятся к установлению дружеских отношений, а не к приме​нению власти. В то же время сама по себе реализация власти не доставляет им достаточного удовольствия. Такая мотивация снижает эффективность управления организацией. Власть ино​гда вынуждает отказаться от некоторых желаний, от слишком близких отношений с окружающими.
Аффилиация (от англ. affiliate — присоединять, присоеди​няться) — это стремление человека к общению, к отношениям с другими людьми, потребность принадлежать к определенной группе. Тенденция к аффилиации возрастает в опасной и стрес​совой ситуациях. Принадлежность к определенной группе, нали​чие рядом других людей в общем является позитивным факто​ром, поскольку снижает уровень тревожности, смягчает послед​ствия стресса.
Но влияние аффилиации на успешность управления, на эф​фективность деятельности  менеджера неоднозначно.  Когда у
руководителя преобладает не стремление достигать успехов в работе, а желание (потребность) быть в согласии со всеми под​чиненными (т.е. когда аффилиативная мотивация является до​минирующей), вряд ли следует надеяться на значительные дос​тижения.
Оптимальным является такое сочетание, когда руководящие административные должности занимают люди с высоким моти​вом власти, высоким мотивом достижения и низким мотивом аффилиации. Показатель Д+В—А (Д — достижение; В — власть; А — аффилиация) соотносится с экономическими показателями фирм значительно сильнее, чем отдельно взятые мотивы дос​тижения, власти или аффилиации. С.Кок, исследовав мотиваци​онные профили руководства фирм, составил прогноз экономи​ческого развития предприятий на следующие десять лет. За этот период из семи фирм с минимальным показателем Д+В— А) пять сошли со сцены. Сочетание Д+В—А в любом случае дает лучший прогноз экономического развития (достижений), чем каждый из этих мотивов отдельно (Х.Хекхаузен, 1986).
3.5. Эрозия («порча») власти
Одним из самых интересных феноменов является явление так называемой эрозии, или «порчи», власти. Он заключается в том, что со временем субъекты власти (руководители) прини​мают все менее рациональные решения. Наибольшая опасность угрожает тем, кто занимает наивысшие должности. Это связано с тем, что в процессе реализации руководящих функций кон​троль над другими людьми (с помощью средств власти) прино​сит человеку все большее удовольствие. Общественная польза заменяется личным удовольствием. Субъекты власти становятся все более эгоцентрическими.
Проблема сохранения и расширения зоны контроля стано​вится для них важнейшей. Они расширяют сеть контролирую​щих или репрессивных средств. Желая оправдать свои шаги, могут создавать мифы о врагах (Ю.Козелецкий, 1979).
Социоцентрическая мотивация власти уменьшает вероятность возникновения эрозии власти. В то же время эгоцентрическая мотивация интенсифицирует эрозию. Заметную роль при этом играют такие внутренние факторы, как структура общественно​го института и принцип ротации (замены) руководящих кадров.
Длительное пребывание на руководящей должности приво​дит к тому, что решения, которые принимает руководитель, ста​новятся все менее эффективными и рациональными. Власть как организующая сила, как говорят, «портится».
Субъекты власти (политики, менеджеры) проявляют демо​кратический или автократический стиль реализации власти. Этот стиль, сначала эффективный, со временем может потерять свою практическую направленность и ценность. Новые условия часто требуют новых форм управления, тогда как руководители со​храняют старые формы и стратегии управления. Наступает ру-тинизация власти, которая предопределяет бюрократизацию аппарата власти.
Испытанные методы реализации власти со временем стано​вятся анахронизмом; схемы решений и средства контроля не дают ожидаемого эффекта. Политики и менеджеры, которые хуже других приспосабливаются к новым условиям и настоя​тельно защищают старые методы руководства, принимают все худшие решения, все хуже осуществляют функции организации и реализации планов.
Важным методом профилактики эрозии власти является рота​ция (замена) на руководящих должностях. Во многих заведени​ях и структурах определен максимальный срок выполнения ру​ководящей функции. Новые люди, как правило, демонстрируют большую инновационность, творчество и энтузиазм, но им не​достает опыта.
3.6. Увеличение стремления к власти вследствие ее реализации
Личность стремится к власти, поскольку власть приносит удовольствие, становится источником наслаждения, предостав​ляет возможность достигать свои цели. Достаточно распростра​ненным является убеждение, что нет границ удовлетворения мотива власти. Существует мнение, что власть, как и любое другое влечение, никогда не бывает насыщенной. Реализация власти подчиняется тем же законам, что и наркомания. Увели​чение власти никогда не дает субъекту полного удовольствия. Наоборот, оно вызывает еще большее стремление контролиро​вать других и влиять на них. Чем больше власти, тем сильнее стремление к ее расширению. Такая тенденция объясняется тем,
что удовлетворение властью выступает как подкрепление, что и побуждает прибегать к действиям, направленным на следующую реализацию мотива власти.
Но эта тенденция не является абсолютной. При определен​ных условиях достижение соответствующей меры влияния при​носит удовольствие и человек не стремится к дальнейшему расширению своей власти. Он стремится не столько расширить, сколько удержать ее как можно дольше. Если это действитель​но так, то существует возможность насыщения властью.
Хотя явление эрозии власти одновременно детерминировано многими факторами, мы обстоятельно остановимся только на мотивационных факторах, в частности на явлении функциональ​ной автономии. Оно заключается в том, что со временем сред​ства, которые служили удовлетворению потребностей, автоно-мизируются и становятся самостоятельными потребностями.
Например, человек копит деньги для чего-то. Однако может случиться и так, что финансовые средства станут самоцелью, приобретут автономное значение. Тогда человек начинает ко​пить деньги ради денег (часто даже во вред собственному здо​ровью, семье и т.п.).
Можно допустить, что одной из причин эрозии («порчи») власти является явление ее автономизация. Руководящая долж​ность (и власть как ее атрибут) сначала могут быть только средствами. Со временем они становятся независимыми по​требностями (т.е. человек реализует уже власть ради нее са​мой). Сам процесс ее реализации начинает приносить удоволь​ствие, вызывает чувство гордости. Власть дает человеку много привилегий. Субъекты власти (политики, менеджеры и руково​дители различных рангов) начинают направлять свое внимание на сам процесс господства и контроля (именно это приносит им наибольшее удовольствие). Власть теряет свою организующую и руководящую силу, становится «властью для власти».
3.7. Источники (средства) власти
Для успешного влияния на мотивацию и поведение другого человека субъект, который применяет власть, должен иметь в своем распоряжении определенные ресурсы, т.е. средства под​крепления и влияния. Такие ресурсы называют источниками, или средствами, власти. B.Raven выделяет шесть видов источни​ков власти:
/.   Власть  вознаграждения  (возможность   вознаграждать других, удовлетворять их потребности).
2.   Власть принуждения (наказание) (возможность прину​ждать и наказывать других).
3.   Нормативная власть (возможность контролировать со​блюдение определенных правил поведения и в случае необхо​димости настаивать на них).
4.  Власть эталона (основывается на стремлении субъекта Б походить на субъект А).
5.   Власть эксперта (знатока) (ее сила зависит от того, какие  знания,   навыки,   способности   субъект   Б   приписывает субъекту А).
6.  Информационная власть (наблюдается в тех случаях, ко​гда субъект А владеет информацией, с помощью которой мо​жет побуждать Б предусмотреть последствия своего поведения) (B.Raven, A.Kruglanski, 1970).
Между людьми существуют отличия в силе стремления к приумножению и увеличению своих источников власти. Только владение источниками власти (и ощущение власти, которое со​провождает его) может быть конечной целью, достижение ко​торой само по себе, без любого применения власти к другому человеку, приносит удовольствие. С точки зрения получения удовольствия от власти, ощущение власти является более зна​чимым, чем возможность влиять на других людей. Желаемыми источниками власти могут быть престиж, руководящая долж​ность, статус, материальное положение, возможность контроля,
_____                3.8. Реализация власти________________
Перед тем как действовать, субъект должен предусмотреть некоторые моменты:
1.  Осознать, какие источники (средства) власти он имеет в своем распоряжении. Затем он должен решить, как их исполь​зовать.
2.  Правильно оценить мотивацию человека, на которого он стремится влиять.
3.  Исходя из точки зрения этого человека, определить силу своих источников власти, т.е. определить, как этот человек оце​нивает возможности его влияния, силу средств власти, которы​ми он может воспользоваться.
4. Соотнести расходы и возможные результаты. Это важно потому, что Б может сопротивляться влиянию А и попытаться, в свою очередь, применить власть. Проблема соотнесения расхо​дов и результатов возникает в связи с особенностями различ​ных источников власти.
Стоит различать актуальную и потенциальную власть. А не обязательно должен прибегать к решительным шагам, чтобы показать Б те источники власти, которыми он располагает. Б может предусмотреть это, исходя из собственного опыта или из доступной ему информации.
На реализацию власти также влияют такие внутренние барь​еры, как опасения обратных действий, ценности, расходы, не​достаточная уверенность в себе, культура и общественные нор​мы. ,   Существуют разнообразные средства влияния:
1)  убеждение;
2)  угрозы;
3)  обещания;
4)  вознаграждения;
5)  насилие, принуждение;
6)  изменение окружения.
_                    3.9. Сферы использования власти
В различных сферах своей жизни люди осуществляют раз​личное число властных поступков. Они могут ограничиваться сферой личной жизни (влиянием на жену и детей), профессио​нальной сферой (влиянием на подчиненных и коллег) и т.п. Анекдотичным является образ руководителя, достаточно авто​ритарного на работе и покорного в обществе своей жены.
При понимании власти как средства достижения целей (инструментальная мотивация власти) отличия в применении власти в различных сферах жизни определяются следующими факторами:
1)  силой мотива и личностной значимостью целей, достиже​ние которых возможно только при условии активного содейст​вия другого человека;
2)   отсутствием готовности другого человека содействовать ло собственному желанию (или сомнение в этом);
3)  типом и силой источников (средств) власти, которые дают возможность влиять на мотивацию другого человека (т.е. нали-
чием средств, которые предоставляют возможность использо​вать власть).
Мотив власти актуализируется и реализуется в тех сферах жизни, в которых человек располагает наибольшим числом ис​точников власти (т.е. средств влияния на других людей). Дос​тупность (возможность использования) источников власти при​водит к увеличению числа действий, направленных на влияние на других людей. Чем более доступны источники (средства) власти, тем чаще субъект стремится влиять на поведение дру​гих. Так, Д.Кипнис ставил своих исследуемых в позицию ме​неджера, указывая в одном случае на широкий спектр санкций, которыми они могут воспользоваться по отношению к рабочим (ситуация власти), а в другом — только предлагал им быть ме​неджерами (нейтральная ситуация). Выяснилось, что в той си​туации, когда менеджеры обладали властью, они вдвое чаще пытались влиять на поведение подчиненных, чем в нейтральной ситуации (D.Kipnis, 1974).
3.10. Психологические теории мотивации власти
Рассмотрим подробно наиболее известные теории мотивации власти.
3.10.1. Стремление к власти в теории А.Адлера
Стремление к власти (доминирование над другими), в соот​ветствии с теорией Адлера,- основная движущая сила поведе​ния и деятельности человека. Вместо сексуального влечения (которое, по Фрейду, является основным мотивационным фак​тором поведения человека) Адлер вводит другое влечение -стремление к власти. Согласно положениям его «индивидуаль​ной психологии», стремлением к власти над другими людьми субъект пытается компенсировать ощущение своей неполноцен​ности. Нехватка способностей, разнообразные телесные недос​татки, зависимость ребенка от взрослых переживаются как комплекс неполноценности. Стремлением к власти человек пы​тается этот комплекс компенсировать. Например, мальчик с фи​зическими недостатками интенсивно развивает определенную способность и стремится к власти с целью компенсировать свой физический дефект.
В соответствии с ощущением неполноценности (и своей сла​бости) человек стремится почувствовать собственную силу. Ино-
гда стремление преодолеть свой дефект или недостатки приоб​ретает формы гиперкомпенсации, интенсивного развития опре​деленных способностей. Сверхкомпенсация предоставляет воз​можность субъекту компенсировать собственные недостатки и слабости (и таким образом избавиться от чувства неполноцен​ности). По мнению А.Адлера, из слабости рождается сила. Не​достатки и дефекты (точнее, стремление их компенсировать, почувствовать свою силу и самоутвердиться) побуждают лич​ность развиваться, совершенствовать себя. Так, стремление из​бавиться от дефектов речи побуждало Демосфена развивать ораторские способности и стать лучшим оратором Древней Греции.
Адлер утверждает, что главной движущей силой поведения и деятельности человека является стремление к преимуществу, доминированию над другими людьми. Именно стремление к власти является тем фактором, который предопределяет актив​ность субъекта.
3.10.2. Невротическое стремление к власти в теории К.Хорни
Ощущение власти, по мнению К.Хорни, может возникнуть у нормального человека в результате реализации (или осознания) своей способности и силы. Его стремление к власти может вы​зываться также политическими, семейными обстоятельствами, идеей. Однако невротическое стремление к власти, как утвер​ждает Хорни, возникает из тревожности, ненависти и ощущения собственной неполноценности. Иными словами, нормальное стремление к власти возникает из ощущения силы, а невротиче​ское — из слабости.
Культура, социальное окружение существенно влияют на разви​тие стремления к власти. То обстоятельство, что невротики в нашей европейской культуре стремятся к власти как к средству успокоения, объясняется тем, что в нашем социуме власть и престиж могут обеспечить чувство безопасности. Такое стрем​ление к доминированию развивается тогда, когда любовь и аффилиация не снимают тревожности, когда на пути к любви возникают значительные препятствия и трудности (К.Хорни, 1993).
Стремление к власти служит защитой от беспомощности и тревожности. Невротик не может смириться со своей беспо​мощностью и слабостью. Он пытается избегать ситуаций, кото​рые нормальный человек считает обычными (например, руко-
водство, совет или помощь других людей, зависимость от лю​дей или обстоятельств). Чем сильнее невротик ощущает подав​ленность своими внутренними запретами, тем меньше он спосо​бен к самоутверждению. Чем более слабым он себя ощущает, тем с большей тревожностью ему приходится избегать всего, что может «засветить» (обнаружить) его слабость.
Невротическое стремление к власти служит защитой от ощущения своей слабости и беспомощности. Невротик развива​ет идеал силы, который поддерживает его веру в собственную силу. Для него слабость — это не только опасность, но и позор. Он разделяет людей на сильных и слабых, увлекается первыми и презирает вторых. Пренебрежение ко всем, кто слабее его, кто соглашается с ним, кто уступает ему, — характерная черта невротической личности. Невротик также с презрением относит​ся к слабости в себе. Он не склонен признавать собственную слабость, стремится скрыть ее (К.Хорни, 1993).
Важной чертой невротической личности является стремление никому и никогда не уступать. Согласиться с мнением другого человека или принять совет воспринимается как проявление слабости. Невротик требует, чтобы мир приспосабливался к нему, вместо того, чтобы самому приспосабливаться к миру. Такая невротическая установка негативно влияет на эмоцио​нальные отношения с другими людьми. Любовь предусматрива​ет, что человек уступает другому человеку. Чем менее индиви​дуум способен на такую «капитуляцию» (уступку), тем худшими будут его отношения с любимой.
Другой невротической установкой является стремление на​стаивать на своем. Невротика постоянно раздражает нежелание других делать то, что он от них ожидает. Если мужчина или любовник не оправдывает ожиданий невротической женщины (например, опаздывает, не звонит по телефону и т.п.), женщина ощущает, что ее не любят. Вместо того чтобы признать, что она сердится, потому что другой человек не подчинился ее желани​ям, она объясняет (воспринимает) эту ситуацию как признак своей невостребованности (К.Хорни, 1993).
К.Хорни отмечает такой интересный факт: невротическая де​вушка не может любить «слабого» мужчину, поскольку ощу​щает пренебрежение к любой слабости. Но она также не ладит с «сильным» мужчиной, поскольку стремится диктовать ему свою волю. Следовательно, человек, который мог бы ее пол​ностью удовлетворить, должен быть, с одной стороны, чрезвы-
чайно сильным героем, а с другой — настолько слабым (или демонстрировать свою слабость), чтобы с готовностью выпол​нять все ее желания.
Дополнительной особенностью, которая возникает как след​ствие навязчивого желания доминировать, является неспособ​ность человека устанавливать равноправные отношения с дру​гими людьми.
3.10.3. Теория власти Э.Фромма
Э.Фромм мотивацию к власти выводил из стремления инди​видуума избежать изоляции (одиночества). Субъект власти (садист), по Э.Фромму, полностью зависит от слабого человека, которым владеет. Садисту нужен человек, который ему принад​лежит, поскольку его собственное ощущение силы основывает​ся на том, что он может кем-то владеть или руководить. Эта зависимость, как правило, является целиком неосознаваемой.
Так, например, мужчина может издеваться над своей женой — и при этом ежедневно повторять ей, что она может в любой момент уйти. Но когда женщина действительно решит оставить его, то он будет в отчаянии и будет стремиться удержать ее. Как утверждает Э.Фромм, он не может жить без нее или кого-то другого, кто был бы беспомощной игрушкой в его руках. Са​дист, по мнению ученого, «любит» тех, над кем ощущает власть, поскольку без них он не смог бы удовлетворить эту свою потребность.
Стремление к власти (садистическое стремление) помогает индивидууму избежать чувства одиночества и бессилия. Такие люди переполнены страхом одиночества и чувством неполно​ценности. Это ощущение замаскировано компенсаторным стремлением к власти и чувством собственного преимущества над другими людьми. Индивидуум ощущает себя одиноким в чужом и враждебном мире. Власть и садизм, предоставляя ему уверенность, соединяя его с другими людьми, помогают ему избавиться от одиночества и социальной изоляции.
По мнению Фромма, стремление к власти предопределяется не силой, а слабостью, неспособностью личности выстоять са​мому и жить своей силой. Стремление к власти — это попытка приобрести ощущение силы тогда, когда настоящей силы не хватает. Власть и сила — это разные понятия. Можно быть сильным и не стремиться к власти. Но можно ощущать собст​венное бессилие и компенсаторно стремиться к власти. Ощуще-
ние собственной слабости вызывает садистское стремление к господству. И наоборот, когда индивидуум ощущает свою силу и способность реализовать собственные возможности, господ​ство над другими людьми ему не нужно и он не стремится к власти.
Э.Фромм предложил понятие «авторитарный характер». Человек с таким характером увлекается властью и хочет подчи​няться. В то же время он сам стремится быть властью, чтобы другие подчинялись ему. Такой человек разделяет всех на силь​ных и слабых. Сила автоматически вызывает у него любовь и готовность подчиняться, привлекает сама по себе, потому что она — сила. И наоборот, слабые индивидуумы и организации автоматически вызывают пренебрежение и презрение. Один только вид слабого человека вызывает желание напасть, уни​зить, подавить. Другой субъект может страшиться только мысли напасть на более слабого, унизить человека. Но авторитарная личность ощущает тем большую злобу и стремление унизить, чем более слабой, более беспомощной является жертва (Э.Фромм, 1994).
Рассмотрим стремление некоторых людей сопротивляться власти и отбрасывать любое влияние «сверху». Такой человек постоянно бунтует против любой власти, даже против той, ко​торая действует в его интересах. Иногда отношение к власти раздваивается: люди могут бороться против одной системы вла​сти (особенно когда они разочарованы в ее недостаточной си​ле) и в то же время подчиняться другой, которая за счет своей большей силы и больших обещаний может удовлетворить их мазохистские желания.
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое инструментальная и внутренняя мотивация вла-
сти?
2.  Как объяснить увеличение стремления к власти вследствие
ее реализации?
3.  Что такое эрозия власти?
4. Какие существуют источники (средства) власти?
4. Страх и тревога
•  Понятия «страх», «тревога», «фобия»
•  Причины страха
•  Динамика (фазы) развития страха
•  Разрядка страха при столкновении с опасностью
•  Иррадиация страха
•  Страх и усвоение социальных норм
•  Этапы развития невротического страха (фобии)
•  Обстоятельства, которые усиливают волнение
•  Парадоксальная интенция как психотерапевтическая техника
•  Способы снижения волнения и тревоги
•  Десенситизация страха
•  Волнение, мотивация и деятельность
•  Психоаналитическая теория страха З.Фрейда
•  Теория тревоги К.Хорни
4.1. Понятия «страх», «тревога», «фобия»
Страх — это эмоция, которая сигнализирует человеку об опасности. Благодаря страху мы предусматриваем опасность и можем избежать ее.
В большинстве языков различают понятия «страх» и «трево​га». Страх считают предметным переживанием (т.е. связанным с определенным предметом или ситуацией), а тревогу — беспред​метным неконкретным ощущением.
Тревога — это неприятное психическое состояние, предчув​ствие опасности или угрозы, которую человек не способен чет​ко осознать.
Постоянная готовность реагировать в форме страха типична для тревожности как черты личности. Спилбергер рассматрива​ет отличия между тревожностью как чертой личности и тре​вогой как психическим состоянием. Речь может идти об уста​новке реагировать в форме страха как свойстве личности и о тревоге как о преходящем психическом состоянии.
Предметом нашего рассмотрения является относительно «нормальная» тревожность. Страх, однако, может перейти гра​ницы и приобрести патологическую форму. Например, при тре​вожном неврозе мы встречаемся с его непомерно высоким Уровнем проявления и длительностью.
Другим видом невротического страха является фобия, кото​рая связана с определенным конкретным объектом или ситуа​цией. Субъективно фобия очень неприятна. Хотя человек и осознает ее необоснованность и нелепость, но избавиться, пре​одолеть фобию, как правило, не может. Когда фобия овладе​вает человеком, ее нельзя придушить усилием воли. А чем сильнее индивидуум стремится преодолеть страх, тем больше его укрепляет.
Приведем несколько примеров фобий:
1.  Клаустрофобия — боязнь замкнутого пространства.
2.   Канцерофобия — страх перед онкологическим заболева​нием.
3.  Никтофобия — боязнь темноты.
4.  Логофобия - страх речи (например, при заикании).
Следовательно, фобия — это патологический страх, опреде​ленная установка реагировать в форме выраженного страха на некоторые ситуации и объекты; она характеризуется длительно​стью, интенсивностью и невозможностью самостоятельно уси​лием воли преодолеть этот страх.
_________________4.2. Причины страха__________
Причинами страха могут быть события, условия, ситуации, которые несут сигнал опасности. Присутствие чего-то угрожаю​щего или отсутствие того, что гарантирует безопасность (для ребенка, например, таким объектом является мать), также при​надлежит к причинам страха. Естественными причинами страха являются одиночество, незнакомость, неожиданное приближе​ние, неожиданное изменение стимула, высота и боль.
/. Отсутствие обычных стимулов также может повлечь за собой страх или тревогу. Страх может вызываться тем, что действие не происходит в ожидаемом месте или в ожидаемое время.
2.  Интенсивность и новизна стимула — это факторы, ко​торые  также  содействуют   возникновению  страха.   Боль  или громкий звук — это примеры очень интенсивных стимулов, а незнакомые лица или предметы иногда вызывают страх вслед​ствие своей новизны.
3.    Одиночество,   по  мнению   Боулби, —   важная   причина страха, поскольку вероятность опасности в детстве и на склоне лет во многих случаях (например, во время болезни) значитель-
но возрастет при одиночестве. Незнакомость и неожиданные изменения стимуляции пугают значительно сильнее, если они появляются на фоне одиночества. Одиночество, как и рассуж​дение, превращает нас в трусов.
4.  Обусловливание и научение также могут повлечь за со​бой  страх.  Даже у  младенцев  многократное  сочетание  ней​трального стимула со стимулом, который вызывает страх, при​водит к тому, что первично нейтральный стимул также начинает вызывать страх.
Уотсон, восторженный идеями.И.Павлова, провел такой экспе​римент. За маленьким мальчиком Альбертом он наблюдал 9 месяцев. Это был физически и психически здоровый ребенок, который не проявлял страха ни в одной ситуации и очень лю​бил животных. Страх перед пушистыми животными у него вы​звали тем, что в присутствии этих животных ударяли в металли​ческую плиту, т.е. возбуждали страх сильным звуком. Приобре​тенный таким способом страх быстро распространился на дру​гих животных, которых не было при проведении эксперимента. Более того, страх распространился даже на пушистые предметы и удерживался довольно долго.
5.  Довольно часто страхи приобретаются на основании имитационного обучения (через наследование). Так, можно заметить много схожего между предметами страха у матери и ребенка.   Примером   приобретенного  таким  способом   страха может быть страх перед лягушками или мышами.
В процессе развития личности уменьшается влияние наслед​ственности или врожденных компонентов страха на его возник​новение. В значительной степени появление страха зависит от зрелости, развития личности. Например, страх, вызванный тем​нотой, одиночеством, какими-то воображаемыми существами, очень редко наблюдается у детей между первым и вторым го​дами жизни, но распространен у детей четырех-пяти лет вслед​ствие развития фантазии, которая обогащает их представление возможными (а в случае воображаемых существ даже невоз​можными) опасностями. С возрастом уменьшается страх перед грохотом, незнакомыми предметами, людьми (А.Кемпински, .1975).
Кроме вредных и опасных для человека ситуаций, для воз​никновения страха бывает достаточно уже самого предчувствия реальной или воображаемой неприятности или угрозы. Человек боится за свои ценности, жизнь, безопасность, за своих близ​ких, за свое имущество.
________4.3. Динамика (фазы) развития страха
Психологи выделяют три фазы страха: ожидание угрожаю​щей ситуации, разрядка страха и спокойствие как следствие выхода из опасности.
Чувство страха можно оценить как своеобразную подготовку к будущей угрожающей ситуации, а когда такая ситуация насту​пает, страх как будто теряет смысл. После того как опасность миновала, появляется состояние облегчения, покоя, победы над ней или же просто удовлетворение, что удалось избежать беды.
Страх, как правило, слабеет (или же исчезает), когда чело​век сталкивается с опасностью; тогда наступает активное дейст​вие — борьба или бегство, и для страха не остается места. Чув​ство страха увеличивается по мере приближения угрожающей ситуации. Если же человек уже непосредственно сталкивается с ней, то страх слабеет, и это состояние можно объяснить раз​рядкой эмоционального напряжения в действии.
Напряжение страха растет, когда нет возможности разрядить его в действии (например, во сне сильнее пережи​вается какая-то ситуация, связанная с чувством страха); причина этого заключается в том, что человек в таком состоянии ощу​щает себя совсем беспомощным. Человек, возможности дейст​вовать которого ограниченны, тяжелее' переживает угрозу.
Когда угрожающая ситуация развивается так быстро, что оборона, защита происходят почти автоматически и не остается времени на переживание страха, эта эмоция появляется в треть​ей фазе, когда опасность уже миновала. Тогда страх смешива​ется с чувством облегчения, типичным для этой фазы. Если, например, удалось избежать травм в автомобильной катастро​фе, то реакция страха с вегетативными проявлениями (тремором) наступает позже. Это свидетельствует о присутствии всех трех фаз страха (А,Кемпински, 1975).
Таким образом, ожидание, разрядка и спокойствие — обяза​тельные фазы для всех ситуаций страха.
4.4. Разрядка страха при столкновении с опасностью__
В современном цивилизованном обществе человек в повсе​дневной жизни не так уж часто сталкивается с какими-либо страшными ситуациями. Более того, он как будто сам их ищет, чтобы, преодолевая страх, проверить свою мужественность. Столкновение с опасностью разряжает волнение, страх. Веро-
ятно, именно этим можно объяснить тот факт, что в тяжелые периоды жизни, когда человек сталкивается с опасностью {например, во время войны, в концентрационных лагерях), исче​зают невротические симптомы (в том числе и фобичные). В по​вседневной жизни также наблюдаются аналогичные явления. Например, больной, который годами страдал неврозами, «выздоравливает» в случае серьезной соматический болезни, которая угрожает ему смертью.
У людей опасных профессий (моряков, шахтеров, альпини​стов) реже случаются невротические симптомы (страх, тревога и т.п.). Активная жизненная позиция уменьшает чувство опасно-сти, а пассивность и негативные эмоции увеличивают его.
Когда человек сталкивается с опасностью, то чувство страха слабеет: в этот момент наступает активное действие — борьба или бегство и для страха как будто не остается места. Это со​стояние — что-то вроде разрядки эмоционального напряжения в действии.
4.5. Иррадиация страха
Страх имеет тенденцию к иррадиации (распространению) на другие предметы (источники страха). Так, в случае с маленьким Альбертом, приобретенный страх перед пушистыми животными быстро распространился на животных, которых не было при проведении эксперимента, и даже на пушистые предметы.
Страх имеет свойство распространяться на предметы и си​туации, которые ассоциируются во времени или пространстве с бывшим неприятным возбудителем (или которые похожи на него).
Пространственная отдаленность иррадиации (распростране​ние нервных процессов, в том числе и страха) от начального пункта зависит от интенсивности страха. Чем интенсивнее нерв​ный процесс в начальном пункте, тем дальше он распространя​ется и тем более сильным является его действие на соседние участки мозга.
4.6. Страх и усвоение социальных норм
Сигналы, которые воспринимает человек, проходят как буд​то сквозь общественный фильтр, т.е. оцениваются обществен​ной средой. Позитивный или нейтральный сигнал может превра-
титься в негативный (и наоборот) в случае соответствующей оценки окружения. Общественная среда выполняет как бы роль экспериментатора, который может, например, вызвать у ребен​ка защитную реакцию на некоторую еду, запрещенную в этой общественной группе. Красивое, приятное — это все то, что бы​ло одобрено обществом, и наоборот, отталкивает все то, что признано обществом злым, некрасивым (А.Кемпински, 1975).
Внешние нормы, стандарты, ценности, требования, а также установки, взгляды окружающих людей интроектируются (принимаются, усваиваются) и становятся нашими собственными мыслями, внутриличностными стандартами и нормами. Судья, который оценивает наше поведение и следит за каждым нашим шагом, входит внутрь нас, становится составной частью нашей личности — голосом совести, или Сверх-Я. Все то, что являлось сначала внешним (оценки, отношение и т.п.), впоследствии ста​новится внутренним, составной частью личности (Ф.Перлз, 1985).
Переход извне в личность (т.е. интроекция социальных, внешних норм и требований) связана с некоторой деформацией общественного отражения. Интроектированное общественное отражение, как правило, сильно преувеличивается («Человек сам себе наиболее строгий судья, а иногда и палач») (Ф.Перлз, 1985).
Психоаналитики отмечали, что Сверх-Я может карать чело​века значительно сильнее, чем социальное окружение (напри​мер, сознательные или неосознаваемые упреки в свой адрес).
4.7. Этапы развития невротического страха (фобии) __
Установлено, что в' возникновении невротического страха или фобии важное значение имеет не столько психическая травма, сколько стойкая фиксация первичной реакции испуга и широкая генерализация (распространение) страха. Когда фобия не слишком выражена, невротический страх возникает только в ситуации, которая похожа на травмирующую ситуацию, ставшую причиной этой фобии. Если же фобический страх возникает в ситуации ожидания или воображаемой опасности, то это свиде​тельствует о его патологическом развитии.
Динамику (развитие) фобического страха можно разделить на три этапа.
/. Проявление страхов только в психологически сложной
ситуации (например, во время выступления перед аудиторией в случае логофобии). Страх возникает только в той ситуации, ко​торая напоминает патогенную (т.е. ту, в которой возник этот страх).
2.   Возникновение  невротического   страха   и   фобий  не только в непосредственно патогенной для субъекта ситуа​ции, но и в момент ожидания столкновения со сложной си​туацией. Уже именно предвидение, ожидание сложной ситуа​ции (а не только пребывание в ней) вызывает страх. Для этой стадии характерными являются несколько большие невротиче​ские проявления.
3.   На третьей стадии страхи возникают не только в сложной ситуации или в момент ее ожидания, но и в эмо​ционально   нейтральной   ситуации   под   влиянием   только представлений о возможности столкновения с травмирую​щим объектом. Любая связь в воображении с объектом или ситуацией, которые стали причиной фобии, способна вызывать невротический страх. Для этой стадии характерны достаточно выраженные невротические проявления.
4.8. Обстоятельства, которые усиливают волнение
Рассмотрим важнейшие факторы или обстоятельства, кото​рые содействуют возникновению тревоги или волнения. Их можно свести к семи пунктам:
1)  оценка специфичности данной ситуации;
2)  сложность ситуации с точки зрения возможностей само​реализации;
3)   неуверенность, представление и самовнушение, которые Убеждают в якобы надвигающейся неудаче;
4)  угроза неудачи, включая и возможность быть осрамлен​ным, выставленным на посмешище;
5)  высокий (неадекватный) уровень притязания относительно своих способностей и знаний;                                  
6)   личностные  черты:  стыдливость,  тревожность,  эмоцио​нальная лабильность (неустойчивость) и т.п.;
7)  предчувствие наказания в случае неуспеха (например, на​казание и порицание со стороны родителей за плохую успевае​мость в школе).
Волнение (тревога) зависит от мнения человека о своих спо​собностях и от уровня  притязаний.  Например, чтобы студент
почувствовал страх перед экзаменом, результаты этого экзаме​на должны иметь для него определенное значение. Если экза​мен значит для него много и если вместе с тем его уровень притязаний очень высок (направленный на отличную оценку), то уровень тревоги и волнения повышается. Неадекватно высокие, а тем более нереальные, притязания, которые не отвечают уровню знаний и способностей, могут привести к разочаровани​ям и конфликтам.
4.9. Парадоксальная интенция как психотерапевтическая техника
Суть парадоксальной интенции (намерения) заключается в том, чтобы человек захотел осуществить то, чего он боится (В.Франкл, 1990).
Парадоксальная интенция — это замена намерения, кото​рое характеризует патогенный способ реагирования, на прямо противоположный. Вместо избежания ситуаций страха субъект должен захотеть сделать то, чего он избегает и боится.
Применяя эту психотерапевтическую технику, человек дол​жен не избегать страха и ситуаций, которые его вызывают, а наоборот, стремиться к таким ситуациям и объектам. Прибегая к «юмористическому преувеличению» как собственного страха, так и страха других людей, можно избавиться от него. Напри​мер, применяя парадоксальную интенцию, человек, для того чтобы уменьшить страх перед аудиторией (например, при заи​кании), пытается как можно сильнее заикаться, преувеличивая проявления этого симптома. А человек, который боится покрас​неть (в случае эрейтофобии), может сам себе сказать: «Я сей​час покажу всем, как я умею краснеть! Никто еще так не крас​нел!» (В.Франкл, 1990).
Важной особенностью этой логотерапевтической техники яв​ляется то, что парадоксальное намерение должно быть сфор​мулировано в юмористической форме. Человек, прибегая к юмористическому преувеличению как собственного страха, так и страха других, может как бы соблюсти дистанцию по отноше​нию к своему страху и таким образом избавиться от него. Мо​билизация способности человека к дистанцированию и являет​ся, как утверждал В.Франкл, целью психотерапии.
В.Франкл приводит интересный пример применения пара​доксальной интенции. Когда у больной появился сильный нев-
ротический тремор (дрожание рук), психотерапевт с юмором сказал: «Фрау Анна! Как насчет того, чтобы устроить соревно​вание по тремору? Посмотрим, кто из нас может сильнее дро​жать». Вследствие «соревнования» психотерапевта и пациентки тремор рук у нее прекратился (В.Франкл, 1990).
Таким образом, применение этой психотерапевтической тех​ники предоставляет возможность клиенту осуществить парадок​сальное намерение (стремление выполнить действие, которое раньше вызывало страх). Однако следует иметь в виду, что на практике далеко не всегда удается побуждать человека сделать именно то, чего он раньше боялся и избегал. Хотя во многих случаях это удается.
4.10. Способы снижения волнения и тревоги______
Как можно снизить страх или тревогу? Если рассматривать страх с точки зрения избыточной активности вегетативной нерв​ной системы, на ум приходят способы, которые ведут к успо​коению (например, расслабление).
В противовес этому, с точки зрения информационной тео​рии, можно оптимизировать количество информации относи​тельно средств удовлетворения потребностей. Активационная теория эмоций показывает другие направления мобилизации активности, что, по терминологии И.Павлова, означает «образовать новую доминанту». От этого лишь один шаг к вы​теснению страха другой эмоцией или другой психической дея​тельностью (О.Кондаш, 1981).
При снижении и устранении страха применяют и методы 6и-хевиоральной психотерапии, т.е. устранение волнения и страха с помощью реакций, которые с ним несовместимы.
В контексте этой проблематики интересно будет рассмотреть и средства, которыми пользуются студенты и ученики в состоя​нии волнения. К таким средствам влияния на свое собственное волнение можно отнести:
1.  Направление внимания в другом направлении.
2.  Сосредоточение на данной проблеме,
3.  Умаление значения ситуации.
4.  Самовнушение относительно своих способностей.
5.  Лучшая подготовка к экзамену.
6.  Расслабление.
7.  Глубокое дыхание.
8. Успокоение.
Кроме того, следует отметить и такое средство, как попытки «обстреляться». Индивид сам ищет ситуации, которые вызыва​ют волнение. Однако только осведомленность о ситуации и приспособление к ней недостаточны и не могут гарантировать устранение негативных влияний волнения при повторном пере​живании такой ситуации. Если бы самого приспособления было достаточно, то волнения с возрастом {со временем) снижались бы, а это случается далеко не всегда (например, хотя более опытные музыканты и отличаются от своих младших коллег «обстрелянностью», отличия между уровнем волнения первых и вторых незначительны).
Среди средств влияния на свое волнение, которые приводи​ли студенты, можно отметить вытеснение волнения другим со​держанием (думать о чем-то другом, сосредоточиться на чем-то другом).
Хотя некоторые психологи утверждают, что расслабление недостаточно эффективно влияет на снижение страха, сущест​вуют исследования, которые свидетельствуют о том, что рас​слабление в известной степени помогает от него избавиться.
Позитивную роль могут играть также психологические кон​сультации, прежде всего когда волнение связано с недостаточ​ным овладением навыками (например, школьными навыками, если это касается школьников). Выработка у учеников умений учиться должна быть одной из главных задач школьного психо​лога. Это также содействовало бы снижению волнения, страха и школофобии у детей (О.Кондаш, 1981).
Приведенные выше средства могут, естественно, играть только вспомогательную роль при снижении волнения. Хотя эти средства и недостаточны для устранения нежелательного уров​ня волнения, они могут сделать это неприятное психическое состояние «более сносным» или во всяком случае временно помочь.
_____________4.11. Десенситизация страха__________
Метод систематической десенситизации («обесчувствование» к стимулам) страха является одним из наиболее распространен​ных при оказании помощи людям с выраженным фобичным синдромом.
Отдельными составными частями метода являются следую​щие приемы:
1.  Расслабление в форме аутогенной тренировки Шультца.
2.  Иерархическая (постепенная) подача ситуаций страха.
3.  Собственно десенситизация с представлением отдельных моментов страха в ситуации расслабления.
Одного только пребывания в ситуациях, которые вызывают тревожность и волнения, для снижения страха не достаточно. Например, систематические выступления с докладами в течение семестра не приводят к снижению страха перед публичным вы​ступлением. Это еще одно доказательство того, что только при​способления не достаточно для того, чтобы снизить избыточное волнение.
Рассмотрим основные требования к десенситизации страха:
А. Постепенная подачо ситуаций, которые вызывают страх и расслабление, в форме аутогенной тренировки
Сначала воссоздают ситуацию, которая немного напоминает человеку ту, которая повлекла за собой фобию или невроз страха (например, демонстрируют картинки, фотографии, ки​нофильмы и т.п.). Постепенно воссоздаваемые ситуации стано​вятся все больше и больше похожи на изначальную. Это все происходит в состоянии релаксации (расслабления). Таким об​разом человека постепенно вводят в ситуацию, которая все больше похожа на травмирующую его ситуацию.
Б. Четкость представлений
Способность вызывать четкие представления может прояв​ляться и без вспомогательных средств, однако их четкость улучшается во время аутогенной тренировки; для лучшей четко​сти можно воспользоваться фильмами или диапозитивами. Гар-рисова (1972) подавала иерархические ситуации, которые по​влекли за собой страх перед экзаменом, с помощью видеозапи​си, описывая их в то же время словесно. На кадрах было вос​произведено типичное место обучения, ситуация перед экзаме​ном, ожидание экзамена, приход экзаменатора.
После овладения навыками расслабления и вступительного сеанса десенситизации эту процедуру можно реализовать само​стоятельно, т.е. без психолога. Однако при этом сводятся к минимуму возможности индивидуализации коррекции (индиви​дуального подбора ситуаций, которые вызывают тревогу). Си​туации соответствующего уровня сложности, которые будут направляться (демонстрироваться), может подобрать только психолог (О.Кондаш, 1981).
В. Только одного расслабления не достаточно для сни​жения страха
Более длительное и ощутимое снижение волнения наступило вследствие десенситизации. Расслабление приводило только в некоторых случаях к временному снижению страха. Это под​тверждает мнение, что волнение — это форма межличностного страха, вызванного и зафиксированного механизмами обучения. А напряжение, которое можно снизить с помощью расслабле​ния, является, очевидно, одним из характерных его признаков.
Г. Систематическая десенситизация опирается на тео​рию научения и теорию обусловливания
Взаимное угнетение одних реакций другими посредством их несовместимости — важный элемент метода. В этом случае применялось расслабление, несовместимое со страхом. По мне​нию Маурера, страх вызывается сигналами ситуации, которых человек пытается избежать.
Д. Надежда как средство преодоления страха
Противоположной страху является надежда. Для преодоле​ния страха Маурер использовал тренировочно-учебную ситуа​цию. Проверяя людей с помощью динамометра, он три наилуч​шие попытки из семи подкреплял мелодией. Ту же мелодию он применил позже во время прыжков. Поскольку перед этим ме​лодия ассоциировалась с успехом, она действовала и в новой ситуации как сигнал надежды. Результаты показали, что прыж​ки, усиленные этим сигналом, были значительно более удачны​ми, чем в контрольной группе. С точки зрения устранения стра​ха, надежда предстает как еще одно несовместимое со страхом ощущение, которое можно применять для его снижения. Несо​вместимость страха и надежды открывает широкие возможно​сти применения позитивного подкрепления при устранении вол​нения. Использование музыки непосредственно после презента​ции ситуации страха также имеет большое влияние (О.Кондаш, 1981).
£ Злоба как фактор влияния на страх
К другим несовместимым со страхом проявлениям принад​лежит злоба, которая также может отвлекать направленность человека, изменять направление его активности (П.Симонов ус​тановил, что на возникновение обеих этих эмоций влияют одни и те же центры головного мозга).
Ж. Позитивный пример как способ устранения страха
Джоунз, устраняя страх у детей, применяла положительно действующий пример: ребенок, который не боялся определен​ных животных, играл с ребенком, который этих животных боял​ся.  Как показывают исследования,  работа с  партнером дает
лучшие результаты и может применяться в малых группах как средство снижения страха.
4.12. Волнение, мотивация и деятельность_______
Тесная связь между определенным эмоциональным состоя​нием (в том числе и волнением) и мотивацией вытекает из эти​мологии обоих понятий. Понятие «мотив» происходит от латин​ского слова movere — двигаться. Тот же корень лежит в основе слова «эмоция» (emovere — отодвигать, трясти). Следовательно, в обоих понятиях отражается динамический аспект психики, движение, определенная активность.
Если человек очень активен, мы говорим, что он высоко мо​тивированный. Может ли страх или волнение быть причиной активности?
Поскольку составной частью тревожности является напря​женность, можно предположить существование ее определенно​го мотивационного влияния. Состояние напряжения в сочетании с целью деятельности иногда ощущается как волнение в пози​тивном значении этого слова. Следовательно, напряженность повышает готовность к деятельности.
Однако, кроме напряженности, волнение характеризуется определенным эмоциональным зарядом типа возбуждения. Эмоции играют важную роль в начале деятельности, при выбо​ре ее альтернатив. Согласно активизационной теории эмоций, волнение может активизировать энергию уже благодаря тому, что содержит эмоциональный компонент. С другой стороны, ощутимо и дезорганизующее влияние эмоций.
Силу мотивации успешного выполнения (Мув) можно выра​зить как функцию суммы компонентов мотивационных тенден​ций, а именно тенденции достичь успеха (Ту), тенденции избе​жать неудачи (TJ и внешние мотивационные тенденции (Твн), например, завоевание социального одобрения. Это можно за​писать в виде формулы: Мув=Ту - Т.н +ТВН.
Волнение связано, во-первых, с ожиданием позитивных ре​зультатов, а во-вторых, с опасением относительно возможности неудачи. Очевидно, что у трусов возрастает элемент Т_н, или мотив избежания неудачи, который оказывает тормозное влия​ние на их деятельность. Вместо этого мотив успешного выпол​нения содействует повышению уровня притязания и тем самым мобилизует субъекта.
Следовательно, важную роль в возникновении тревожности играет преимущество мотива избежания неудачи над мотивом достижения успеха. Определенная мотивационная тенденция (преимущество мотива достижения успеха или мотива избежа​ния неудачи) формируется еще в детстве. Она развивается по​степенно и зависит, с одной стороны, от поощрений, одобрений и наград, а с другой — от наказаний.
Страх (опасение) или волнение могут побуждать именно к таким действиям, которые будут содействовать избежанию не​удачи, препятствовать возникновению страха. Страх или волне​ние побуждают к активности, которая предотвращает возникно​вение неудачи в деятельности. Волнение может мобилизовать энергию в направлении более тщательной подготовки к экзаме​ну или выступлению перед широкой аудиторией. Человек пра​вильно считает, что при тщательной подготовке нет причин опа​саться неудач. Студенты в своих отчетах также показывали, что они лучше учатся и больше мотивированы тогда, когда прибли​жается день экзамена, следовательно, когда есть целевое на​строение, обозначенное влиянием эмоционального напряжения. Психологические исследования также свидетельствуют о том, что способность к обучению выше при определенном эмоцио​нальном заряде (который задается волнением). Небольшое волнение может иметь позитивное мотивационное влияние. Вместо этого избыточная степень волнения может настолько увеличить напряжение и возбужденность, что это негативно от​разится на процессе и результате деятельности. Волнение моти​вирует деятельность (например, учеба), мобилизует энергию, пока его величина не превышает определенной меры. Когда же волнение или страх слишком выражены, то наблюдается их не​гативное, деструктивное влияние на деятельность.
Поскольку волнение активизирует сердечную деятельность, дыхание, повышает давление крови, то оно является состояни​ем повышенной активности, которое непосредственно связано с готовностью к той или иной деятельности. А избыточная актив​ность — это повышенная возбужденность, которая (согласно закону индукции) может вызывать тормозные состояния и при​вести к противоположному эффекту. Следовательно, очень мно​гое зависит от уровня активности (или от уровня волнения).
Таким образом, волнение во время деятельности может иметь позитивный мотивационный эффект только тогда, когда его уровень умеренный. Умеренный уровень волнения влияет на любую деятельность, как правило,  положительно  (побуждаю-
щий, мотивационный эффект при этом растет). А высокая сте​пень волнения может слишком активизировать и мотивировать личность и тем самым нарушить деятельность.
4.13. Психоаналитическая теория страха З.Фрейда
З.Фрейд утверждал, что тревога возникает вследствие вы​теснения влечений. Эта точка зрения касалась сначала исключи​тельно сексуального влечения. Согласно Фрейду, если разрядка сексуальной энергии наталкивается на преграды, то эта энергия будет порождать в теле физическое напряжение, которое трансформируется в тревогу.
Согласно его другой точке зрения, невротическая тревога возникает вследствие страха перед теми влечениями, которые человек боится обнаружить и удовлетворить. Эта интерпретация касается не только сексуального, но и агрессивного влечения. Здесь Фрейда интересует страх перед теми влечениями, удовле​творение которых связано с внешней угрозой.
Субъективный фактор, связанный с тревогой, лежит в наших собственных влечениях. Как ощущение угрозы, так и чувство беспомощности перед ней, вызываются силой наших собствен​ных влечений.
Любое влечение (особенно сильное) может вызывать тревогу при условии, что его реализация (удовлетворение) будет озна​чать нарушение других жизненных интересов или потребностей. Но Фрейд останавливается именно на сексуальном и агрессив​ном влечениях (на их вытеснении и запрещении) как детерми​нантах (причинах) тревоги. В периоды, когда существовали чет​ко определенные и строгие сексуальные табу (запреты), удовле​творение сексуальных влечений часто означало определенную угрозу. Незамужней девушке, например, приходилось терпеть упреки совести или подвергаться социальному остракизму. Те же, кто, уступая своей потребности, занимался мастурбацией, ощущали реальную угрозу кастрации (их также считали психи​чески больными и пытались изолировать от общества). В наше время это не воспринимается как патология или как нежела​тельное проявление и не преследуется обществом. Что же каса​ется нормальных сексуальных влечений, то наше отношение к ним стало настолько снисходительным, что признать их у себя и удовлетворить их не воспринимается как что-то опасное (З.Фрейд, 1993).
Изменения отношения к сексу в нашей культуре во многом определяют тот факт, что сексуальное влечение очень редко является причиной тревоги (К.Хорни, 1993). Однако совсем спи​сывать сексуальное влечение как детерминанту тревоги не сто​ит. Иногда оказывается, что невротические личности ощущают тревогу в связи с сексуальными потребностями и отношениями (или имеют в этой сфере внутренние запреты). Однако, по мне​нию неофрейдистов, причина тревоги находится не в сексуаль​ных влечениях как таковых, а в агрессивных импульсах, кото​рые связаны с ними (например, в стремлении причинить боль или унизить партнера).
Фрейд утверждал, что в детстве мы чаще проявляем тревогу. Это вполне понятно, поскольку ребенок является беспомощным относительно неблагоприятных влияний и внешнего окружения. Фрейд писал, что формирование тревожности (как черты лич​ности) начинается в раннем детстве, т.е. что основы тревожно​сти закладываются именно тогда. Он также указывал, что тре​вога во взрослых неврозах все еще связана с теми условиями, которые сначала ее вызвали. Это значит, например, что взрос​лого человека будет так же мучить страх перед собакой (или страх кастрации), хотя и в. видоизмененной форме, который он ощущал в детстве. В определенной мере это так и есть, по​скольку тревога взрослого человека будет содержать, среди других элементов, и структуры, которые обусловлены его дет​скими конфликтами. Но тревога как целое не является инфан​тильной реакцией. Преувеличивать влияние конфликтов, кото​рые происходили в детстве, на детерминацию тревоги взросло​го человека не стоит (хотя и пренебрегать ими также не следу​ет).
____________4.14. Теория тревоги К.Хорни
К.Хорни, реформируя концепцию З.Фрейда, создала ориги​нальную теорию развития тревоги. Она утверждала, что любое влечение (а не только сексуальное или агрессивное, как в тео​рии Фрейда), способно вызывать тревогу при условии, что реа​лизация (удовлетворение) этого влечения будет означать нару​шение других жизненных интересов или потребностей. Только сильное влечение, которое представляет собой угрозу другим потребностям (например, находится в противоречии с социаль​ными нормами и угрожает удовлетворению социальных потреб​ностей и целостности личности) способно повлечь за собой тре​вогу.
В  соответствии  с  концепцией  К.Хорни,  главный  источник
невротической тревоги находится во враждебности. Она указы​вает, что настоятельные и интенсивные враждебные импульсы могут быть непосредственной причиной тревоги, если их* реали​зация будет угрожать целостности своего «Я».
К.Хорни приводит такой пример. Ф. отправился вместе со сво​ей любимой девушкой путешествовать в горы. Споры между ними и ревность Ф. вызвали у него сильный гнев. Проходя гор​ный перевал, он ощущал сильную тревогу, которая сопровож​далась учащенным сердцебиением и затруднением дыхания. Причиной этого было осознание своего стремления столкнуть девушку в бездну. Механизм возникновения тревоги в этом слу​чае тот же, что и в случае тревоги вследствие сексуальных при​чин: наличие интенсивного влечения, уступка которому озна​чала бы катастрофу для своего «Я». Следовательно, агрессив​ные импульсы, которые вытесняются из сознания, являются главной психологической силой, вызывающей тревогу.
Однако причинная связь между враждебностью и невротиче​ской тревогой не настолько очевидна. Вытеснить враждебность (агрессию) означает показать, что все хорошо, и таким образом избежать борьбы. Вытеснение порождает (или усиливает) чувст​во беспомощности. Вытеснение происходит тогда, когда осоз​нание собственных враждебных импульсов становится нестер​пимым для человека. В таком случае возможность сознательно​го контроля, безусловно, отсутствует.
Причины того, почему осознание враждебности может быть таким нестерпимым, состоят в следующем: невротик может лю​бить и нуждаться в ком-то и в то же время ощущать к этому человеку враждебность. Он может не желать видеть причины (такие как зависть, эгоизм), которые вызвали враждебность. Он может бояться обнаружить в себе враждебность относительно другого человека. Вытеснение в таком случае является крат​чайшим и наиболее быстрым средством восстановления уверен​ности в себе. Вследствие вытеснения собственная враждеб​ность, которая пугает и смущает, не допускается в сознание. Вытесненная враждебность хотя и исчезает из сознания (или не допускается в него), но не уничтожается. Она является неосоз​наваемой, т.е. находится вне контроля человека. Она как будто вырвана из контекста личности и действует внутри нее как опасная сила (нуждается в разрядке и выходе агрессивной энергии). Опасная сила вытесненного аффекта увеличивается вследствие своей изолированности, приобретает преувеличен​ные и часто фантастические размеры (К.Хорни, 1993).
Если человек осознает свой гнев, то его проявления ограни​чены, поскольку у человека есть возможность контролировать его. Когда осознание собственной враждебности становится нестерпимым для человека, то запускается в действие вытесне​ние (как механизм психологической защиты личности). Возмож​ность сознательного контроля и влияния на то, что вытесняется (агрессия, враждебность, сексуальное влечение), при вытесне​нии, безусловно, отсутствует.
Остановимся обстоятельно на трех моментах, которые отли​чают концепцию К.Хорни от теоретических взглядов З.Фрейда на тревогу и страх.
1.   По мнению К.Хорни, тревожность возникает не столько вследствие боязни наших влечений, сколько вследствие страха перед вытесненными влечениями.
2.  К.Хорни соглашается с Фрейдом в том, что тревожность может возникнуть вследствие действия любого внутреннего по​буждения (желания, влечения). Сексуальные влечения, конечно, могут быть такими только в том случае, когда на них наклады​ваются строгие табу (социальные запреты) и индивид видит в них угрозу и опасность для еебя и своего непосредственного социального окружения. К.Хорни, в отличие от Фрейда, не ви​дит в сексуальности причину и источник тревожности. Она счи​тает, что таким источником является враждебность, а точнее, вытесненная из сознания враждебность.
3.   Третьим   моментом  разногласий  во  взглядах  Хорни  и Фрейда на тревожность является  ее  предположение  относи​тельно того, что тревожность возникает только в детстве, а тре​вожность взрослых людей основывается на инфантильных ре​акциях, которые возникли и остались с детства. К.Хорни утвер​ждает, что тревожность в целом не является инфантильной ре​акцией. Она допускает, что тревожность взрослых может со​держать в себе элементы детских реакций, однако они не опре​деляют целиком специфику тревожности.
•> Вопросы для самоконтроля
1. Какие выделяют причины страха?
2. Какова динамика развития страха?
3.  Что такое иррадиация страха?
4. Какие существуют способы снижения волнения и тревоги?
5.  Как волнение влияет на мотивацию деятельности?
5. Психология симпатии
•  Влияние внешней (физической) привлекательности человека на симпатию к нему
•  Положительные характеристики человека и симпатия к нему
•  Влияние сходства установок и личностных черт на аттракцию
•  Влияние пространственных факторов и интенсивности контактов на развитие симпатии
•  Влияние кооперации (сотрудничества) на аттракцию
•  Влияние позитивного подкрепления (услуги, помощи, похвалы) на симпатию
•  Влияние подкрепления на отношение субъекта подкрепления к другому человеку
•  Субъективный смысл подкрепления и аттракция
•  Влияние ситуации (контекста) взаимодействия на симпатию
•  Влияние адекватности-неадекватности оценки субъекта подкреп​ления на отношение к нему
5.1. Влияние внешней (физической) привлекательности человека на симпатию к нему
Эмоциональные отношения на первом этапе их развития предстают в виде симпатий и антипатий одного человека к дру​гому. Межличностный характер эмоциональных отношений вы​ражен здесь еще минимально. Внешние данные, социально-демографические характеристики (возраст, образование, про​фессия и т.п.), символы социального статуса человека традици​онно считаются главной причиной симпатии или антипатии к нему со стороны других людей (Л.Гозман, 1987).
Оценка физической привлекательности человека определя​ется стандартами внешности данной субкультуры. Они опреде​ляются влиянием кино и телевидения, которые рекламируют одни и те же образцы внешности. Преимущества внешне при​влекательных людей проявляются и в более высоком статусе в группе ровесников.
Возникает вопрос: почему же красота (физическая привлека​тельность) человека определяет симпатию к нему? Существует несколько гипотез, которые объясняют эту связь.
Во-первых, красота является безусловным позитивным под​креплением, которое связано с особенностями филогенеза че-
ловека. Субъект осуществляет выбор красивых, привлекатель​ных людей, даже не допуская возможности общаться с ними. Так, дети (от трех до шести лет) в экспериментальной ситуации значительно чаще вызывали на экране тахистоскопа изображе​ние красивого ровесника, чем некрасивого.
Во-вторых, у более привлекательных людей лучше развиты навыки общения (с ними приятно общаться), что и определяет симпатию (аттракцию) к ним.
В-третьих, положительная связь между красотой и популяр​ностью может быть вызвана некоторыми преимуществами об​щения с физически привлекательными людьми. Эффект ирра​диации красоты объясняет эту зависимость. Оценка внешней привлекательности мужчины существенно зависит от внешних данных женщины, которая является его постоянным партнером. Красивый партнер как будто позволяет повысить уровень соб​ственной физической привлекательности (E.Aronson, 1988).
Внешность человека значительно влияет на приписывание ему некоторых особенностей, черт характера. Результаты экс​периментов свидетельствуют, что внешне некрасивым, непри​влекательным людям приписываются злые поступки и намере​ния (негативные характеристики). Существует социальный сте​реотип «красивый — значит, хороший».
Наряду с тенденцией выбора наиболее красивых существует и другая тенденция — выбор партнеров своего уровня физиче​ской привлекательности. Однако более высокий уровень внеш​ней привлекательности, не обеспечивает стабильного успеха в долговременных отношениях.
В основе выбора лежит не только стремление выбрать «равного себе» или самого красивого партнера, а и прогноз его реакции на себя. В случае уверенности человека в себе он вы​бирает наиболее красивого из всех возможных, а при отсутст​вии такой уверенности — ориентируется на средний или даже на низкий уровень физической привлекательности. Таким образом, самооценка субъекта существенно влияет на выбор более или менее привлекательного партнера (Л.Гозман, 1987).,
Особенности поведения человека тоже влияют на аттракцию (симпатию) к нему и «корректируют» влияние внешности на симпатию. Например, склонность к более мягкому «суду» над красивыми меняется на противоположную, если красивый «подсудимый» стремится использовать свои внешние данные для достижения аморальной цели.
Вполне вероятно, что как красивых мы оцениваем людей,
которые имеют и другие достоинства (т.е. восприятие красоты является только проявлением более общей позитивной оценки человека).
5.2. Положительные характеристики человека и симпатия к нему
Кроме внешности, на аттракцию (симпатию) влияют и другие особенности человека, например, социальные характеристики, такие как статус, образование, профессия и т.п. Особенности вербального и невербального поведения субъекта также имеют существенное влияние на симпатию к нему. Так, более симпа​тичными оказываются те люди, которые всегда смотрят в глаза собеседнику; резко увеличивает аттрактивность (привлекатель​ность) человека улыбка. Значительное влияние имеют также и особенности голоса.
Парадоксальное влияние чрезвычайно высокого уровня положительных характеристик человека на симпатию к нему. В большинстве случаев симпатия имеет позитивную связь с достоинствами человека. У этого правила есть, однако, суще​ственные ограничения: слишком большая выраженность у чело​века положительных характеристик снижает симпатию к нему. Например, люди, компетентность которых оценивается очень высоко, могут восприниматься другими даже негативно. Чем можно объяснить такую парадоксальную, на первый взгляд, зависимость?
Во-первых, слишком высокая компетентность (или другое достоинство) человека может содействовать снижению само​оценки его партнера. Это вызывает стремление избегать обще​ния с таким умным (хорошим) субъектом и уменьшает симпатию к нему.
Во-вторых, значительная выраженность у человека положи​тельных свойств может ассоциироваться с рядом негативных личностных характеристик. Это значит, что существуют доста​точно стойкие предубеждения против носителей не только нега​тивных, но и, в случае экстраординарного наличия, — положи​тельных характеристик (E.Aronson, 1988).
Откровенность, склонность человека к «самораскры​тию» также вызывает симпатию к нему. В целом самораскры​тие связано с аттракцией положительно. Но в случае общения малознакомых людей, если самораскрытие, откровенность ка​сается интимных моментов (особенно тех из них, которые на-
ходятся в противоречии с общественными нормами), симпатия к этому человеку снижается. Таким образом, симпатия и само​раскрытие (как и симпатия и компетентность) находятся в кри​волинейной зависимости.
Удачливость человека также влияет на симпатию к нему. Удачливость — это представления относительно того, что даже в ситуации, которая не зависит от собственной воли и поступ​ков, шансы человека выше, чем у других. Когда индивидууму приписывается удачливость, то симпатия к нему увеличивается. Не случайно полководцы прошлого распространяли среди сол​дат легенды о своем везении и неуязвимости. Почему же люди, которым, по нашему мнению, везет, нам более симпатичны? Эта зависимость может быть объяснена с точки зрения теории «веры в справедливый мир», согласно которой большинство людей считает, что мир в целом справедлив и, как следствие, добро и зло получают по заслугам (М.Лернер, 1974).
В ходе одного из экспериментов М.Лернера четверо людей иг​рали в игру, которая была организована таким образом, что каждый участник вносил _в конечный результат одинаковый вклад. В конце игры вознаграждался один, случайно выбран​ный игрок. Потом у исследуемых спрашивали, кто, по их мне​нию, сделал больше всех для достижения цели. Большинство исследуемых считали: таким человеком был тот, кто получил вознаграждение.
Результаты экспериментов подтверждают теорию «веры в справедливый мир». Человек просто не верит в то, что с ним лично без его вины может случиться несчастье, а его преиму​щества и заслуги могут остаться невознагражденными. Убежде​ние в справедливости мира эффективно снимает эти страхи.
Следствием «веры в справедливый мир» является возникно​вение антипатии к жертвам несчастья.
Во время экспериментов М.Лернера исследуемые должны были оценить, насколько им нравится или не нравится субъект, кото​рый получал удары электрическим током. Результаты свиде​тельствуют, что чем сильнее было страдание жертвы, тем боль​шую антипатию она вызывала и тем более испытуемые были склонны оправдывать то, что случилось.
Таким образом, результаты экспериментов М.Лернера свиде​тельствуют о том, что влияние на аттракцию даже такой харак​теристики, как удачливость, неоднозначно и опосредствовано многими другими факторами.
5.3. Влияние сходства _____установок и личностных черт на аттракцию
5.3.1. Влияние сходства установок на симпатию
Как правило, мы больше симпатизируем тем людям, чьи ус​тановки и взгляды похожи на наши. И результаты эксперимен​тальных исследований Д.Бирна свидетельствуют о позитивном влиянии совпадения или близости установок на симпатию (привлекательность). Чем больше похожих социальных устано​вок, тем выше уровень симпатии между людьми. Но как только начинает развиваться реальный процесс общения, закономер​ность сильно усложняется — сходство по важным для субъекта установкам влияет больше, чем сходство по второстепенным. Когда у исследуемого уже сформировалось негативное отноше​ние к другому человеку — сходство установок здесь только снижает симпатию.
Однако, невзирая на ограничения принципа сходства, в большинстве случаев он все же действует — сходство собствен​ных взглядов и взглядов другого человека содействует прояв​лению симпатии к нему.
А может ли симпатия определять сходство установок (т.е. не существует ли обратной связи)? И действительно, доброе отно​шение к человеку приводит к тому, что ему приписываются ус​тановки, которые являются похожими на свои собственные.
Установлено также, что в процессе общения при наличии положительных эмоциональных отношений в паре установки двух людей, как правило, сближаются, т.е. между ними стано​вится больше сходства (E.Aronson, 1988).
Чем объясняется зависимость между симпатией и сходством установок? Психологические исследования свидетельствуют о том, что сходство установок на начальной стадии общения мо​жет помочь человеку в прогнозе поведения другого человека. Когда недостает времени, сходство между людьми по каким-либо признакам переносится на другие аспекты жизнедеятель​ности.
5,3.2. Влияние сходства личностных черт на привлека​тельность
Какие люди нам больше нравятся — те, которые имеют по​хожие или противоположные нам черты характера и качества личности? Согласно данным одних исследований, как и в случае с установками, сходство положительно влияет на симпатию. Согласно результатам других — более важной является взаимо-
дополняемость черт характера или потребностей. Принцип до​полнения — это ориентация на те личностные характеристики, которые слабо выражены у субъекта (например, застенчивый человек будет симпатизировать смельчаку).
Влияние личностных факторов на первой стадии общения незначительно. Это объясняется, возможно, тем, что личност​ные характеристики оценить сложнее; легче оценить установки, а еще легче — социально-демографические характеристики (возраст, статус, профессия).
В чем же заключаются причины влияния сходства на аттрак​цию?
Во-первых, сходство — это фактор, который подкрепляет поведение.
Во-вторых, индивидууму, который имеет большое сходство с нами, мы приписываем позитивные характеристики. Общение с таким партнером приводит к стабилизации когнитивного балан​са и очень редко вызывает противоречие. Но данная установка на общение с похожими на нас мешает усвоению принципиаль​но новой информации. Ориентация на абсолютное сходство (признание идеальным партнером полностью похожего на нас) значительно обедняет жизнь человека, тормозит его развитие. Похожий на нас человек является более понятным, а его по​ступки можно легче предвидеть. Можно допустить, что выбор похожих на нас людей связан со стремлением гарантировать себе психологическую безопасность и комфортность общения. В ситуации, когда человек уверен в позитивной оценке со сто​роны других людей, резко увеличивается выбор для общения представителей непохожей социально-демографической группы. В психологически безопасной ситуации принцип сходства сни​жается и увеличивается тенденция к общению с непохожими по взглядам людьми.
Таким образом, на первых стадиях развития эмоциональных отношений в паре на аттракцию положительно влияет сходство социально-демографических характеристик (возраст, статус, профессия, одежда), социальных установок и ценностных ори​ентации двух людей. Симпатия к похожим на нас (и соответст​венно выбор их как партнеров по общению) может объясняться стремлением к психологической безопасности. У субъектов, которые ощущают себя психологически комфортно (которые ощущают позитивное отношение со стороны других людей), принцип сходства нарушается. Они способны ощущать симпа​тию к тем людям, которые отличаются от них.
5.4. Влияние пространственных факторов и интенсивности контактов на развитие симпатии
Как известно, окружающая среда, в которой находится ин​дивидуум, ощутимо влияет на его отношение к другим людям. Субъект, который находится в более комфортных условиях, склонен лучше относиться к окружающим.
Существенное влияние на развитие эмоциональных отноше​ний оказывает пространственная близость между участниками общения. Данные исследований свидетельствуют, что чем меньшее расстояние между людьми, которые общаются, тем более вероятна симпатия между ними. Пространственная бли​зость между участниками общения свидетельствует о наличии или отсутствии симпатии (т.е. является индикатором привлека​тельности, аттракции). Установлено, что взаимная симпатия ме​жду членами учебных групп существенно зависит от того, на​сколько близко они сидят во время занятий, как расположены их комнаты или кровати в общежитии (однако следует помнить, что эта зависимость характерна только для начальной стадии общения; дальнейшее развитие симпатии определяется многими другими, например, личностными факторами).
Объяснение этой зависимости заключается в том, что про​странственная близость с другим человеком (например, прожи​вание в соседних комнатах) увеличивает вероятность взаимо​действия с ним, а частота взаимодействия повышает вероят​ность возникновения аттракции. Если частота взаимодействия между двумя людьми растет, то растет и степень их симпатии друг к другу, и наоборот. Например, большей популярностью пользуются те обитатели многоквартирных домов, чьи квартиры находятся недалеко от лифта или почтового ящика (E.Aronson,
1988).
Однако в процессе общения мы получаем не только пози​тивную, но и негативную информацию о другом человеке; ин​тенсивные контакты могут повлечь за собой не только позитив​ные, но и негативные чувства и действия относительно партне​ра. Так, жертвами 40% убийств становятся члены семьи пре​ступника, т.е. наибольшую ненависть, как и наибольшую лю​бовь, вызывают не посторонние люди, а те, с кем мы постоянно общаемся.
Но тенденция роста симпатии при интенсификации общения действует значительно сильнее, чем тенденция роста враждеб​ности и агрессивности. Почему?
Во-первых, когда человек длительное время находится в по​ле зрения субъекта, это формирует позитивную установку на него.
Во-вторых, социальные нормы в большинстве случаев тре​буют более благожелательного и кооперативного поведения по отношению к соседям, коллегам и родственникам, чем по от​ношению к незнакомым.
Следует отметить, что пространственные характеристики (частота контактов, встреч) оказывают такое значительное влияние на эмоциональные отношения только на первых этапах развития общения.
Пространственные характеристики, которые обеспечивают возможность поддержки отношений, являются необходимыми, но недостаточными, для сохранения симпатии. Наличие наибо​лее благоприятных для общения условий не гарантирует ста​бильности эмоциональных отношений.
5.5. Влияние кооперации (сотрудничества) на аттракцию
Конкурентный или кооперативный характер взаимодействия двух людей имеет значительное влияние на развитие симпатии. На первых этапах общения этот параметр чаще всего задается извне: нормами, принадлежностью людей к группам, которые конкурируют или сотрудничают между собой. Эксперименталь​ные данные свидетельствуют о том, что сотрудничество содей​ствует росту, а конкуренция — снижает уровень аттракции в паре.
Г.Шериф и К.Шериф, поместив подростков в отряды, кото​рые конкурируют между собой (эксперимент проходил в летнем лагере для мальчиков), достигли высокого уровня сплоченности внутри каждой группы, но получили одновременно очень высо​кий уровень межгрупповой вражды (причем объектом негатив​ного отношения выступала не только группа «неприятеля» в целом, но и каждый из ее членов в отдельности). Вражду меж​ду группами (и между представителями различных групп) уда​лось ликвидировать только после включения членов обеих групп в совместную деятельность, направленную на достижение значимой для всех цели.
Совместная деятельность является важнейшим фактором возникновения и стабилизации аттракции.
5.6. Влияние позитивного подкрепления _______(услуги, помощи, похвалы) на симпатию
Люди любят тех, кто делает им добро и заботится о них. Симпатия, таким образом, возникает как реакция на позитивные действия (услугу, помощь, одобрение, высокую оценку и т.п.), а неприязнь — как ответ на негативные. Именно из этих рассуж​дений исходил Д.Карнеги в своих рекомендациях в книге «Как завоевать друзей и влиять на людей». Но существуют ситуации, когда симпатия не связана положительно с величиной подкреп​ления со стороны другого человека.
,   Приведем два возможных объяснения связи между аттрак​цией и подкреплением:
1)  мы ощущаем симпатию к другому человеку потому, что он проявил позитивное отношение к нам;
2)  мы, ощущая к нему симпатию, интерпретируем (объясня​ем) его действия таким образом, чтобы сделать вывод о его позитивном отношении к нам.
Экспериментальные данные показали, что одновременно су​ществуют обе зависимости: подкрепление порождает симпатию (аттракцию), но и аттракция побуждает субъекта переоценить уровень получаемого подкрепления. Следует отметить, что пер​вая зависимость действует значительно сильнее (Л.Гозман, 1987).
При получении подкрепления происходит, очевидно, своеоб​разная генерализация, перенесение позитивного отношения от подкрепления на его источник (т.е. на человека, который пре​доставляет подкрепление). Связь подкрепления и симпатии чет​ко проявляется у маленьких детей, межличностные выборы и оценки которых часто определяются именно характером под​крепления: «Андрюша хороший, ведь он дает играться своими игрушками».
5.7. Влияние подкрепления на отношение субъекта __________подкрепления к другому человеку__________
Помощь или подкрепление вызывают аттракцию не только к субъекту подкрепления (к человеку, который оказал помощь), но и наоборот. Иными словами, когда субъект А оказал субъек​ту Б помощь (дал подкрепление), то, вероятнее всего, А будет симпатизировать Б.
Такой эффект наблюдался  в ходе эксперимента Д.Ленци.
Участие в этом эксперименте оплачивалось, однако после его окончания к большей части исследуемых, ссылаясь на ограни​ченность фондов, обратились с просьбой отказаться от гонора​ра в пользу экспериментатора, который вынужден сам субсиди​ровать работу. К части же исследуемых с такой просьбой не обращались, и они получили гонорар, как и было договорено. После отказа от гонорара (на просьбу положительно отреаги​ровали все исследуемые) или после выплаты его участникам контрольных групп замеряли уровень аттракции исследуемых к экспериментатору. Выяснилось, что те, кто помогал эксперимен​татору (пожертвовал деньги в его пользу), ощущали к нему большую симпатию, чем те, к кому с такой просьбой не обра​щались. Причем симпатия была выше у тех, к кому обращался лично экспериментатор, а не ассистент.
Аналогично, в ходе других экспериментов было показано, что зло, совершенное по отношению к другому человеку (например, жестокое или несправедливое отношение к нему), снижает его привлекательность в глазах субъекта этого дейст​вия (т.е. в глазах человека, который это зло совершил).
Таким образом, оказывается, что Д.Карнеги был прав, когда утверждал: чтобы понравиться другому человеку, важно не только предоставить услуги ему, но и получить помощь от него.
Исходя из данной зависимости между симпатией и подкреп​лением, можно сделать вывод, что одним из способов налажи​вания отношений в паре (мужчина-женщина, мать—ребенок) является увеличение взаимных подкреплений в виде помощи, заботы, похвалы. Иными словами, подкрепления, которые субъ​ект предоставляет другому человеку, увеличивают симпатию к нему.
Рост симпатии со стороны субъекта подкрепления к объекту вызывается, очевидно, стремлением к поддержке когнитивного баланса: «Если я делаю что-то хорошее этому человеку, значит, он действительно хороший».
5.8. Субъективный смысл подкрепления и аттракция _
Эмоциональная реакция на позитивные действия со стороны другого человека определяется следующими факторами:
1) как эти действия воспринимаются (интерпретируются) те​ми, кто получил позитивное подкрепление (помощь, одобрение);
2)  какие мотивы он приписывает субъекту, оказавшему по​мощь;
3)  какой личностный смысл имеет для наго данное подкреп​ление.
Важным является то, воспринимает ли человек, которому помогли, действия субъекта помощи как адресованные ему лич​но или как обычное, стереотипное для субъекта поведение в данной ситуации. Иными словами, когда человек воспринимает поведение другого человека как стандартный набор поведенче​ских реакций, которые проявляются относительно многих лю​дей, данное позитивное подкрепление вызывает значительно меньшую симпатию.
Если человек убеждается, что полученная им помощь, одоб​рение или высокая оценка определяется ситуацией (это полу​чают и все другие), то симпатия к субъекту помощи будет ниже, чем когда такая помощь или высокая оценка предоставлена ему одному. Чрезвычайно важным является то, воспринимаются ли поступки субъекта помощи (человека, который предоставил по​зитивное подкрепление) как свободные или как вынужденные. Если мы считаем, что человек сделал нам что-то хорошее не по собственной воле, а исходя из ситуации (побуждаясь, например, социальными нормами или ожиданиями), то возникновение сим​патии к нему менее вероятно.
Если подкрепление воспринимается как нормативное дейст​вие, то симпатия к субъекту такой помощи будет значительно меньше (часто совсем не возникнет). Так, ответ на вопрос: «Который час?» — это также позитивное подкрепление (пос​кольку это услуга), однако сильная эмоциональная реакция здесь (как следствие благодарности за услугу) маловероятна.
Взаимные незначительные услуги являются нормой поведе​ния и, как правило, эмоций не вызывают. Вот если бы мы ожи​даемой помощи не получили, то это вызвало бы негативную реакцию с нашей стороны. Многое в нашей оценке человека зависит от сравнения особенностей его взаимодействия с дру​гими людьми. При этом мы сравниваем отношение партнера к нам с его отношением к другим людям (относится ли он пози​тивно исключительно к нам или ко всем людям). Если мы ви​дим, что нам предоставляется меньше благ и положительных подкреплений, чем другим людям, то симпатии к человеку, ко​торый нам помог, не возникнет (а возможно, даже возникнет антипатия). Иными словами, происходит постоянное сравнение Уровня подкреплений, которые предоставляются нам и другим
людям. Постороннему наблюдателю данное подкрепление {например, услуга или одобрение) может показаться позитив​ным, но в субъективной системе оценок человека, которому помогли, оно может быть нейтральным или даже негативным. И наоборот, внешне негативное взаимодействие самим человеком может восприниматься положительно {Л.Гозман, 1987).
Субъективный смысл подкрепления определяется также сравнением теперешнего поведения партнера с его отношением к нам в прошлом. Если мы привыкли получать от этого человека определенный уровень подкреплений, то когда однажды этот уровень несколько снизится, наша реакция (и отношение к партнеру по общению) вряд ли будет позитивной. Обычный уровень подкреплений является точкой отсчета. Например, ко​гда дети начинают получать от своих родителей меньше, чем когда-то, то симпатии к ним часто не возникает (а иногда может появиться и антипатия).
Существенное влияние на зависимость симпатии от уровня подкреплений имеет приписывание человеку, который помог, либо альтруистических, либо эгоистических мотивов. В тех слу​чаях, когда подкрепление воспринимается как манипуляция (лесть, взятка), симпатия к субъекту такого подкрепления также не возникает. В этом случае зависимость аттракции от уровня подкрепления ослабляется.
5.9. Влияние ситуации (контекста) взаимодействия на симпатию
Симпатия не является простой реакцией на величину подкре​пления; она определяется также восприятием поведения субъек​та подкрепления в целом, а не только каждого предложения или действия. Так, согласие с основными положениями доклада и его высокая оценка, безусловно, является подкреплением для докладчика. Но субъективная величина подкрепления, однако, снижается, если оно исходит от человека, который слушал вы​ступление невнимательно, разговаривал с соседями,,
С другой стороны, несогласие с частью сделанных выводов должно восприниматься негативно и снижать симпатию к тому, кто это несогласие высказал. Однако вряд ли такой негативный эффект будет наблюдаться, если оппонент проявил глубокое знание публикаций автора доклада. Общее уважение «перекро​ет» негативное влияние несогласия по какому-то конкретному вопросу.
Таким образом, на возникновение симпатии влияет не столь​ко конкретная оценка или действие, сколько восприятие пове​дения субъекта подкрепления в целом (в контексте).
5.10. Влияние адекватности-неадекватности оценки субъекта подкрепления на отношение к нему
I От того, считает ли человек оценку, полученную от субъекта подкрепления, «правильной» или «неправильной» (завышенной или заниженной), зависит уровень симпатии к нему.
f Если он считает оценку заниженной (т.е., по его мнению, его недооценили), то, как правило, возникает негативное эмоцио​нальное отношение к субъекту, который дал такую оценку. По​лучение завышенной оценки (человек считает ее незаслужен​ной) несколько уменьшает зависимость аттракции от уровня подкрепления. Симпатия к субъекту, который предоставил не​адекватно высокую оценку, возникает далеко не всегда, а ино​гда она вовсе отсутствует, поскольку в таком случае субъекту часто приписывают эгоистические мотивы и стремление к мани​пулированию (E.Aronson, 1988).
Однако влияние «ошибочности» оценки значительно слабее, чем можно было бы ожидать. Субъекты, которые дают завы​шенную оценку (и человек видит, что его перехвалили), воспри​нимаются им в целом более положительно, чем те, кто дают адекватную оценку. Нередко людям, которые дают завышенную оценку (например, в форме лести), приписывается более высо​кий уровень «понимания» и с ними стремятся больше взаимо​действовать.
•* Вопросы для самоконтроля
1- Как внешняя (физическая) привлекательность человека влия​ет на симпатию к нему?
2.  Почему чрезвычайно высокий уровень положительных характеристик человека может уменьшать симпатию к нему?
3.  Как интенсивность контактов влияет на развитие симпа​тии?
4.  В чем состоит сущность влияния позитивного подкрепления на симпатию?
Раздел V  МОТИВАЦИОННЫЕ ТРЕНИНГИ
1. Психические механизмы развития мотивации
•  Предмотивационное образование (знаемый мотив) как стадия развития мотива
•  Мотивационкое смещение (автономизация мотива) как психиче​ский механизм развития мотивации
•  Мотивационное переключение
•  Мотивационное обусловливание
•  Мотивационная (эмоциональная) фиксация
1.1. Предмотивационное образование (знаемый мотив) как стадия развития мотива_____________
Часто бывает так, что человек осознает, понимает необхо​димость выполнения определенной деятельности, но это не по​буждает его к действиям. Это свидетельствует о том, что мотив еще не сформирован, но существует предпосылка к его разви​тию — определенное предмотивационное образование (знаемый мотив).
Знаемые мотивы — это понимание, осознание необходимо​сти определенной деятельности, но это знание лишено побуж​дающей функции (не побуждает личность к действиям). Такое понимание и осознание выполняет важную роль в формирова​нии мотивов. На определенном уровне развития мотивы сначала выступают как знаемые, как возможные, но пока что не побуж​дающие к действиям (АЛеонтьев, 1975).
Искусство воспитания заключается в умении придать более высокое значение «знаемым мотивам» (предмотивационным образованиям), и таким образом трансформировать их в моти-
вы действующие. Самого по себе понимания необходимости выполнения определенной деятельности недостаточно. Воспита​ние личности не должно ограничиваться только учением, пере​дачей субъекту определенной суммы знаний (значений). Без нахождения человеком личностного смысла данное знание (т.е. значение) не способно побуждать к деятельности.
Что же обеспечивает превращение «знаемых мотивов» в действующие? А.Леонтьев писал, что мотивы, которые «понимаются» (а к действиям не побуждают), лишены личност​ного смысла. Следовательно, наделение их личностным смыс​лом содействует трансформации в реально действующие моти​вы.
Другим важным фактором в развитии мотивов является включение знаемых мотивов в мотивационную структуру лично​сти, связь их с другими мотивами и потребностями, что наделя​ет знаемые мотивы (предмотивационные образования) побуж​дающей функцией (т.е. переводит в категорию действующих). Внутренняя работа личности в плане сознания обеспечивает связь этих мотивов с другими мотивами и потребностями. Когда предмотивационное образование («знаемый мотив») занимает определенное место в системе мотивов, можно говорить о его переходе в категорию действующих мотивов.
Некоторые психологи различают потенциальные и реально действующие мотивы.
Потенциальные мотивы — это те мотивы, которые при оп​ределенных обстоятельствах могут побуждать к деятельности, но в данный момент не актуализируются. В разряд потенциаль​ных мотивов могут перейти те мотивы, которые в настоящее время потеряли свою актуальность или вытеснены на перифе​рию другими мотивами (т.е. в иерархии мотивов занимают значительно более низкое место, чем раньше).
1.2. Мотивационное смещение
(автономизация мотива) как психический механизм [_______________развития мотивации__________
В контексте проблемы развития новых потребностей и моти​вов чрезвычайно важным является то, что способы удовлетво​рения потребности автономизируются, сами становятся потреб​ностями (мотивами). Например, коллекционирование книг, которое сначала удовлетворяло познавательную потребность, может стать само по себе потребностью, т.е. перерасти в библиофилию (Олпорт, 1938; К.Обуховский, 1972; АЛеонтьев, 1975).
Подобным образом действует и механизм формирования па​тологической потребности, например патологической зависимо​сти от алкоголя. Когда человек только начинает употреблять алкоголь, он может быть средством удовлетворения некоторой потребности (например, коммуникативной или сексуальной, как средство облегчения межличностных контактов). В процессе удовлетворения с помощью алкоголя этих потребностей пози​тивные эмоции смещаются с потребности на средство, т.е. на алкоголь (Б.Братусь, 1988).
Длительное подкрепление операции (которая была только средством удовлетворения потребности) позитивными эмоциями приводит к мотивационному смещению этих эмоций с потребно​сти на действие. В результате операция, которая раньше была только средством удовлетворения других потребностей, насы​щается позитивными эмоциями и приобретает автономный по​буждающий характер (т.е. становится потребностью или моти​вом). Таким образом, она уже сама по себе побуждает к дея​тельности, а не реализовывает другие мотивы и потребности. Вследствие этого операция приобретает мотивационную авто​номность, превращаясь в новый мотив.
Например, управление автомобилем было раньше средством удовлетворения определенных социальных потребностей. Сна​чала человек, побуждаясь некоторыми мотивами или потребно​стями (например, материальными), садился за руль и ехал, что​бы удовлетворить их. Со временем, получая удовольствие от реализованных мотивов и потребностей, что достигалось опре​деленными действиями и операциями (связанными с управлени​ем автомобилем и ездой), отдельные действия приобретали значительную привлекательность и могли стать самостоятельной потребностью.
Смещение мотива на операцию (действие) наблюдается в тех случаях, когда человек под влиянием некоторого мотива (или некоторой потребности) берется за выполнение определенных действий, а потом выполняет их ради них самих. Операция, ко​торая раньше была средством удовлетворения потребности, автономизируется и становится самостоятельной потребностью.
Например, школьник раньше выполнял домашние задания во избежание наказания либо хотел получить одобрение или воз​награждение. Впоследствии он может учить данный предмет по
собственному желанию, проявляя заинтересованность к процес​су и содержанию работы. Раньше учение выступало как условие реализации какого-то другого мотива, например мотива одоб​рения или избежания наказания. Спустя некоторое время это занятие (которое было только средством удовлетворения опре​деленных потребностей) нравится само по себе. Вследствие та​ких мотивационных смещений школьник впоследствии может читать учебник потому, что ему нравится данная тема и он по​лучает удовольствие от процесса и содержания работы, а не по​тому, что он стремится избежать наказания или пытается удов​летворить требования взрослых, как это было раньше.
Процесс мотивационного смещения и формирования нового мотива можно представить еще и таким образом. Действие, побуждаясь определенным мотивом, в процессе его выполнения связывается с другими потребностями и получает от них моти-вационный заряд. Со временем вследствие серии позитивных эмоций, которыми сопровождалось выполнение определенного действия, оно начинает привлекать само по себе (т.е. приобре​тает автономное мотивационное значение). В результате опера​ция уже сама по себе способна побуждать к активности, приоб​ретая, таким образом, функцию мотива.
Яркий пример смещения мотива на цель или превращение опе​рации, средства в самостоятельную потребность — деятельность героя гоголевской «Шинели» Акакия Акакиевича Башмачкина: «Служил он в департаменте чиновником для переписывания ка​зенных бумаг, и было это занятие для него разнообразным и привлекательным миром. После работы, дома, наспех пообедав, он сразу же начинал переписывать бумаги, которые принес с собой». Часто он переписывал специально для себя, ради соб​ственного удовлетворения. Акакий Акакиевич не только испы​тывал наслаждение и огромное удовольствие от переписывания бумаг, но и не воображал своей жизни без этого занятия. Как случилось, что переписывание казенных бумаг заняло цен​тральное место в его личности, приобрело статус потребности, стало смыслом его жизни? Мы не знаем конкретных обстоя​тельств, но так или иначе обстоятельства эти привели к тому, что произошло смещение одного из главных мотивов на цель, даже на операции (на переписывание бумаг), которые вследст​вие этого превратились в самостоятельную потребность (А.Леонтьев, 1975).
Механизм развития новых мотивов и потребностей можно представить в виде смещения позитивных эмоциональных пере​живаний с конца, с результата на процесс, на средства и про​межуточные операции.  Вследствие этого формируются новые
мотивы, потребности и ценности. Все эти средства, промежу​точные цели, которые опосредствовали удовлетворение потреб​ности, сами могут приобретать статус мотивов. Например, изу​чение математики как средства (или промежуточной цели) удов​летворения определенных потребностей может приобрести са​мостоятельную мотивационную силу: в результате этого форми​руется новый мотив, который связан с привлекательностью дан​ной деятельности. Раньше изучение математики выступало как средство в контексте другой деятельности (подготовка к вступи​тельным экзаменам), как средство удовлетворения определен​ных социальных потребностей. В дальнейшем, в процессе пози​тивного подкрепления или смыслообразования, данное дейст​вие, операция или средство приобретают автономное мотиваци-онное значение и уже сами по себе способны побуждать к дея​тельности.
Существенным для механизмов развития мотивации является то, что структурный компонент деятельности (действие, опера​ция, средство или промежуточная цель) связываются с потреб​ностями, вступают в коммуникацию с другими мотивами и по​требностями и получают от них мотивационный (энергетический) заряд.
______       1.3. Мотивационное переключение_________
Мотивационное переключение — это психологический механизм формирования мотивации (интереса) к объекту путем перенесения энергии на него с другого объекта.
Воспитательное влияние сказок, басен, рассказов состоит в применении мотивационного переключения: к добрым делам поощряют возможностью получить царство, долгую жизнь или жену-красавицу. Энергию, интерес переключают с того, что яв​ляется важным и привлекательным для человека (долгая жизнь, богатство и т.п.), на то, к чему стремятся сформировать интерес и позитивную мотивацию (В.Вилюнас, 1990).
Объектом, на который переключается позитивная мотивация, может быть, например, математика, физика, история, Родина и т.п. Например, в песнях или поэзии любовь к матери пытаются опосредствованно перенести (переключить) на отношение чело​века к Родине, стремясь таким способом сформировать к ней соответствующие чувства. Когда отец рассказывает сыну о бо​гатых людях, которые достигли успеха благодаря настойчивости
или научным поискам, то таким образом он пытается сформи​ровать у детей интерес к определенной деятельности.
Механизм действия мотивационного переключения можно представить следующим образом. Вообразите, что определен​ная деятельность или некоторый предмет ассоциируется у чело​века с чем-то приятным (с тем, что вызывает позитивные эмо​ции, нравится ему). Это предоставляет возможность переключе​ния позитивной энергии с этого привлекательного объекта (или деятельности) на другой предмет, к которому мы стремимся сформировать интерес (мотивацию).
Воспитательное влияние на человека при использовании мо​тивационного переключения предусматривает актуализацию уже существующих мотивационных отношений (позитивного отно​шения, интереса, любви к чему-либо), которые направляются на новый предмет или содержание. Имеющееся мотивационное отношение (что субъективно выражается в эмоциональном от​ношении, любви к определенному предмету) воспитатель пыта​ется переключить на новый предмет или содержание (В.Вилю​нас, 1990).
Например, мы пытаемся сформировать у человека позитив​ное отношение, интерес (позитивную мотивацию) к А. Для этого мы стремимся связать А с чем-то приятным для человека: с бо​гатством, любимым человеком и т.п., т.е. с тем, что вызывает позитивные эмоции и стремления.
В практике воспитания и мотивационных тренингов постоян​но применяют мотивационное переключение. Например, если мы стремимся побуждать детей к определенной деятельности, то говорим им: «Делай то-то и будешь сильным, красивым, ум​ным». Это не что иное, как мотивационное переключение. Ко​гда мы рассказываем студентам о человеке, который достиг славы, богатства, счастья благодаря добросовестному труду в определенной области, то пытаемся сформировать у них инте​рес, мотивацию. Используя этот механизм, переключаем энер​гию, позитивную мотивацию с важной и привлекательной для субъекта деятельности (или предмета) на то, к чему мы стре​мимся сформировать мотивацию.
Таким образом, практика воспитания дает немало примеров того, что формирование нового мотивационного отношения (позитивного отношения, интереса) происходит вследствие по​пыток связать явления, к которым эти отношения формируются, с другими явлениями (предметами), которые такое отношение уже вызывают.
1.4. Мотивационное обусловливание
Мотивационное обусловливание — это передача эмоцио​нального (мотивационного) значения новому содержанию (предмету), т.е. распространение эмоционального переживания на новое содержание (или на новый предмет).
Упрощенно мотивационное обусловливание можно предста​вить как переключение и фиксацию эмоций на новое содержа​ние (предмет).
Еще Спиноза писал: «Вследствие того, что мы видели неко​торую вещь в аффекте удовольствия или неудовольствия... мы начинаем ее любить или ненавидеть». Позитивная или негатив​ная эмоция, «привязываясь» к определенному предмету (содер​жанию), придает ему соответствующую эмоциональную окраску и делает более привлекательным (или непривлекательным). По​сле нескольких сочетаний эмоции с предметом мы начинаем эмоционально относиться к нему.
Вследствие мотивационного обусловливания нейтральные раздражители (предметы, содержание), которые предшествуют появлению эмоциональных раздражителей или их сопровожда​ют, сами приобретают способность вызывать эмоции.
Практика воспитания демонстрирует значение механизма мо​тивационного обусловливания: если родители хвалят или целуют ребенка за хороший поступок, они таким образом подкрепляют определенные действия (поведение). Позитивные эмоции, кото​рые ребенок получает вследствие похвалы или поцелуя, соче​таются (ассоциируются) с определенными действиями, которые вследствие этого становятся более привлекательными (В.Вилю-нас, 1990).
В ходе исследований Уотсона экспериментатор ударял в гонг, вызывая громкий звук (и страх у ребенка) в тот момент, когда 11-месячный мальчик пытался коснуться лабораторной крысы. Шести таких сочетаний безусловного (громкий звук) и условно​го раздражителей (вида крысы) оказалось достаточно, чтобы у ребенка сформировалось негативное отношение К животному, при виде которого он пугался и начинал плакать. Впредь ребе​нок проявлял страх также по отношению к другим животным. Это свидетельствует о том, что мотивационное значение приоб​ретают (вследствие обусловливания) не только целостные пред​меты (крыса), но и отдельные их свойства (шерстяной покров, форма). Эти свойства начинают восприниматься эмоционально и в том случае, если входят в состав других предметов.
Таким образом, мотивационное обусловливание — это пере​дача эмоционального (мотивационного) значения определенно​му предмету, содержанию, связывающая его с соответствующей эмоцией (позитивной или негативной). Мотивационное обуслов​ливание — это переключение (распространение) эмоции на оп​ределенный предмет или содержание, который вследствие этого становится эмоционально привлекательным. Обусловливание происходит тогда, когда определенная эмоция фиксируется на новом предмете или содержании.
Условия эффективного обусловливания следующие (рис. 14):
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Рис. 14. Механизм мотивоционного обусловливания
Здесь Пр° — эмоционально нейтральный предмет; Пр+, Пр~ — приобре​тение предметом позитивного либо негативного мотивационного значе​ния вследствие соединения с позитивной либо негативной эмоцией соответственно; Э+, Э~~ позитивная и негативная эмоции соответст​венно
1)  эмоция и предмет должны накладываться друг на дру​га одновременно. Когда эмоция (например, удовольствие, от​сроченное во времени) возникает позже действия предмета, ее мотивационное влияние ослабляется (и соответствующее отно​шение к предмету не формируется);
2)  необходимое число связей Э+Пр. Для того чтобы пред​мет приобрел мотивационное значение, необходимо не одно, а несколько сочетаний во времени эмоции (переживания) (Э) и предмета (действия) (Пр).
Какое число сочетаний является эффективным, трудно преду​смотреть, поскольку эмоционально нейтрального, индиффе​рентного предмета практически не существует. У человека, как правило, уже есть определенное отношение (позитивное или не​гативное) к нему. Если у субъекта сформировалось негативное отношение к предмету, то позитивное отношение с помощью мотивационного обусловливания (подкрепление) сформировать
значительно сложнее, чем в том случае, когда предмет является индифферентным для человека.
3) достаточная сила эмоции. Эмоция Э является более сильной, чем Э , а негативное переживание Э — более непри​ятным, чем Э . Сильное удовольствие (позитивная эмоция) и сильный страх (негативная эмоция) будут иметь больший эф​фект и соответственно большее мотивационное влияние, чем слабые.
1.5. Мотивационная (эмоциональная) фиксация
Иногда определенная эмоция (радость, удивление, страх и др.) с первого раза настолько зафиксировалась (закрепилась) в памяти человека, что на всю жизнь оставляет эмоциональный след и определяет отношение к объектам (человеку, предмету, ситуации), которые обусловили эту эмоцию.
Мы удивляемся и не можем понять, почему произошла стой​кая эмоциональная фиксация (и возникла привязанность, симпа​тия, любовь) к кому-то или чему-то. Почему мужчине нравятся именно худые женщины, почему определенный предмет одежды способен вызывать у некоторых людей такое сильное сексуаль​ное возбуждение, почему интерес у мальчика с раннего детства зафиксировался на математике?
Мотивационная (эмоциональная) фиксация — механизм развития мотивации, который состоит в мгновенном приобрете​нии и длительном сохранении объектами мотивационного (эмо​ционального) значения, которого они раньше не имели. Процесс мотивационной фиксации осуществляется, как правило, доволь​но быстро, часто при первой встрече с объектом фиксации. Мо​тивационная фиксация — это механизм развития мотивации {приверженности, интереса, любви) путем способности эмоцио-генного события оставаться в памяти (В.Вилюнас, 1990).
Эмоции оставляют в памяти человека следы, которые впо​следствии превращаются в определенное отношение к чему-то (или в стойкое чувство). При этом часто первая встреча, первое удовольствие настолько закрепляется в эмоциональной памяти, что на долгие годы определяет мотивационное отношение к объекту фиксации.
Таким образом, фиксация следов эмоциональных влияний тесно связана с процессами памяти и научения.
1.5.1.   Зависимость  мотивационной  фиксации  от ин​тенсивности и глубины эмоций
Способность эмоций оставлять следы в памяти зависит от их интенсивности. Наиболее ярко запоминается (фиксиру​ется в памяти) то, что нас очень поразило, удивило, огорчило. Э.Торндайк писал: «Чем больше удовольствие или дискомфорт, тем больше усиливаются или ослабляются связи». Событие, которое нас эмоционально сильно поразило, помнится дольше.
Однако есть данные, которые не позволяют абсолютизиро​вать это положение. У взрослого человека интенсивность эмо​ции не всегда является показателем ее важности. В соответст​вии с концепцией Е.Крюгера, существуют значительные отличия между интенсивностью и глубиной эмоционального пережива​ния. Глубинные эмоции, по его мнению, более стойки и прояв​ляют тенденцию к меньшей интенсивности, чем бурные.
Положение о лучшем запечатлении сильных эмоций относи​тельно. Ведь, возможно, оскорбление, выслушанное человеком сдержанно и спокойно, оставляет в психике «более крепкие» следы, чем оскорбление, на которое человек аффективно от​реагировал. По мнению В.Вилюнаса, глубина эмоций, мера их «проникновения» в личностные структуры является, возможно, даже более важным детерминантом их фиксации в памяти, чем их сила (интенсивность).
1.5.2.   Зависимость мотивационной фиксации от типа эмоции
Известно, что одни эмоции оставляют «более крепкий» след (сильнее фиксируются) в эмоциональной памяти, чем другие. П.Блонский писал, что лучше всего запоминается то, что вызы​вает страдание, страх и удивление. Эти эмоции фиксируются в памяти сильнее и воспроизводятся в будущем легче.
Достаточно крепкая фиксация эмоций лежит в основе таких патологических симптомов, как мании, фобии, навязчивые со​стояния (П.Жане, 1911).
Навязчивый страх, который возник при определенных об​стоятельствах, может настолько сильно укрепиться в эмоцио​нальной памяти человека, что будет возникать постоянно при аналогичных обстоятельствах. Удивление является той эмоцией, которая способна в соответствующих ситуациях, особенно у детей, привести к эмоциональной фиксации и обусловить воз​никновение стойкого интереса к какому-либо предмету.
Таким образом, определенные эмоции (страх, страдание и т.п.) оставляют сильный след в эмоциональной памяти и приво​дят к возникновению мотивационной фиксации.
1.5.3.  Сенситивний период в формировании мотиваци-онных фиксаций
Мотивационная фиксация (стойкая приверженность) форми​руется преимущественно в течение определенного, достаточно ограниченного сенситивного (критического) периода. Процесс мотивационной фиксации осуществляется довольно быстро, часто при первой встрече с объектом фиксации. Только в опре​деленный период онтогенетического развития человека может формироваться такая стойкая эмоциональная фиксация (при​верженность).
Почему существует сенситивный период, в течение которого возможно формирование мотивационной фиксации? Как прави​ло, это ранний период, когда психика ребенка является более чувствительной к впечатлениям и переживаниям. Эмоциональ​ные события в этот период способны прочно закрепиться в па​мяти ребенка и создают мотивационные фиксации. Именно в ранний период жизни человека развивается расположение к определенным людям, интерес к некоторым видам деятельно​сти. Именно в сенситивный период могут формироваться такие стойкие эмоциональные (мотивационные) фиксации. Однако следует отметить, что эмоциональные фиксации могут со вре​менем угасать и переучиваться. Это может происходить как спонтанно, так и под влиянием особых условий (например, в случае исчезновения объекта симпатии или отсутствия подкреп​ления).
1.5.4.  Мотивационные фиксации во взаимоотношениях матери и младенца
Способ, с помощью которого мотивационная фиксация (при​верженность) развивается и фокусируется у младенца на опре​деленном лице (например, на матери), подобен способу разви​тия такого поведения (импринтинга) у животных.
Д.Боулби выделяет следующие закономерности мотивацион​ной фиксации у младенцев:
1)  приверженность (например, к матери) развивается очень быстро и, как правило, в течение ограниченного периода жизни;
2)   сформированная приверженность остается относительно стойкой.
Потребность в эмоциональном контакте у младенцев фикси​руется на образе матери или других взрослых (вследствие их внимания, заботы, ласкового отношения). Это приводит к раз​витию мотивационной фиксации — стойкого расположения к определенному лицу. В соответствии с концепцией Д.Боулби, само по себе присутствие рядом матери радует, успокаивает ребенка, а отсутствие — повышает тревожность. Младенец по​ложительно реагирует на появление матери и стремится к эмо​циональному контакту с ней (как с объектом мотивационной фиксации).
Не только взрослый для младенца, но и младенец для роди​телей становится объектом любви (мотивационной фиксации). В формировании материнских чувств также существует критиче​ский (сенситивный) период, и первые 24 часа после рождения ребенка являются наиболее чувствительными. Матери, которые в родильном доме имели длительный контакт с младенцем, при обследовании через месяц и через год выявляли несколько большее расположение к своим детям по сравнению с кон​трольной группой (E.Aronson, 1988).
Ранний детский период является сенситивным для опреде​ленных видов мотивационной фиксации (которые являются от​носительно стойкими психическими образованиями и нелегко подвергаются коррекции).
** Вопросы для самоконтроля
I Что такое предмотивационное образование?
2.  В чем заключается сущность автономизации мотива (моти-
визационного смещения) ?
3.  От каких факторов зависит интенсивность мотивационной
фиксации?
4.  Каковы условия эффективного обусловливания?
2. Мотивация достижения: структура и развитие
Мотивация достижения и ее значение Структура мотивации достижения Диагностика (категории) мотивации достижения Мотивационкый тренинг, формирование мотивации достижения
_______2.1. Мотивация достижения и ее значение
Мотивация достижения — это стремление к успеху (высо​ким результатам) в деятельности.
Человек, стремящийся достичь успеха, высоких результатов в деятельности, обладает сильной мотивацией достижения. Для одних достижение успехов в деятельности более важно, для других — менее.
От того, какое значение человек приписывает достижениям в определенной области, зависит выбор той деятельности, кото​рой он стремится заниматься. Чтобы выяснить значимость дос​тижения успеха в определенной деятельности, можно дать сле​дующие вопросы:
—  Насколько важен для вас успех в данной деятельно​сти?
—  Стремитесь ли вы достигать высоких целей?
—   Склонны ли вы много и настойчиво работать ради достижения поставленных целей?
—  Ожидаете ли вы высоких результатов в деятельно​сти, верите ли в успех?
2.1.1. Факторы, определяющие наличие сильной моти​вации достижения
1.  Стремление достигать высоких результатов (успехов).
2.  Стремление делать все как можно лучше.
3.  Выбор сложных заданий и желание их выполнить.
4.  Стремление совершенствовать свое мастерство.
Представьте себе двух детей с одинаковыми способностями, но различной мотивацией.
Мальчик А (с сильной мотивацией достижения): —' увлеченно учит математику;
""   стремится   выполнять  сложные  задания   и   пытается   разо​браться в том, что является для него непонятным;
—  все делает для того, чтобы получить наивысшую оценку. Мальчик Б (с таким же интеллектуальным уровнем и способно​стью к математике, но со слабой мотивацией достижения):
—   не проявляет заинтересованности к математике, не любит решать задачи;
~~ при самостоятельном выборе задач выбирает более легкие;
—   наталкиваясь на трудности (сложные задания) либо сразу обращается за помощью, либо прекращает деятельность. Понятно, что А будет быстрее развиваться и его успехи будут выше, чем у Б.
2.7.2. Зависимость успеха от способностей и мотивации достижения
Успех в деятельности, как известно, зависит не только от способностей человека, но и от стремления добиться цели, от целеустремленного и настойчивого труда ради достижения ус​пеха (т.е. от мотивации достижения). Исходя из этого, можно предложить такую формулу успеха: У = С„ + Md + С, где У — успех; Сп - способность; Md - мотивация достижения; С - си​туация (внешние факторы, благоприятные обстоятельства и т.п.) (рис. 15).
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Рис. 15. Факторы, влияющие на достижение успеха
Невзирая на то что данная формула является достаточно общей, она дает возможность прогнозировать успехи в дея​тельности.   Определяя   силу   (уровень)   мотивации   достижения
человека (т.е. стремление достичь успеха), можно спрогнозиро​вать его будущую карьеру.
Для достижения успеха в деятельности важны как способно​сти, так и наличие высокого уровня мотивации достижения. Нас не удивляет, когда менее одаренный, но более замотивирован-ный ученик (спортсмен, специалист) достигает иногда более высоких результатов в деятельности. Сильно мотивированный человек стремится к успеху и, как правило, больше работает. А для недостаточно мотивированного индивидуума успех не явля​ется привлекательным. Это определяет низкий уровень развития мотивации достижения у такого человека.
Очень важно, чтобы учитель (руководитель, тренер) пони​мал, что успех зависит не только от способностей, но и от мо​тивации достижения, и учитывал это как в отборе способных людей, так и в работе с ними.
________2.2. Структура мотивации достижения________
2.2.1. Мотивация и мотив достижения
Мотив достижения является стойким атрибутом (чертой) личности, который проявляется в стремлении достигать успеха (высоких результатов).
О субъекте с сильным мотивом достижения (Му) говорят, что он:
настойчив в достижении целей;
не довольствуется полученным результатом; — что бы ни делал, пытается это выполнить лучше, чем раньше;
~~ для него главное в жизни — это переживание радости успеха вследствие достижения высоких результатов; ~~ склонен преследовать отдаленные цели;
*"* не довольствуется несложным заданием и легко доступными целями;
~ склонен увлекаться работой, достигая все новых и новых це​лей (ощущая радость успеха).
Мотив достижения проявляется во многих ситуациях (являясь относительно устойчивым личностным образованием), когда человек стремится достигать высоких целей.
Однако он является динамичным образованием и начинает действовать (актуализируется) во взаимодействии с ситуативны-
ми факторами — такими как ценность и вероятность (шансы) достижения успеха в определенной сфере деятельности.
Мотивация достижения — стремление достичь успеха в оп​ределенном виде деятельности, это не только мотивы достиже​ния (стойкие атрибуты личности), но и ситуативные факторы (ценность, вероятность достижения успеха, сложность задания и т.п.). Мотивацию достижения (Мд) можно описать следующей формулой: Мд = MyPyly, где Му — мотив достижения; Ру — ожи​дание успеха (шансы на успех, или субъективная вероятность достижения цели); ly — субъективная ценность успеха в некото​рой деятельности (рис. 16).
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Рис. 16. Структура мотивации достижения
Мотив достижения дифференцирует людей по их стремле​нию к успеху. Люди с высоким показателем мотива достижения стремятся достичь высоких результатов (успехов) в деятельно​сти. Тогда как индивиды с низким показателем мотива дости​жения безразличны к успехам, их не интересуют высокие ре​зультаты, и они ничего не делают для их достижения.
Мотив достижения существенно влияет на активность в оп​ределенной ситуации или сфере деятельности. Однако не толь​ко он, но и другие факторы (сложность задания, ценность успе​ха, вероятность, т.е. шансы достижения успеха) влияют на стремление к успеху в определенный момент времени (в кон​кретной ситуации или сфере деятельности).
Может оказаться, что у субъекта с сильным мотивом дости​жения в определенной ситуации мотивация достижения будет невысока, поскольку эта деятельность не имеет для него ценно​сти, д человек с высоким показателем мотива достижения в некоторой конкретной ситуации, возможно, не будет стремиться достичь успеха, поскольку задание будет слишком сложным и шансы (вероятность) достижения успеха — незначительными. Тогда как индивид с низким мотивом достижения при опреде​ленных обстоятельствах (посильность задания, большие шансы достичь успеха, привлекательность деятельности) будет демон​стрировать высокий уровень мотивации достижения.
Таким образом, мотивация достижения определяется как ус​тойчивыми атрибутами личности (мотивом достижения), так и ситуативными факторами (шансы на успех, ценность деятельно​сти, сложность задания).
2.2.2.     Ожидание   успеха    (субъективная   вероятность достижения успеха - Ру)
Ру мы понимаем как ожидание того, что выполнение дейст​вия приведет к успеху (т.е. к достижению цели). Следователь​но, Ру — это степень уверенности в том, что деятельность будет иметь успех.
От того, насколько человек уверен в успехе, зависит мотива-ция его деятельности. Чем больше человек надеется на успех (чем выше показатель Ру), тем больше усилий он склонен при​лагать, тем более сильной будет его мотивация достижения.
Люди, которые надеются на успех в деятельности, которые ожидают позитивных результатов, являются более целеустрем​ленными, мотивированными, их стремление достичь успеха (т.е. мотивация достижения) будет более сильным.
Например, я вряд ли возьмусь за дело, если думаю, что сущест​вует незначительный шанс (вероятность) достичь успеха. И на​оборот, когда я уверен в возможности успеха (когда субъектив​ная вероятность достижения успеха Ру превышает 50%), я буду интенсивнее работать (уровень мотивации достижения будет выше).
, В выборе вида деятельности (дела) человек руководствуется многими факторами, в том числе и возможностью (вероятно​стью) достижения успеха. Например, вы считаете, что в этом деле почти невозможно достичь успеха (субъективная вероят​ность достижения успеха является невысокой, Ру = 20%). Во втором виде деятельности, по вашему мнению, значительно больше шансов на успех (субъективная вероятность достижения успеха является высокой, Ру > 50%). Очевидно, что вы будете склонны взяться за второе дело (уровень мотивации ко второй деятельности будет выше вследствие преимущества Ру и шансы на успех будут большими).
2.2.3.  Факторы, от которых зависит субъективная веро​ятность достижения успеха
Среди условий, которые влияют на ожидание успеха (субъ​ективную вероятность достижения успеха — Ру) важное место занимают следующие факторы (рис. 17):
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Рис. 17. Факторы, влияющие на ожидание успеха
1)  представление о своих способностях (субъективная оцен​ка своих способностей),  которое формируется  на основании успехов и неудач в прошлом;
2)  субъективная сложность задания;
3)  убеждение в зависимости успеха от затраченных усилий.
Известно, что люди, которые рассчитывают на успех в вы​полнении деятельности, справляются с ней лучше. Ожидание высокого (позитивного) результата влияет на формирование у человека чувства эффективности, которое побуждает его лучше работать. Вера в свои способности, в собственную состоятель​ность преодолеть трудности побуждает к настойчивой работе. А если человек не уверен в своих силах, не надеется на успех, то это «отбивает» желание работать.
Вера в собственный успех зависит от успешности в преды​дущих попытках (деятельности), от соответствующего настроя на успех. Если человек часто достигал успехов в прошлом, то это положительно влияет на формирование надежды на успех (он верит в себя и в свою состоятельность достичь успеха). А поражения, неудачи в прошлом негативно влияют на веру в ус​пех. После серии неудач человек теряет уверенность в себе, ожидает поражения и в следующих попытках. Вот почему для формирования чувства эффективности в деятельности важным является наличие хотя бы небольших успехов.
Дети с одинаковыми достижениями иногда по-разному оце​нивают собственные способности и имеют различные ожидания. Так, мальчики, как правило, более уверены в своих способностях, чаще ориентированы на успех (и ожидают позитивного результата), чем девочки. Таким образом, не только предыду​щие успехи и неудачи определяют надежду на успех, но и оценка своих способностей. Такая самооценка является относи​тельно стабильным психическим образованием, хотя ситуатив​ные факторы в известной степени влияют и на нее. Уверенность в собственных способностях может повысить веру человека в эффективность его деятельности. Когда человек осознает нали​чие у себя способностей, которые могут обеспечить успех, это положительно отражается на его уверенности в успешности собственных действий. В целях осознания своих способностей и повышения уверенности следует задать себе следующие вопро​сы:
—  Какими способностями я обладаю?
—  Как ими воспользоваться, чтобы достичь успеха?
—  Как когда-то эта моя способность помогала мне дос​тичь успеха?
Другим важным фактором уверенности в своих силах явля​ется наличие ресурсов, которые способны помочь в дости​жении поставленных целей. Следует внимательно пересмот​реть все ресурсы (методики, знания, людей, которые склонны и способны помочь) и подумать, как ими можно воспользоваться:
—  Какие эффективные методики есть в моем распоря​жении?
—  Какие люди (коллеги, друзья и др.) способны мне по​мочь?
—  Какие знания можно использовать?
2.2.4. Влияние значимости (привлекательности) успеха на силу мотивации достижения
Субъективная ценность и привлекательность успеха (1у) в оп​ределенной деятельности — еще один важный фактор, который определяет мотивацию достижения (стремление к успеху).
Мотивация достижения и поведение, направленное на дос​тижение, в значительной степени зависят от сферы деятельно​сти, от привлекательности деятельности и от ценности успеха в этой конкретной деятельности. Ученик может быть настойчивым на уроках математики (ценность успеха 1у по математике высо​кая) и безразличным к успехам по литературе (ценность успеха 1у по литературе низкая). Важно определить следующее:
—  Каково значение математики для вашей будущей ра​боты?
—  Насколько важным в вашей работе является владение речью?
—   Насколько  важно,   по  вашему  мнению,   заниматься спортом?
Приведенные выше вопросы помогают оценить значимость успеха в той или иной сфере. От того, какое значение человек придает достижениям в определенной области, зависит не толь​ко выбор дальнейших занятий, но и мотивация достижения в этой сфере (насколько интенсивно человек будет работать ради достижения успеха в данной области).
2.3. Диагностика (категории) мотивации достижения
Понятия, суждения, высказывания, которые свидетельствуют о наличии у человека потребности в достижении (и согласно которым он рассуждает и действует), называются категориями мотивации достижения. Психологи, исследуя высоко мотивиро​ванных индивидуумов, выделили несколько групп таких катего​рий. В диагностических целях эти категории используются для исследования мотивации достижения. Например, в методике ТАТ тестируемым предлагается составить рассказы по картин​кам. Затем анализируется словесная продукция испытуемых (согласно нижеуказанным категориям мотивации достижения), подсчитывается как общий уровень мотивации достижения, так и показатели по отдельным параметрам.
В мотивационных тренингах участникам тренинговых групп предлагают ряд категорий мотивации достижения. Они исполь​зуют данные категории в процессе выполнения тренинговых заданий (например, когда самостоятельно создают рассказы по картинкам на тему достижения). Эти категории характеризуют стиль мышления и восприятия человека. Научив участников тре​нинга использовать данные категории (т.е. мыслить как человек с высокоразвитой мотивацией достижения), можно сформиро​вать у них стремление достигать высоких целей. Например, участнику тренинга предлагается задание: используя данные категории мотивации достижения, придумать рассказ по картин​кам.
Рассмотрим более подробно предложенные Х.Хекхаузеном категории мотивации достижения (т.е. мыслительные структуры, которыми оперирует человек с высоким уровнем мотивации достижения).
/. Потребность в достижении и успехе (ПД)
ПД наблюдается и учитывается тогда, когда человек ставит перед собой положительно сформулированную цель деятельно​сти. Как ПД учитываются и используются при написании расска​зов положительно сформулированные утверждения, в которых не выражаются опасение и неуверенность относительно воз​можности достижения цели, а наоборот, высказывается стрем​ление достичь успеха (например, утверждения «желает...*, «собирается...», «стремится...», «пытается...», «жаждет...»).
Высказывания, которые принадлежат к этой категории:
1)  он хочет выполнить это задание;
2)  успех побуждает его к дальнейшей активной деятельно​сти;
3)  он стремится улучшить свои успехи;
4)  успех вдохновляет его, прибавляет сил, желания работать;
5)  завтра я с удовольствием выполню это задание;
6)  он пытается выполнить это задание как можно лучше;
7)  он работает над своей новой идеей и думает, что на этот раз все должно получиться.
К ПД принадлежат также желание или надежда, которые направлены на достижение цели:
1)  он хочет завершить эту работу;
2)  он надеется, что сможет выполнить это задание. Какие высказывания к ПД не относятся?
1.  Если такое же положительно сформулированное намере​ние дополняется утверждением, которое касается стремления избежать неудачи, то это относится не к потребности в дости​жении успеха, а к потребности избежания неудачи (например: «Чтобы не учиться во время каникул, он планирует поработать сейчас»).
2.  Намерение, направленное на выполнение несущественной деятельности, также не учитывается как ПД («Он собирается выписать счет» или «Он хочет забрать этот документ»).
3.   Желание и надежда не должны также сопровождаться изречениями, которые указывают на намерение избежать не​удачи  (например:  «Надеюсь, что  выполнил  правильно,  иначе пришлось бы еще раз перерабатывать»,— к этой категории не принадлежит).
4.  Если намерения и желания направлены на то, чтобы как можно скорее закончить работу и освободиться от нее, то это к ПД также не относится (например: «Он хочет как можно скорее избавиться от этой работы»).
//. Ожидание успеха (ОУ)
Ожидание, которое связано не только с полной уверенно​стью в успехе, но и с его вероятностью, относится к категории ОУ.
Примеры утверждений и высказываний, которые принадле​жат к категории ОУ:
1)  не возникает сомнения, что его новая книга будет иметь успех;
2)  они думают, что выполнят эту работу хорошо;
3)  они уверены в успешном завершении дела.
Если ожидание успеха связанно с определенным условием, то это к ОУ не относится (и такие утверждения в мотивацион-ных тренингах при составлении рассказов использовать не сле​дует). Поскольку в таком случае ожидание успеха ставится в зависимость от выполнения внутреннего и внешнего условий, то, очевидно, что ОУ не четко позитивное (предложение «Андрей думал, что когда выполнит это задание, то получит отличную оценку» к ОУ не относится).
Но следует иметь в виду, что ОУ учитывается (и использует​ся при написании рассказов), когда оно относится к работе (или к достижению) другого человека (например: «Шеф считает, что Андрей успешно выполнит это задание»).
III. Похвала (одобрение)
Одобрение учитывается тогда, когда кто-нибудь одобряет, отмечает или награждает другого (других) за хорошую работу или достижение положительных результатов. К одобрению при​надлежат утверждения, в которых предусматривается возмож​ность вознаграждения (что характеризует признание за пози​тивное достижение). Одобрение учитывается также, когда кто-нибудь констатирует хорошее качество, аккуратность, ориги​нальность работы другого человека.
Если герой рассказа высказывает только возможность по​хвалы или вознаграждения, то это также учитывается как одоб​рение (например: «Если он усовершенствует машину, то получит повышение»).
Примеры утверждений, которые принадлежат к этой кате​гории:
1.  Учитель хвалит ученика за оригинально решенную задачу.
2.  Директор повышает плату своему подчиненному за доб​росовестный труд.
3. Научный руководитель говорит студенту, что в последнее время он работает значительно лучше.
IV. Позитивное эмоциональное состояние (Э+)
Как Э+ учитываются асе эмоциональные состояния (радость, удовольствие) в пределах определенной деятельности, которые касаются определенной работы и достижения успеха. К этой категории принадлежат утверждения, в которых герой рассказа выражает радость, восторг, удовольствие (т.е. позитивные эмо​ции) в процессе работы.
Речь должна идти о четко позитивном эмоциональном со​стоянии (утверждения наподобие «радуется...», «удовлетво​рен...», «улыбается...», «восторжен...»).
Примеры изречений, которые принадлежат к категории Э+:
1)  он с радостью изучает эту тему;
2)  они удовлетворены своей работой;
3)  он радуется, что сумел преодолеть трудности и что его работа успешно продвигается;
4)  наконец работа закончена: он ощущает облегчение и удо​вольствие;
5)  успех придает ему смелость и вдохновение;
6)  отец радуется, что его сын успешно выполнил данное за​дание. (Такие позитивные эмоциональные состояния, которые связаны с достижениями или успехами другого лица в рассказе, также учитываются как Э\)
V. Потребность в избежании неуспеха (ПИН)
ПИН учитывается во всех случаях, когда открыто выражает​ся потребность, намерение, желание или надежда избежать неудачи в деятельности. К этой категории относятся утвержде​ния, в которых человек (или несколько лиц) ставит перед собой цель, связанную с избежанием неуспеха и неприятностей (т.е. когда он стремится избежать неудачи и неприятностей).
Примеры утверждений, которые принадлежат к категории ПИН:
1)  надеюсь, что не получу двойку;
2)  он не хочет иметь неприятностей;
3)  он пытается не сделать ошибок в работе;
4)  он со страхом надеется, что все будет хорошо;
5)  они рассчитывают на помощь нового менеджера, надеясь, что это поможет им избежать банкротства.
2.4. Мотивационный тренинг. Формирование мотивации достижения
В первой половине XX ст. в зарубежной психологии господ​ствовали психоаналитические взгляды относительно мотивации достижения, согласно которым основные мотивы человека формируются в раннем детстве. Например, мотивация достиже​ния (выражающаяся в стремлении к успеху в деятельности), согласно представлениям психоаналитиков, является следствием невротического детского конфликта, когда ребенок (мальчик), желая добиться любви матери, стремится во всем превзойти отца. Вполне естественно, что такие представления относитель​но источников формирования амбиций человека и мотивации достижения фактически ограничивали возможности целеустрем​ленного формирования этих черт в более позднем возрасте.
Согласно Д.Аткинсону и Д.Мак-Клелланду мотив достижения состоит из двух противоположных мотивационных тенденций — из стремления к успеху и избежания неудачи. Высокий уровень мотивации достижения означает, что у ребенка преобладает стремление к успеху; низкий уровень мотивации, наоборот, сви​детельствует о том, что доминирует стремление избегать неуда​чи.
Высокая мотивация достижения у детей формируется только в тех семьях, где родители постоянно увеличивали уровень сво​их требований к детям и одновременно ненавязчиво оказывали им помощь и поддержку, а также отличались теплотой в обще​нии с ними. И наоборот, в семьях, где родители либо игнориро​вали своих детей, были безразличными к ним, либо осущест​вляли директивную опеку, строгий надзор над ними, у детей, как правило, доминирующим становилось стремление избежать неудачи и, как следствие, формировался низкий уровень моти​вации в целом (D.Mc Clelland, 1985).
Результаты этих исследований продемонстрировали незави​симость формирования мотивации достижения ребенка от раз​вития детской сексуальности. Основным фактором оказался характер взаимодействия между ребенком и взрослым. Полу​ченные результаты стимулировали новые исследования, направ​ленные на изменение отношений детей и взрослых в школьных условиях в целях формирования мотивации достижения школь​ников.
2.4.1. Процедуры активизации мотивации достижения
Методы формирования мотивации достижения сводились к следующим процедурам: психолог или специально подготовлен​ные учителя объясняли школьникам, как рассуждает, говорит и действует человек с высокоразвитой мотивацией достижения. Были разработаны также разнообразные учебные пособия для проведения тренинга мотивации достижения (учебные фильмы, специальные игры, буклеты с тематическими рассказами и т.п.).
Д.Мак-Клелланд, анализируя условия формирования мотива​ции достижения, объединил основные формирующие влияния в четыре группы;
1.  Формирование синдрома достижения (стремление к успе​ху выше стремления избегать неудачи).
2.  Самоанализ.
3.  Формирование стремления и навыков ставить перед собой высокие, но адекватные цели.
4.  Межличностная поддержка.
Каждая из этих групп состояла, в свою очередь, из совокуп​ности более конкретных влияний. Так, например, формирование синдрома достижения направлено на изучение и развитие:
а)  способов создания проективных рассказов (т.е. расска​зов,  составленных  по  картинкам)  с  ярко  выраженной  темой достижения. Ученикам разъясняется стандартная система кате​горий, которые используются в диагностике мотива достижения (ожидание успеха, одобрения,  позитивное эмоциональное со​стояние в процессе деятельности). Их задание заключается в том, чтобы в своих рассказах использовать максимальное число данных категорий: во время такого обучения ученики начинают правильно выявлять мотив достижения среди других мотивов, формируют на основании выученных категорий особый язык (категориальный аппарат), с  помощью  которого  анализируют словесную  и  интеллектуальную  продукцию  и  поведение  (как свою, так и других людей);
б)  способов поведения, типичных для человека с высоко​развитой мотивацией  достижения  (выбирают  средние  по сложности цели и избегают как слишком легких, так и очень сложных целей; предоставляют преимущество ситуациям, кото​рые предусматривают личную ответственность за успехи дела, и избегают ситуаций, при которых цели задаются другими людь​ми);
в)  конкретных примеров из своей повседневной жизни, а также из жизни людей с высокой мотивацией достижения;
анализ этих примеров с помощью системы категорий, которая используется в диагностике мотивации достижения.
2.4.2.  Этапы формирования мотива достижения
Выделяют шесть последовательных этапов актуализации  и усвоения данного мотива (Me Clelland, 1985):
1)  привлечение внимания к содержанию курса;
2)   обретение учениками в ходе разнообразных игр и при выполнении специальных упражнений опыта мышления, поведе​ния, эмоционального реагирования, характерного для высоко мотивированных индивидов;
3)  усвоение учениками специальных понятий, которые озна​чают различные компоненты мотива достижения;
4)  соотнесение данного мотива каждым учеником со своим идеалом, со своими основными духовными ценностями и личное принятие мотива;
5)   практическое  использование  учениками   приобретенных знаний в реальных жизненных ситуациях;
6)  самостоятельное поведение учеников в соответствии с ус​военным мотивом.
2.4.3.    Психолого-педагогические   эффекты   тренинга мотивации достижения
Курсы мотивационного тренинга оказались недостаточно эффективными для улучшения академической успешности уче​ников. Что же касается более широких эффектов тренинга мо​тивации достижения, которые распространяются на внеучебную деятельность учеников, то оказалось, что этот вид тренинга су​щественно меняет (особенно у подростков) отношение к ис​пользованию свободного времени, к выработке и перспектив​ному планированию профессиональных намерений и глобаль​ных жизненных целей: 77% учеников через год после прохож​дения тренинга имели высокий общий показатель уровня моти​вации достижения во внеучебной деятельности по сравнению с 11% учеников контрольной группы.
Следует отметить, что тренинг мотивации достижения оказы​вает большее влияние на мальчиков. Низкая эффективность влияния тренинга мотивации на девочек является следствием их меньшей обеспокоенности своей будущей профессиональной карьерой, их ориентацией на создание семьи и решение жиз​ненных семейных проблем (D.Mc Clelland, 1985).
2.4.4. Факторы успешности тренинга
1.  Возраст участников тренинга {наибольшая эффективность тренинга в средних классах школы).
2.  Пол учеников (у мальчиков в результате тренинга наблю​даются более существенные изменения мотивации достижения).
3.  Тип учебных предметов (тренинг является более эффек​тивным относительно тех учебных предметов, которые преду​сматривают более  конкретные учебные действия,  в  которых связь между действием и результатом более проста и очевид​на). Именно поэтому тренинг мотивации достижения является наиболее эффективным при изучении таких дисциплин, как ма​тематика, физика, химия. Что касается гуманитарных предметов, где не существует четкой градации успешности, эффективность тренинга мотивации достижения более низкая.
•* Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое мотивация достижения?
2.  Какие существуют теоретические концепции развития мо​тивации достижения?
3.  Какие выделяют категории мотивации достижения?
4.  Какие этапы формирования мотива достижения можно выде-
лить?
5.  Назовите факторы успешности тренинга мотивации дос​тижения.
3. Тренинг причинных схем
•  Психологическая причинность и причинные схемы
•  Влияние причинных схем на поведение. Выученная беспомощ​ность
•  Программа изменения причинных схем
•  Позитивное влияние на мотивацию объяснения собственных неудач недостаточными усилиями
•  Преимущества причинного тренинга по сравнению с подкрепле​нием успехом
•  Связь причинных схем с эмоциями
3.1. Психологическая причинность и причинные схемы
Как известно, люди по-разному воспринимают и объясняют причины своих действий, поступков, своего поведения в целом. Особенности психологической причинности (объяснение причин собственных действий) существенно влияют на мотивацию и на различные характеристики поведения человека.
Приведем пример психологической причинности. Допустим, по результатам контрольной работы ученик получил низкую оценку. При этом внутреннее восприятие и объяснение резуль​тата самим учеником может быть различным. Свой неуспех он может отнести на счет:
а)  отсутствия способности;
б)  нехватки усилий;
в)  сложности задания;
г)  отсутствия удачи (когда объясняет причину неуспеха тем, что ему «не повезло, удача отвернулась от него»).
Очевидно, он может использовать и другие причинные схе​мы (усталость, болезнь и т.п.). Однако четыре приведенные вы​ше причины — наиболее типичные причинные объяснения чело​веком успешности или неуспешности своих действий.
Причинные схемы — это не только суждения и оценки. Они всегда связаны с эмоциональными переживаниями тех или иных результатов деятельности. Успех, который объясняется внешними факторами (легкость задания, удача) вызывает, как правило, меньшее чувство удовлетворения и гордости достигну​тым, чем успех, который приписывается действию внутренних
факторов (способностям и усилиям). Когда неуспех приписы​вается внешним факторам, эмоциональные переживания стыда и раскаянья уменьшаются, а когда — внутренним, наоборот, растут (B.Weiner, 1987).
Типичные схемы восприятия и объяснения людьми причин и последствий своего поведения непосредственно влияют на мо​тивацию деятельности, т.е. либо побуждают людей к данной деятельности, либо вызывают у них апатию, безынициативность, безразличие. Ученики с высокой мотивацией достижения, как правило, приписывали свой успех в учении внутренним факто​рам (способностям и усилиям), а неуспех — отсутствию необхо​димых усилий. Ученики с низкой мотивацией достижения объ​ясняли свой неуспех отсутствием способностей. Можно утвер​ждать, что чем выше мотивация достижения учеников, тем в большей степени они воспринимают и объясняют результаты своего поведения действием внутренних факторов (которые подвергаются произвольному контролю).
Таким образом, существует прямая зависимость между ха​рактером причинных схем и мотивацией достижения.
3.2. Влияние причинных схем на поведение. Выученная беспомощность
Одной из наиболее неадекватных форм восприятия причин поведения является так называемая выученная беспомощ​ность. Это причинная схема, носители которой уверены, что результат и успех в целом не зависят от того, что они делают. Это своего рода фатализм — вера в счастливый или же несча​стливый случай как основной фактор и успешных, и неуспеш​ных результатов. Выученная беспомощность, как правило, со​провождается негативными переживаниями собственного бесси​лия и беспомощности, а также отказом продолжать попытки достичь цели. Люди, для которых характерна такая причинная схема, уверены, что от них ничего не зависит, что внешние об​стоятельства и случай определяют результат (успешность) их действий.
Выученной такая беспомощность называется потому, что может быть сформирована при соответствующем причинном объяснении ситуаций неуспеха, которые неоднократно повто​ряются. Это объяснение ученик сначала слышит от учителей, родителей и ровесников, а затем начинает повторять сам. На-
пример, родители, успокаивая ребенка, могут прибегать к сле​дующим объяснениям его неудачи, которые приводят к форми​рованию «выученной беспомощности»:
—  Тебе не повезло, на этот раз удача отвернулась от тебя.
—  От самого человека мало что зависит в жизни.
—  При таких условиях (обстоятельствах) вряд ли что-то можно сделать.
Взрослые (учителя и родители) должны избегать использо​вания внешних и нестабильных факторов (причин) для объясне​ния (интерпретации) успехов и неуспехов ребенка. Использова​ние внешних причин (удачи, сложности задания) выступает ино​гда как средство психологической компенсации неуспеха. С це​лью смягчить эти неприятные переживания детей, взрослые ис​пользуют как объяснение причин неудач внешние факторы.
Уровень притязания, т.е. уровень поставленной человеком цели или очередного задания — также важный мотивационный фактор. Изменение уровня притязания зависит и от особенно​стей причинных схем: если результат приписывается стабильным факторам (способности), то уровень притязания растет, если же нестабильным (удачи) — уровень притязания снижается. Учитель должен, учитывая эти закономерности, осторожно использовать различные причинные схемы, чтобы формировать адекватный уровень притязания учеников.
3.3. Программа изменения причинных схем
Восприятие человеком причин того или иного события (например, собственного успеха или неуспеха) является важным детерминантом его последующих действий. Любое изменение причинных схем личности обязательно вызовет изменение его поведения. Высокая мотивация деятельности связывается с при​писыванием причин успеха и неуспеха внутренним факторам (способностям и усилиям). Мотивация учения должна увеличить​ся у тех школьников, у которых под влиянием поведения учите​ля формируется адекватное объяснение успеха или неудачи. Если учитель изменит свое мнение относительно способностей неуспевающего ученика (будет объяснять его неудачи недоста​точностью усилий, а не отсутствием способностей), то ученик воспримет и усвоит такую установку и будет прилагать больше усилий.
Если ученикам с достаточным интеллектом, которые припи​сывали свои неудачи отсутствию способностей, а не усилий, внушать, что при большей старательности и настойчивости они способны достичь более высоких успехов, позитивные измене​ния мотивации неминуемы. По сравнению с контрольной груп​пой, ученики экспериментальных классов после проведенного мотивационного тренинга значительно чаще объясняли неудачи недостаточностью усилий и реже снижали свой уровень притя​зания.
В тренинговых программах предусматривалась коррекция причинного объяснения успеха и неудачи. Форверг ежедневно в течение нескольких недель давал ориентированным на неудачу студентам десять комплектов упражнений.
Процедуру тренинга можно свести к трем этапам:
1.  Исследуемым объясняли их установки, переживания и по​ступки, которые обусловлены ориентацией на неудачу (противо​поставляя при этом позицию ориентированных на успех).
2.  После этого студенты изучали сценарии действий ориен​тированных на успех индивидов.
3.  Закрепляли их в ролевых играх и упражнениях.
Этот мотивационный тренинг имел позитивное влияние на такие показатели, как решительность и уверенность в себе, ожидание успеха, адекватный уровень притязания, низкий ней-ротизм и низкую ригидность.
В программе мотивационной коррекции Круг и Ханел в тече​ние шестнадцати занятий стремились непосредственно влиять на следующие мотивационные детерминанты:
а)  личностные детерминанты;
б)  тип атрибуции (приписывание причин) успеха и неудачи;
в)  привлекательность успеха.
Для этого они использовали следующие методы:
1)  разучивание желаемых образцов поведения;
2)  одобрение;
3)  обучение на примере ведущего тренинга;
4)  самонаблюдение, фиксация и осознание участниками тре​нинга всех поведенческих и когнитивных элементов (стиля вос​приятия, мышления и поведения), относящихся к мотивации.
На примере каждой задачи руководитель эксперимента об​суждал и демонстрировал конкретные взаимосвязи между про​цессами формирования уровня притязания, приписывания при​чин и самооценки, вербализуя свои рассуждения. Потом то же делали ученики.
После тренинга участники эксперимента по сравнению с кон​трольной группой продемонстрировали:
1)    более   реалистическую   постановку   целей   (личностные стандарты);
2)  более благоприятное и адекватное объяснение причин не​удачи;
3)  более высокую позитивную самооценку в ситуации успеха;
4)  значительный рост ориентации мотива достижения на ус​пех.
3.4. Позитивное влияние на мотивацию объяснения собственных неудач недостаточными усилиями
Основное направление исследований было связано с разра​боткой положения относительно позитивного влияния на моти​вацию поведения такой причинной схемы: неуспех всегда дол​жен объясняться не столько низкой способностью, сколько не​достаточными усилиями. В ходе одного из исследований школьники с низкой успеваемостью, которые приписывали не​успехи в учебе своим низким способностям, были задействова​ны в тренинговых программах. В целях коррекции нежелатель​ной причинной схемы ученикам после проведенных семинарских занятий с учителями было предложено радикально изменить характер той обратной связи, которую школьники получали от педагогов при ответах и анализе домашних заданий. Учителям предложили любые неудачи этих учеников оценивать и коммен​тировать таким образом: «Ты сможешь выполнить задание лучше, если приложишь больше усилий». Эффект тренинга состоял в том, что школьники начали чаще приписывать свои неудачи недостатку усилий, а не слабому развитию способно​стей.
Таким образом, более эффективно на мотивацию влияет та​кая причинная схема, при которой неудача объясняется недос​таточностью собственных усилий. Почему же все программы данного тренинга сориентированы на «усилие» (объяснение неудач недостаточностью усилий) как наиболее оптимальную причинную схему? Дело в том, что это единственная причина, которая находится под волевым контролем людей и относи-I тельно легко подвергается коррекции.
3.5. Преимущества причинного тренинга по сравнению с подкреплением успехом
Как правило, взрослые считают, что позитивный мотиваци-онный эффект можно получить только за счет положительных подкреплений или, проще говоря, создавая успех для неуспе​вающих. Однако психологические эксперименты опровергают такое упрощенное представление и демонстрируют чрезвычай​ную значимость причинного объяснения учениками результатов своего поведения. В эксперименте с детьми, которым был при​сущ низкий уровень притязания и у которых наблюдалось сни​жение успеваемости в ситуации неуспеха, давали задания, чет​верть которых приводили к неудаче. При этом ученикам гово​рили, что эта неудача вызвана недостаточностью их усилий. В контрольной группе создавалась ситуация успеха во всех зада​ниях без любого причинного объяснения. Результаты этого ис​следования продемонстрировали преимущества причинного тре​нинга по сравнению с подкреплением успехом, поскольку толь​ко участники тренинга проявляли в будущем повышение уровня притязания и более адекватное поведение в ситуации неуспеха.
Изменение причинных схем вызывает изменение домини-/ющих переживаний. Та или иная причинная схема как будто побуждает человека к определенным переживаниям, а они, в свою очередь,— к соответствующим действиям.
Исследование роли эмоциональных переживаний, которые вызываются использованием различных причинных схем, от​крывает новые перспективы целеустремленного формирования мотивации.
Ш* Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое психологическая причинность и причинные схемы?
2.  Как причинные схемы влияют на мотивацию и поведение лич-
ности?
3. Какие существуют программы изменения причинных схем?
4.  Почему причинный тренинг имеет преимущества по сравне-
нию с подкреплением успехом?
5. Какая существует связь причинных схем с эмоциями?
3.6. Связь причинных схем с эмоциями
Психологические исследования свидетельствуют о том, что причинные схемы не являются исключительно рациональными конструктами. Действие причинных схем всегда сопровождается различными переживаниями и чувствами. Эти чувства предстают как достаточно существенные промежуточные факторы, кото​рые влияют на мотивацию поведения.
В ходе исследований американских психологов ученики должны были указать на специальных шкалах интенсивность различных переживаний героев рассказов, придуманных ими, в которых варьировались причинные схемы объяснения успеха и неудачи.
Приведем пример такого рассказа: «Марк должен сдать эк​замен. Для него было очень важно получить высокую оценку. Марк получил отличную оценку на экзамене. Он считал, что получил эту высокую оценку потому, что много занимался пе​ред экзаменом (потому, что у него есть способности к этому предмету, потому, что ему повезло с экзаменационными вопро​сами)».
4. Тренинг личностной причинности
•  Личностная причинность как мотивационный фактор: «источни​ки» и «пешки»
•  Внутренний и внешний локусы контроля
•  факторы, которые повышают и снижают переживание личност​ной причинности
•  Влияние обратной связи на чувство личностной причинности
•  Цели и методы тренинга личностной причинности
•  Подготовка и организация работы учителей
•  Методики исследования эффективности тренинга личностной причинности
•  Эффективность тренинга личностной причинности
•  Развитие личностной причинности и стремление к власти
•  Развитие личностной причинности в зависимости от особенно​стей педагогического общения
4.1. Личностная причинность как мотивационный фактор: «источники» и «пешки»
Р. де Чармс видит первичную мотивацию в том, чтобы ощу​щать свою эффективность, ощущать себя источником измене​ний в окружающем мире. Стремление быть причиной собствен​ных действий — это принцип, который пронизывает разнообраз​ные мотивы, в том числе и мотивацию достижения.
Р. де Чармс выделяет два типа личности: «источники» (в другом переводе «самобытные личности») и «пешки». Первые оценивают собственные действия как самостоятельные, ощу​щают самих себя субъектами собственного намерения и своего поведения. Индивидуумы, которых Р. де Чармс относит ко вто​рому типу, ощущают себя инструментом внешней силы, как будто к действиям их вынуждает что-то внешнее (обстоятельства, люди и т.п.). Они воспринимают себя «пешками», объектами, которые подчиняются внешнему управлению и принуждению.
«Чувства, которые присущи «самобытному индивиду», боль​ше активизируют поведение, чем чувства, которые свойственны «пешке». Но при одних обстоятельствах индивид ощущает себя больше «источником» (самобытной личностью), а при других — «пешкой». «Самобытному индивиду» свойственно переживание личностной причинности, т.е. чувство того, что локус сил, кото-
рые влияют на все, что происходит с ним, находится в нем са​мом {что он сам — причина всех своих успехов и неудач, что только он один во всем виноват).
«Пешка» ощущает, что локус сил находится вне ее, что она не может влиять на других людей и на свою судьбу. Именно поэтому возникает чувство бессилия, личной беспомощности и ничтожества» (R. de Charms, 1986).
Таким образом, фактор, который осуществляет позитивное мотивационное влияние на чувство собственной эффективности, Р. де Чармс называет переживанием личностной причинности (личностной каузальности), которое свойственно «самобытным личностям».
Если личность относится к себе как к «источнику» собствен​ного поведения («я могу детерминировать окружение, вли​ять на него»), то можно говорить о внутренней мотивации ее активности и о внутреннем локусе каузальности, т.е. о личност​ной причинности. А когда личность воспринимает причины сво​его поведения как внешние по отношению к ней самой, а себя считает «пешкой», то активность такой личности экстринсивно мотивирована и речь здесь идет о внешнем локусе каузальности. Следует отметить, что один и тот же индивид может ощущать себя «самобытной личностью» при одних обстоятельствах и «пешкой» при других. Выделенные типы личности («источники» и «пешки») имеют между своими полюсами промежуточные вари​анты и могут быть свойственны одному и тому же индивиду.
Первичная особенность мотивации человека — стремление изменять окружение в желаемом направлении, желание быть эффективной причиной событий. Развитие мотивации рассмат​ривается как развитие ощущения личностной причинности или ощущения того, что сам человек является причиной и источни​ком своего поведения.
Р. де Чармс определяет личностную причинность как «ини​циацию индивидом поведения с намерением вызывать измене​ния в своем окружении». Когда человек начинает целеустрем​ленно действовать, он воспринимает и ощущает себя субъектом своего намерения и своего поведения. Он является причиной, источником поведения и изменений в окружении». Такие ощу​щения и самого человека, которому они присущи, Р. де Чармс назвал понятием «источник».
А когда что-то извне побуждает человека осуществить те или иные действия, человек ощущает себя инструментом внеш​ней силы (которая  выступает как причина поведения).  И  по-
скольку человек побуждается к определенным действиям извне, он является не столько субъектом действия, сколько объектом манипулирования, поэтому назван «пешка». В понятии «пешка» главное — это внутренняя самооценка человека («Я ощущаю себя пешкой в этой игре»).
С точки зрения Р. де Чармса, в своей субъективной само​оценке, в своих ощущениях человек всегда ощущает себя пре​имущественно источником или пешкой. Именно это внутреннее самовосприятие является решающим фактором, который опре​деляет и мотивацию, и поведение человека.
Таким образом, детерминируется ли поведение человека «извне» или «изнутри», в значительной степени зависит от са​мого человека, от его чувств и убеждений.
_____4.2. Внутренний и внешний л о кусы контроля_____
Концепция Р. де Чармса во многом напоминает противопос​тавление внутреннего и внешнего локуса контроля. Активность индивидуума, в соответствии с концепцией Д.Роттера, детерми​нируется тем, ощущает ли он свою состоятельность влиять на других людей и на собственную жизнь. Человек, который убеж​ден, что может влиять на окружающих и на свою жизнь (т.е. человек с внутренним локусом контроля), будет более актив​ным.
Д.Роттер выделил внутренний (интернальный) и внешний (экстернальный) локусы контроля. У человека формируются обобщенные ожидания относительно жизненных ситуаций: они зависят либо от влияния внешних факторов (внешний контроль), либо от самого субъекта (внутренний контроль). Осознание свя​зи между собственными действиями и последствиями проявля​ется в установках, убеждениях, взглядах на роль таких факторов, как судьба, счастье, власть. Таким образом, Роттер очень широко обобщает ожидание внешнего и внутреннего контроля подкреп​лений, которое распространяется на все жизненные ситуации и потому приобретает характер личностной диспозиции.
Д.Роттер разработал специальный опросник для диагностики интернальности—экстернальности (внутреннего—внешнего локу​са контроля). Индивиды с интернальным локусом контроля склонны видеть источник управления своей жизнью 8 самом себе. Они считают, что все, что случается в их жизни, зависит от них самих. «Интерналы» полагают, что они способны в зна-
чихельнои мере влиять на свою жизнь, на свои успехи и на свое будущее. Такие личности считают:
1)  все зависит от меня, а не от случая или везения;
2)  успех определяется усердной работой, а не везением;
3)  сделать жизнь веселой и интересной зависит от нас самих;
4)  что бы я ни планировал, я уверен, что мне удастся осуществить намеченное.
Те люди, которым присущ экстернальный локус контроля, видят «источник управления» своей жизнью во внешней среде. Они полагают, что другие люди, обстоятельства, везение опре​деляют их жизнь. Приведем примеры установок «экстернала»:
1)  многие несчастья в жизни человека объясняются не​везением;
2)  чтобы хорошо устроиться, нужно вовремя оказаться в нужном месте;
3)   человек никак не может влиять на  общественную жизнь;
4)  достоинства человека часто остаются непризнанны​ми, как бы он ни старался.
Таким образом, можно провести аналогию между локусом каузальности Р. де Чармса и локусом контроля Д.Роттера.
4.3. Факторы, которые повышают и снижают переживание личностной причинности
Отталкиваясь от идей Р. де Чармса, Э.Деси высказал гипоте​зу о существовании двух фундаментальных мотивационных тен​денций — потребности в самодетерминации и компетентности. Согласно этой гипотезе, у человека есть определенная тенден​ция к выполнению таких видов активности, которые предостав​ляют ему возможность переживать личностную причинность (каузальность) и мастерство.
1.3.1.   Снижение   ощущения  личностной   причинности под влиянием регулярного подкрепления (наград)
Р. де Чармс, Э.Деси и другие исследователи выделяют ряд факторов, которые совершают нежелательное влияние на моти​вацию. Если человека постоянно награждают за нечто, что он делал или делает по собственному желанию, то такое возна​граждение содействует ослаблению переживания личностной причинности. Человек будет ощущать, что его контролируют,
регламентируют с помощью вознаграждения и других форм контроля. Ощущение себя «пешкой» приводит к снижению про​цессуально-содержательной мотивации. Проверку действенности этого вывода проводили Э.Деси, М.Липер, Д.Грин. Результаты исследований засвидетельствовали, что постоянно наблюдалось негативное влияние денежных наград на процессуально-содер​жательную мотивацию при выполнении интересной и привлека​тельной деятельности.
4.3.2.  Наличие выбора и свободы в деятельности
Наличие выбора и свободы в деятельности положительно влияют на переживание личностной причинности и, соответст​венно,— на внутреннюю мотивацию. А условия, которые дают индивиду свободу выбора, позволяют ему ощущать себя само​детерминированным субъектом деятельности, усиливают чувство компетентности {Э.Деси, 1978).
4.3.3.  Оптимальный уровень сложности деятельности
Один из факторов, который содействует усилению чувства собственной эффективности и причинности,— это характер са​мой деятельности: она должна быть оптимального уровня сложности. Если деятельность слишком простая, то она не вы​зывает интереса, поскольку такая деятельность не дает воз​можности реализовать собственное мастерство и компетент​ность. Если же деятельность слишком сложна, то повышается уровень тревожности, тем самым ослабляется чувство компе​тентности.
Следовательно, внешние факторы влияют на внутреннюю мотивацию и чувство личностной причинности настолько, на​сколько они меняют локус каузальности. Факторы, которые со​действуют экстернальности локуса каузальности, угнетают чувст​во личностной причинности, тогда как те факторы, которые со​действуют его интернальности, усиливают это переживание.
4.4. Влияние обратной связи на чувство личностной причинности
Проанализируем обратную связь как фактор, который суще​ственно влияет на переживание личностной причинности.
Результаты исследований Э.Деси доказали, что информация об успешном выполнении деятельности повышает внутренний локус каузальности. Иными словами, при наличии обратной свя​зи позитивная информация влияет на чувство личной эффективности и компетентности положительно. Но наряду с этим опре​деленное количество негативной информации об успешности выполнения деятельности при внутреннем локусе каузальности не угнетает чувства личностной причинности, поскольку помога​ет увидеть свои недостатки (и, как результат, предоставляет возможность совершенствовать собственное мастерство).
Если же негативная обратная связь является постоянной, то индивид переживает неэффективность своего поведения, видит несоответствие действий и их результатов (осознает, что силы, которые влияют на результат деятельности, находятся вне его компетенции). Такая ситуация влечет за собой возникновение чувств, которые свойственны «пешкам», и, как следствие, воз​никает «беспомощность», состояние демотивации (индивид те​ряет желание выполнять деятельность).
Анализ обратной связи дает возможность утверждать, что любой внешний фактор, который влияет на возникновение и регуляцию поведения человека, имеет два аспекта: контроли​рующий и информирующий. Стимулы внешнего характера (по​ощрение, награда, наказание), которые воспринимаются субъ​ектом как стремление заставить его работать,— это контроль. Внешние влияния, которые воспринимаются субъектом не как принуждение к определенному поведению, а как стремление проинформировать его о последствиях деятельности, о ходе ее выполнения, о степени компетентности, называются информи​рованием.
Факторы, которым приписывается контролирующее значе​ние, приводят к экстернализации локуса причинности (усилива​ется ощущение, что силы, которые влияют на твою жизнь и поведение, находятся вне тебя). А факторы, которым человек приписывает информирующее значение, усиливают внутреннюю каузальность. Внешние и внутренние факторы могут иметь как усиливающее влияние на переживание личностной причинности, так и угнетающее.
Положительно влияют, т.е. содействуют возникновению и усиливают переживания личностной причинности (ощущение себя «источником»), следующие факторы:
а)  наличие выбора и свободы его осуществления;
б)  наличие обратной связи, которая имеет информирующий смысл;
в)  характер самой деятельности;
г)  оптимальный уровень сложности.
Снижают уровень переживания личностной причинности следующие факторы:
а)  ощущение себя «пешкой» (внешний локус каузальности и контроля);
б)  предоставление внешним стимулам и явлениям контроли​рующего значения;
в)  требования окружения;
г)  внешнее давление;
д)  наказание.
Анализируя переживание личностной причинности, которое рассматривается в рамках теории внутренней мотивации и са​модетерминации, следует заметить, что удовлетворение потреб​ности в самодетерминации и компетентности (Э.Деси), потреб​ности ощущать себя «источником» (Р. де Чармс) не самоцель, а необходимое условие развития личности.
4.5. Цели и методы тренинга личностной причинности
Исследователи тренинга допустили, что если к человеку от​носиться как к «источнику», то он постепенно начинает воспри​нимать себя как причину своих действий, становится в большей степени источником, чем был до начала тренинга. Такое изме​нение самовосприятия отражается на мотивации и поведении.
Но невозможно объяснить ученикам, что они должны де​лать, чтобы стать источниками, поскольку при таком директивном обучении руководитель тренинга начинает относиться к ним как к «пешкам» и тем самым формирует их именно такими. Для того чтобы устранить эти нежелательные факторы, предложили про​водить тренинг личностной причинности как тренинг недиректив​ный. Это значит, что руководители тренинговых групп стремились изменить не столько поведение учеников, сколько свое отноше​ние к ним: они должны были относиться к ним как к «источникам», как к субъектам деятельности (R.De Charms, 1984).
Главное в данном тренинге — это отучить учителей манипу​лировать другими людьми как «пешками». Для того чтобы школьники смогли почувствовать себя «источниками», они должны научиться брать на себя ответственность за свое пове​дение и ставить перед собой реалистические цели.
Переживание личностной причинности включает следующие компоненты:
1)  постановка перед собой реалистических, но высоких це​лей;
2)  понимание своих сильных и слабых сторон;
3)  вера в эффективность собственной деятельности;
4)  определение конкретной формы поведения, которая пре​доставила бы возможность достичь поставленных целей;
5)  принятие на себя ответственности за собственные дейст​вия и их последствия.
В процессе тренинговых занятий у учеников формировали личностную причинность (представление о себе как об активном субъекте деятельности). Занятие проводили таким образом, чтобы дети могли самостоятельно принимать решение, брать на себя ответственность, ставить обязательные цели, и таким спо​собом развивали у них чувство причинности и «источника». Уп​ражнения на формирование соответствующих представлений о себе (например, «Мое истинное «Я»», «Рассказы об успехах и достижениях») проводились три-четыре раза в неделю. Уп​ражнение на развитие способности к самоанализу заключалось в том, что дети должны были в специальной тетради высказы​вать отношение к себе и анализировать собственные отношения с другими людьми. В ходе другого упражнения ученики практи​ковались в составлении тематических рассказов на основании категорий мотивации достижения (например, писали рассказ, главный герой которого стремился сделать некое дело или за​дание лучше, чем он делал это раньше).
Каждое из шести направлений тренинга личностной причин​ности включало несколько упражнений. Все они были направ​лены на то, чтобы формировать у детей реалистическую поста​новку целей, перспективное планирование своих действий, лич​ную ответственность за собственные результаты, чувство лично​стной причинности, уверенность в себе и негативное отношение к манипулированию собой извне.
4.6. Подготовка и организация работы учителей
Все учителя, которые работали с учениками эксперименталь​ной группы, перед началом тренинга прошли специальную не​дельную психологическую подготовку, которая включала интен​сивные занятия под руководством психологов по следующим темам:
а) самоанализ, изучение и оценка личностных мотивов и мо​тивации;
6)  знакомство с особенностями мышления, мотивации, целеположения и поведения людей (анализ различных видов моти​вов, например мотивов достижения, власти, аффилиации и т.п.);
в)  демонстрация необходимости тщательного планирования и реалистического целеположения для достижения цели;
г)  содействие проявлениям поведения, которые характерны для «источников», а не для «пешек».
Установлено, что невозможно проводить такой тренинг, пользуясь только письменными психологическими заданиями и разработками. Для успеха тренинга необходимо постоянное непосредственное общение психологов-консультантов и учите​лей. Учителя должны как будто пропускать через себя, через свою работу все идеи и разработки психологов. Между прочим, это отвечает и общим положениям концепции личностной при​чинности: учителя только тогда смогут передать ученикам чувст​во личностной причинности, когда это чувство будет сформиро​вано у них самих (т.е. когда они сами будут ощущать, что они не «пешки», которые используются психологами и слепо дейст​вуют согласно их методическим разработкам и инструкциям).
4.7. Методики исследования эффективности __________тренинга личностной причинности
Для определения эффективности тренинга был разработан специальный диагностический метод измерения выраженности личностной причинности. Метод базируется на анализе содер​жания проективных рассказов участников тренинга, которые тщательно анализируют, а затем кодируют в соответствии с наличием у них следующих категорий:
1)   внутреннее целеположение, т.е. самостоятельная поста​новка героем перед собой целей («Мальчик принял решение обязательно научиться играть на скрипке...»);
2)   внутренняя  детерминация  деятельности  как  инструмен​тальной относительно достижения поставленной цели («С этого дня он начал ежедневно по два часа заниматься музыкой...»);
3)  реалистичность восприятия героями обстоятельств и усло​вий, в которых осуществляется поведение («Мальчик знал, что родители не хотели, чтобы он стал музыкантом...»);
4)  личная ответственность («Он считал, что только он сам должен планировать свои занятия музыкой...»);
5)  уверенность в себе («Он был полностью уверен в своих силах и в том, что достигнет поставленной цели...»);
6) внутренний контроль за поведением («Даже когда дома никого не было, он добросовестно занимался не меньше ча​са...»).
Поскольку каждый участник тренинга писал по шесть тема​тических рассказов, а за каждую из шести категорий выставля​ли один балл, итоговый показатель личностной причинности у каждого человека мог варьировать от 0 до 36 баллов.
Вся выборка учеников была распределена на две большие группы — экспериментальную и контрольную. Тренинг прово​дился только в экспериментальной группе.
4.8. Эффективность тренинга личностной причинности
Эффекты данного тренинга Р. де Чармс свел к следующим факторам:
/. Влияние тренинга на учителей — участников экспери​мента. Учителя экспериментальных классов, которые прошли недельный курс психологической подготовки, а потом в течение учебного часа проводили с учениками дополнительные занятия, через год после проведения тренинга достигли значительно больших успехов в своей профессиональной деятельности, чем учителя контрольных классов. Если из общего числа учителей-экспериментаторов 35% через год достигли более высокого профессионального уровня и получили приглашение в более престижные учебные заведения, то из числа учителей контроль​ных классов (которые не проходили тренинг) подобные измене​ния наблюдались только в 5% случаев.
2.  Влияние тренинга на особенности поведения учителей в классе. Учителя экспериментальных классов (в сравнении с учителями контрольных классов) воспринимались учениками как создающие более благоприятный психологический климат для формирования личностной причинности и чувства «источника» у учеников. Было установлено также, что учителя-экспериментато​ры значительно чаще относились к ученикам как к «источни​кам».
3.  Влияние тренинга на учеников. Тренинг оказывает зна​чительное влияние на чувство «источника» у учеников экспери​ментальных классов. И герои в рассказах учеников, и сами уче​ники в своем реальном поведении становились более ответст​венными, уверенными в себе; они чаще стремились к достижению собственных целей и намерений, чем к выполнению по​ставленных перед ними требований и заданий.
4. Влияние тренинга на учебную деятельность учеников. Ученики экспериментальных классов получили в целом лучшие результаты по тестам основных навыков, с помощью которых можно было оценить прогресс школьников в учении. Следует отметить, что наибольший эффект достигался в развитии рече​вых навыков.
4.9. Развитие личностной причинности и стремление к власти     
Р. де Чармс допустил, что ученики, которые прошли тренинг личностной причинности, должны отличаться от учеников кон​трольной группы не только мотивацией и успехами в учении, но и характером межличностных отношений с другими людьми. Действительно, не приводит ли такой эффект тренинга, как по​явление чувства «источника» у учеников, к тому, что они начи​нают воспринимать других людей как «пешек»? Ученые выдви​нули две гипотезы: либо в результате тренинга у участников эксперимента формируется отношение к другим как к «пешкам», либо наоборот, другие люди начинают восприни​маться ими как равные, т.е. как «источники».
Таким образом, личностная причинность, т.е. поведение с намерением вызывать изменения в окружении, ассоциируется со стремлением к власти. Р. де Чармс использовал в своих ис​следовательских целях важное теоретическое разграничение двух аспектов власти:
1)  персонализированной власти — стремление господство​вать, доминировать над другими;
2)  социализированной власти — стремление использовать свое господство на благо других.
Результаты анализа содержания рассказов учеников (прото​колов с проективными рассказами) свидетельствуют о том, что в экспериментальных классах наблюдалось увеличение показа​телей социализированной власти; в контрольных классах пока​затели социализированной власти остались без изменений, то​гда как показатели персонализированной власти выросли.
Таким образом, результаты исследования свидетельствуют о том, что стремление к власти в процессе тренинга приобретает более социализированную форму. Эгоцентрическое стремление
к личному господству над другими и манипуляции другими как «пешками» в собственных целях и интересах уступает место стремлению к социализации власти, которое характеризуется заботой о групповых целях и использованием власти для оказа​ния помощи другим людям.
4.10. Развитие личностной причинности в зависимости от особенностей педагогического общения______
Личностная причинность и ощущение себя источником не только целеустремленно формируется в экспериментальных условиях тренинга, но и стихийно развивается в процессе взаи​модействия ребенка с родителями и учителями.
Для формирования личностной причинности существует не​который оптимум директивности в общении родителей с ребен​ком. Наивысшие показатели чувства «источника» были обнару​жены у тех детей, матери (или родители) которых в своем об​щении-помощи следовали правилу «золотой середины»: они не контролировали полностью своих детей и в то же время не иг​норировали их. Иными словами, дети с наивысшими показате​лями развития личностной причинности получали от своих роди​телей умеренную помощь в сочетании с умеренным числом ди​рективных указаний. В тех случаях, когда родители оказывали слишком большую помощь, регламентировали каждое действие своего ребенка, показатели личностной причинности у детей были достаточно низкими. С другой стороны, отсутствие любой помощи со стороны родителей также стимулировало формиро​вание у детей чувства «пешки», беспомощности.
Таким образом, оптимальный баланс между свободой и ру​ководством, между самостоятельностью и помощью содейству​ет формированию личностной причинности (чувства источника) у детей.
Ь¥ Вопросы для самоконтроля
1.  Что такое личностная причинность?
2. Какие компоненты определяют личностную причинность?
3.  Как можно определить эффективность тренинга личност​ной причинности?
4.  Как личностная причинность зависит от особенностей педагогического общения?
Раздел VI УПРАЖНЕНИЯ К МОТИВАЦИОННОМУ ТРЕНИНГУ
1.2. Тематика тренинговых занятий
1. Общие рекомендации
Упражнения мотивационного тренинга направлены на разви​тие мотивации достижения и интереса к деятельности. Выпол​нение данных упражнений особенно актуальным является тогда, когда субъект потерял интерес к деятельности (или когда он ощутимо снизился).
Что же дает нам тщательное выполнение тренинговых уп​ражнений? Конечно, повышает интерес и стремление к выпол​нению деятельности; организовывает субъекта и его работу; развивает способность к самомотивированию (человек приобре​тает умение вдохновлять и побуждать самого себя к действию).
1.  Твои сильные и слабые стороны (преимущества и недос​татки).
2.  Интересы, потребности, мотивы, цели.
3.  Как боролись с трудностями и недостатками авторитетные люди и выдающиеся личности?
4.  Как совершенствовать свое профессиональное мастерст​во?
5.  Что нового сделал, над чем работаешь?
6.  Что вдохновляет и побуждает тебя к работе?
7.  Когда ты ощущаешь вдохновение, подъем, энергию?
8.   Позитивные эмоции в учебе (спорте, профессиональной деятельности) и как их создавать.
9.   Кто для тебя является авторитетом, образцом и как он тебя вдохновляет?
10.  Достаточно ли у тебя силы воли для того, чтобы сделать рывок в своем развитии? Готов ли ты к изменениям?
11.  Человек ощущает свою беспомощность. Что бы вы ему сказали?
1.1. Как работать над упражнениями
1.  Тщательно выполняйте все элементы инструкции к каждо​му упражнению.
2.  Проанализируйте эффективность упражнения. Поразмыш​ляйте над тем, что можно изменить, усовершенствовать. Опре​делите, какие упражнения были эффективными.
3.  Стремитесь помочь другим. Предложите это упражнение своим детям, воспитанникам, родственникам, знакомым, друзь​ям.
4.  Поразмышляйте, насколько целесообразно (полезно) вы​полнять это упражнение именно вам. Возможно, вам нет необ​ходимости выполнять это упражнение, например, если настой​чивость или другие черты, на которые направлены определен​ные задания, развиты у вас достаточно хорошо.
2. Учитесь побуждать себя и других к эффективной деятельности
Упражнение 2. Успех в прошлом
Упражнение 1. Активизируй воображение
"                                —
► Цель
Это упражнение разработано на основе идей НЛП. Для его выполнения нужно активизировать свое воображение: чем ярче вы способны вообразить успех, славу и счастье в будущем, чем более крепкую связь установите с определенными формами деятельности — тем более сильным будет эффект от упражне​ния. Основная идея — сформировать новое отношение к вашей деятельности, сделать ее более интересной и привлекательной для вас. Одноразового выполнения упражнения, конечно же, недостаточно. Чем чаще вы выполните предложенные вам зада​ния, тем сильнее они повлияют на вашу мотивационную сферу.
•> Задания
1.  Вообразите как можно ярче, что вы достигли своей цели, что
ваша мечта осуществилась, что успех, слава, богатство и счастливая жизнь наконец стали реальностью. Создайте картинку приятного, счастливого будущего.
2.  Вообразите, как вы настойчиво (но с удовольствием) много
работаете ради вашей цели. Следует как можно ярче «прокрутить» в воображении картинки того, как вы с ог​ромным наслаждением занимаетесь определенной деятель​ностью (например, это может быть учеба или профессио​нальная деятельность). Иногда эта деятельность достаточно сложна, вы ощущаете трудности, но вам интересно и вы стремитесь преодолеть препятствия и достичь своей цели.
3.  Попробуйте эти две картинки связать друг с другом. Напри-
мер, как результат длительной работы и значительных уси​лий — успех, счастье, богатство и слава. Пытайтесь сочетать эти картинки в определенной последовательности.
► Цель
Использование позитивных эмоций, которые связаны с успе​хами в прошлом, для формирования новых мотивационных от​ношений.
Ш* Задания
1.  Вспомните случай из своей жизни, когда вы переживали зна-
чительный успех. Закройте глаза и представьте себе это яр​ко. Создайте картинку в воображении. Обратите внимание на размер, точность и качество этой картинки, на те движе​ния, звуки, переживания, которые создают или сопровож​дают ее.
2.  Далее поразмышляйте о цели, которую вы стремитесь дос-
тичь. Вообразите ее четко. Прокрутите в воображении кар​тинки достижения цели.
3.  Разместите в воображении эту картинку туда же, где была и
предыдущая. Ваше задание заключается в том, чтобы эти две картинки наложить друг на друга. Стремитесь пережить радость, удовлетворение от будущего успешного заверше​ния дела (достижение цели) так, как вы ощущали это в прошлом.
______Упражнение 3. Эмоциональное насыщение______
► Цель
Предметы и объекты, которые нравятся человеку, наделяют​ся позитивными эпитетами. Определенные слова связываются в вашем воображении с успехом, красотой, совершенством. Они имеют позитивный эмоциональный смысл (например, слова «замечательно!», «прекрасный»), вызывают позитивные эмоции. Используя эти эпитеты, «привязывая» их к предметам и к от​дельным элементам, можно сформировать интерес к ним. Вследствие эмоционального насыщения (сочетание с позитив​ными, «приятными» эпитетами и эмоциями) определенные предметы становятся для вас более привлекательными и инте​ресными. Для того чтобы сформировалось соответствующее позитивное отношение к предметам (объектам) вашей деятель​ности, процесс эмоционального насыщения должен быть доста​точно длительным.
»> Задания
1.  Выпишите 20 слов, которые вам больше всего нравятся, ко-
торые вызывают позитивные эмоции.
2.  Запишите 15-20 прилагательных (эпитетов), которыми вы на-
деляете нравящиеся вам предметы (например, «чудесный», «прекрасный»).
3.  Запишите 10 компонентов (структурных компонентов или па-
раметров) предмета (объекта), к которому вы хотите сфор​мировать интерес. Например, если это автомобиль, то среди элементов могут быть мотор, тормоза, руль, корпус, дизайн. А если вы стремитесь развить свой интерес к психологии, то в качестве компонентов могут выступать психические процессы и функции (память, внимание, воображение, мыш​ление, мотивация и т.п.).
4.  Каждый компонент (элемент) вашей деятельности (из десяти
записанных) насыщайте позитивными (приятными для вас) эпитетами. Охарактеризуйте каждый элемент (структурный компонент) с позитивной стороны.
Упражнение 4. Новое имя
► Цель
Имя, как и любое другое слово, которое часто употребляет​ся, имеет психологическое влияние на человека. Меняя его (или прибавляя к нему определенные эпитеты или характеристики, которые становятся неотъемлемыми атрибутами имени), можно изменить и мотивацию субъекта. Достаточно только называть себя в течение определенного времени новым именем (не обя​зательно требовать этого же от окружающих).
Новое имя имеет влияние и на животных. Например, когда Ар​тур стал называть своего Рекса по-другому (Шариком), то со временем заметил определенные изменения в поведении живот​ного. Собака вследствие этого стала более спокойной, не такой агрессивной. Это и не удивительно, поскольку слово «Шарик» менее резкое и агрессивное, чем слово «Рекс».
Называя себя новым именем, прибавляя к своему имени эпи​теты или характеристики, со временем можно ожидать опреде​ленных изменений в своей мотивации. Например, Виктор во внутреннем диалоге стал называть себя настойчивый Виктор, а Артур дополнил свое имя словом «труженик» и, обращаясь к себе, называл себя Артур-труженик.
•* Задания
1.  Придумайте себе соответствующее имя, которое символизи-
ровало бы настойчивость, целенаправленность, силу воли в достижении цели и имело бы мотивационное влияние на вас.
2.  Придумайте 4 варианта имени (в соответствии с заданиями,
которые вы ставите перед собой). Несколько вариантов яв​ляются необходимым во избежание нежелательного авто​матизма в использовании обычных для вас штампов (ведь бывает, что слова, которые часто употребляются, становят​ся штампами и не вызывают ни образов, ни эмоций).
3.  Вообразите несколько ситуаций, связанных с новым для вас
именем. Желательно, чтобы слово или характеристика вы​зывало у вас конкретные образы (ситуации). Избегайте аб​страктных понятий, «пустых слов», которые не вызывают никаких образов и эмоций. Запишите несколько вообра​жаемых (но вполне возможных) ситуаций, связанных со своим новым именем.
4.   Называйте себя так в течение определенного  времени  во
внутреннем диалоге, в обращении к самому себе. Для того чтобы это упражнение имело существенное психологическое влияние, должно пройти длительное время, в течение кото​рого вы будете называть себя новым именем и будете вы​полнять задания, связанные с этим. Зафиксируйте, сколько раз в день удалось обращаться к себе по-новому и какое влияние это имело на вашу мотивацию.
5.  Используя новое имя, напишите несколько коротких расска-
зов о себе (реальных, с прошедшими или теперешними ус​пехами, или фантастических, с мечтами о достижении в бу​дущем). Приблизительная тематика рассказов:
1.  Как я (с новым именем) настойчиво работаю и достигаю ус-
пехов.
2.  Я (с новым именем) обязательно достигну успехов.
Упражнение 5. Идентификация с любимым животным
► Цель
Отождествляясь (идентифицируясь) с кем-то или с чем-то, можно ускорить мотивационные превращения своей личности. Когда мы отождествляемся с героем, когда, стремясь наследо-
вать его, воображаем ситуации, в которых мы осуществляем социально желаемые действия, то это имеет определенное влияние на нашу личность. Соответствующие изменения наблю​даются и при идентификации с любимым животным (которое, преодолевая препятствия, стремится достичь своего). Отождест​вляясь с таким животным, вы способны актуализировать свою настойчивость и повысить мотивацию достижения.
•► Задания
1.  Выберите одно животное, которому присущи черты, которые
вы стремитесь развить. Попробуйте отождествиться, ассо​циироваться с животным, которое будет настойчиво, невзи​рая на трудности и препятствия, направляться к своей цели.
2.  Побудьте в образе этого животного и попытайтесь не менее
пяти минут преодолевать в воображении трудности, стре​мясь достичь своего.
3.  Ответьте на вопросы:
□     С каким животным вы отождествились (ассоциировались)?
□   Какие ситуации, связанные с достижением цели, вы вооб​ражали?
□   Что вы ощущали, переживали в этот момент?
Упражнение 6. Составь наставления другим людям
► Цель
Обучая других — мы учимся также и сами, убеждая других — мы убеждаем также и самого себя, побуждая или мотивируя других — мы побуждаем, мотивируем и самого себя.
Исходя из этой закономерности, можно предложить сле​дующее задание.
Ш* Задание
Вы должны убедить другого участника группы (вообразите, что перед вами ваш подчиненный или ребенок, который нужда​ется в ваших установках), что с заданием можно легко справиться. Стремитесь внушить уверенность в успехе. За​пишите свою речь.
Пример: Андрей, выполняя данное упражнение, выбрал не​сколько изречений, которые ему больше всего нравились и ко​торые имели наибольшее влияние на него.
/. Успех приходит к тому, кто верит в него, кто много работает и не отклоняется от своей цели.
2.   Ты обязательно достигнешь успеха, если всю энергию направишь на ее достижение/
3.  Исключи из своего лексикона слово «невозможно». Ес​ли настойчиво работать, шаг за шагом приближаясь к це​ли, — все возможно.
Сначала он выбрал для девиза первое изречение. Впослед​ствии для разнообразия нанес на табличку еще одно изречение.
Ты обязательно достигнешь успеха, если всю свою энер​гию направишь на достижение своей цели.
Выбрав несколько девизов, Андрей нанес их на табличку, которую расположил на своем рабочем столе. Такая работа (в комплексе с другими упражнениями мотивационного тренинга) содействовала заметному росту его мотивации достижения.
______________Упражнение 7. Одобрение            ________
Знаете ли вы свои положительные черты, свои преимущест​ва, которые способны обеспечить вам успех в жизни? Умеете ли подбадривать себя и других?
Тренер, учитель или менеджер постоянно прибегает к одоб​рению и подбадриванию своих учеников (подчиненных). Вас также, очевидно, неоднократно хвалили. Это прибавляло вам сил, вдохновляло на дальнейшую работу. Вследствие похвалы вы ощущали эмоциональный подъем и стремление работать настойчивее ради достижения успеха.
Иногда у вас не все удавалось и вы разочаровывались, теря​ли веру в себя, а позитивного эмоционального подкрепления (похвалы) от окружающих не поступало. В таких случаях вы теряли уверенность в своих силах и были демотивированными (т.е. не ощущали побуждений, стимулов к работе). Но вдруг вы вспомнили свои успехи в прошлом, актуализировались слова-одобрения в ваш адрес от учителя (руководителя). Вам стало легче, опять захотелось работать. У вас возникает мысль: поче​му я должен ожидать одобрения от других людей, нельзя ли находить поддержку у самого себя? Оказывается, что это впол​не возможно. Тренируясь и рассуждая над тем, как одобрять, поддерживать и побуждать самого себя, вы со временем стане​те более уверенными и целеустремленными.
Ш* Задания
1.  Запишите пять своих положительных черт характера, особен-
ностей личности, которые способны обеспечить вам успех в деятельности.
2.  Запишите пять своих положительных черт, которые помогают
вам в общении с другими людьми.
3.  Вспомните и запишите свои успехи в прошлом и их влияние
на вашу жизнь и деятельность. Запишите свои значительные успехи, о которых приятно вспомнить и которые имели су​щественное влияние на вашу жизнь и деятельность,
4.   Вспомните и запишите слова-одобрения, которые были вы-
сказаны в ваш адрес другими людьми {учителями, друзьями, знакомыми) и которые имели влияние на вашу жизнь или деятельность. Запишите их и храните в специальном блок​ноте, чтобы в неблагоприятных для вас обстоятельствах об​ращаться к ним.
5.  Запишите, как вы подбадриваете самого себя, когда потер-
пели неудачу, когда не все у вас получается, когда ощущае​те трудности в работе (1-й вариант, 2-й вариант).
6.  Как вы подбадриваете других людей, когда кто-то потерпел
неудачу, ощущает разочарование и значительные трудности (1-й вариант, 2-й вариант)?
7.  Вспомните и запишите, как вы хвалили самого себя, когда
достигли определенных успехов.
8.   Учитывая опыт,  поразмышляйте  и запишите  новый, более эффекти вны й текст-самоодоб ре н ие.
9.  Вспомните и запишите, как вы хвалите других, когда кто-то
достиг успехов или сделал что-то важное.
10.  Учитывая опыт и знания, поразмышляйте и напишите новый текст одобрения других людей в случае достижения  ими позитивного результата.
11.  Запишите приветствие другому человеку по случаю успеш​ного завершения им важного дела. Пытайтесь предоставить такое одобрение и поддержку этому человеку, чтобы это было новым стимулом (импульсом) для него, побуждало его к дальнейшим успехам.
Упражнение 8. Указывая ошибки - отметьте улучшения
Довольно часто воспитатели, учителя и родители указывают на недостатки, ошибки, слабости детей, вследствие чего у детей
формируется чувство беспомощности, снижается их самооцен​ка.
Взрослым следует не только указывать на ошибки, но и ак​центировать внимание на достижениях, успехах детей. Даже когда ошибок и недостатков много, стоит отметить позитивные изменения в определенном компоненте деятельности:
/. Пусть ошибок еще много, но они не такие серьезные, как те, которые ты так часто допускал раньше.
2.  Пусть трудностей еще немало, но ведь в этом ком​поненте ты продвинулся далеко вперед.
3.  Пусть не все еще удается, но обрати внимание, над этим ты хорошо поработал и уже видны позитивные изме​нения.   Следовательно,  есть  возможности развития и в других аспектах деятельности.
Всегда можно найти и отметить позитивные моменты, улуч​шения определенных аспектов деятельности.
Некоторые родители и воспитатели склонны считать, что ес​ли ребенку указать на его ошибки, то он будет стремиться не повторять их. Но такая стратегия часто вызывает нежелатель​ный эффект: если указывать ребенку только на недостатки, не поощряя, не подбадривая его, то со временем у него появляет​ся отвращение к такой деятельности (и негативное отношение к субъекту воспитательного процесса: к учителю, воспитателю или родителям). Для того чтобы побуждать ребенка к учению (или взрослого к работе), следует обязательно отмечать позитивные изменения, обращать внимание на то, что именно у человека получается лучше.
Ш* Задание
Укажите на недостатки, ошибки ученика (подчиненного), но вместе с тем акцентируйте внимание на достижениях, изме​нениях в лучшую сторону.
Упражнение 9. Избежание неудачи
Рассмотрим несколько форм поведения, направленного на избежание неудачи.
1. Откладывание на потом.
Откладывание работы — типичный способ избежания неуда​чи. Люди часто прибегают к нему, оправдываясь: «Я еще успею это сделать», «Не следует спешить», «Я обязательно начну этим заниматься со следующего понедельника». Но со следующего
понедельника, ссылаясь на обстоятельства, нехватку времени и т.п., человек откладывает дело опять до «следующего поне​дельника».
Конечно, субъект может откладывать работу из-за отсутст​вия соответствующих стимулов, мотивов (например, когда дело не является неотложным). Но часто человек прибегает к такому поведению потому, что боится рисковать, ошибиться, т.е. боит​ся неудачи. Для некоторых людей приятнее воспринимать себя достаточно способным, но неорганизованным, нежели наобо​рот. В этом случае вмешиваются механизмы психологической защиты: человек стремится поддерживать образ своего «Я» на соответствующем уровне. А поражение, неудача могут снизить самооценку, и это определяет стремление некоторых людей избегать неудачи, поддерживая этим чувство самоуважения.
•> Задания
1.  Поразмышляйте над тем, каким бы вы хотели себя видеть:
достаточно способным, но неорганизованным (т.е. челове​ком, который боится поражения и постоянно откладывает дело на потом) или недостаточно способным, но настойчи​вым, организованным (человеком, который не боится не​удачи).
2.  Поразмышляйте: определяется ли поражение (неудача) имен-
но отсутствием способностей? Какие другие факторы, по вашему мнению, могут определить неудачу?
3.  Запишите позитивные моменты, связанные с неудачей (что
дает вам неудача, чему учит).
4.   Поразмышляйте и запишите, что бы вы сказали человеку-
неудачнику. Запишите, как бы вы попробовали не только утешить, но и вдохновить человека на дальнейшую деятель​ность.
5.  Запишите, что бы вы сказали самому себе в минуты неудачи
и разочарования. Какие слова смогли бы не только восста​новить потерянное душевное равновесие, но и побуждать к деятельности?
6.  Усовершенствовав текст, запишите его крупными яркими бук-
вами на обложке тетради или на карточке, поработайте над ним, попробуйте прокрутить соответствующие ситуации в воображении, активизируя записанный текст.
Упражнение 10. Придумай девиз
► Цель
У каждого человека есть определенные принципы, которых он стремится придерживаться и которые направляют его пове​дение. Каждый индивид действует соответственно со своими внутренними установками и убеждениями, руководствуется оп​ределенными лозунгами. Например, целеустремленный и на​стойчивый субъект в своей деятельности может руководство​ваться принципом: «Что бы ни было, обязательно доведи де​ло до конца». Уверенного в себе человека может подбадривать девиз: «Я смогу достичь этого, ничто меня не остановит!» А возможно, вас будет вдохновлять такой лозунг: «Кто рас​суждает и работает — обязательно побеждает!»
Как правило, внутренние принципы развиваются под влияни​ем других людей. Но вы способны самостоятельно (в процессе саморазвития, работы над собой) целеустремленно формиро​вать у самого себя определенные принципы и убеждения, кото​рые будут помогать достичь поставленных перед собой целей. Выбрав девиз, постепенно привыкая к нему и действуя в соот​ветствии с его содержанием, можно легко его усвоить. Развивая позитивное мышление в соответствии с новыми внутренними установками и принципами, можно изменить свою мотивацион-ную систему. Ведь известно: как человек мыслит, так он и дей​ствует (мнение, идея определяет ваше отношение и соответст​венно действия).
В» Задания
1.  Вообразите, что вы человек с высокой мотивацией достиже-
ния (стремитесь достигать значительных успехов). Приду​майте девиз (лозунг), который бы ориентировал, побуждал и вдохновлял вас на достижение определенной цели. Девиз должен нравиться вам, вдохновлять на преодоление труд​ностей и проблем, настраивать на настойчивую работу.
2.  Подберите несколько вариантов девиза, чтобы впоследствии
выбрать лучший из них. Разнообразие девизов необходимо также для того, чтобы отразить различные аспекты мотива​ции достижения. 1-й вариант: на формирование настойчиво​сти и способности преодолевать трудности и препятствия. 2-й вариант: на формирование целеустремленной, т.е. сис​тематической работы по достижению цели. 3-й вариант: на
развитие уверенности в себе. 4-й вариант: на развитие стремления совершенствовать, улучшать свое мастерство.
3.   Надпишите свой девиз на табличке.  Подберите соответст-
вующий цвет и рисунок-символ. Поместите табличку на ра​бочем столе (или стене), чтобы постоянно ее видеть.
4.  Время от времени меняйте некоторые слова (для разнообра-
зия, чтобы избегать механического восприятия). Определен​ный эффект вызывает и переформулирование девиза (и из​менение рисунка-символа), сохраняя содержание и направ​ленность девиза. Придумайте четыре варианта девиза, вы​разите его идею различными способами (4 варианта).
5.  На отдельном листе бумаги напишите рассказ на тему, свя-
занную с вашим девизом. Попробуйте как можно ярче во​образить ситуации, выразите свои отношение и чувства.
Упражнение 11. Сформируй позитивный образ «Я»
► Цель
Часто чувство собственной беспомощности, низкая само​оценка являются следствием негативного самовосприятия: чело​век видит в себе много нежелательных черт характера, недос​татков, слабостей. Такой образ своего «Я» оказывает негатив​ное влияние на мотивацию и деятельность личности.
Когда вы чувствуете себя беспомощными и бессильными в определенной деятельности, то, как правило, не будете прила​гать значительных усилий; ваша мотивация в таком случае будет низкой. А когда вы уверены в себе, то ваше отношение к дея​тельности будет совсем иным.
*» Задания
1.  Поразмышляйте и запишите ваши положительные черты ха-
рактера (5 вариантов), особенности личности, которые по​могают вам в работе (учебе) и в жизни.
2.   Вспомните и запишите ваши успехи (5 вариантов).  Пораз-
мышляйте, какие ваши особенности (способности) обусло​вили эти достижения.
3.   Поразмышляйте (или посоветуйтесь с психологом) относи​тельно перспектив, возможностей и методов развития неко​торых способностей и навыков, важных для вашей деятель​ности. Всегда есть возможности для совершенствования, а
\
осознание путей и методов развития даст вам значительный мотивационный заряд.
4.  Вспомните и запишите позитивные высказывания, одобрения
в ваш адрес со стороны друзей, родителей, учителей, руко​водителей (3 варианта). Какое мотивационное влияние они имели?
5.  Выберите человека с низкой самооценкой, которому вы мог-
ли бы помочь приобрести позитивный образ «Я». Вспомните его положительные черты и особенности. Поразмышляйте и запишите, каким образом, используя их, можно было бы поддержать, подбодрить человека, который разочаровался в своей деятельности, и помочь сформировать у него пози​тивный образ «Я».
6.  Поразмышляйте, как можно было бы усовершенствовать ва-
ши методы работы, что можно было бы улучшить, проду​майте перспективы и возможности развития. Вы способны придумать много нового, что может не только изменить вас, но и помочь другим (в первую очередь это касается вашей профессиональной деятельности). Осознание перспектив, возможностей усовершенствования является не только су​щественным мотивационным фактором, но и повышает са​мооценку и влияет на позитивность образа «Я». Запишите шесть вариантов.
7.  Вспомните, какие улучшения в вашей деятельности произош-
ли за последнее время. Возможно, деятельность в общем и не была успешной, но в определенных ее компонентах все​гда можно найти позитивные изменения. Поразмышляйте, как можно было бы развить эти небольшие успехи. Запиши​те шесть вариантов.
8.  Поразмышляйте, как организовать вашу деятельность, чтобы
можно было фиксировать и анализировать даже незначи​тельные изменения. Выделите пять компонентов (направле​ний), в которых вы планируете развиваться (совершенство​ваться), и поразмышляйте, как можно фиксировать даже небольшие изменения (чтобы отслеживать, развиваетесь ли вы).
9.  Выпишите все хорошее, что вы могли бы сказать о себе. По-
размышляйте и составьте текст (что-то вроде небольшой речи или текста для самовнушения), который помогал бы вам поддерживать позитивный образ «Я» и побуждал бы на достижение дальнейших успехов.
Упражнение 12. Внутренний саботажник
Это упражнение — адаптация известной гештальттерапевти-ческой техники.
► Цель
Саботажник — негативная сторона вашей личности — появ​ляется тогда, когда вы этого не ожидаете. Он может отговорить вас от нового дела или развалить уже начатое. Умение распо​знать и понять своего саботажника (критика) является важным в работе над собой. Он проговаривает: «Зачем стараться, за​чем приниматься за дело? Все зря», «Если не способен стать лучшим, оставь это дело».
Эти и другие высказывания, которые прорываются иногда с негативной стороны вашей личности, способны отговорить вас от новых начинаний, убить интерес к любой деятельности. По​этому, очевидно, следует избегать негативного влияния внут​реннего саботажника.
Пример. Виктор был творческим учителем, разработал ориги​нальную методику преподавания физики и решил написать кни​гу. И когда он приступил к делу, внутренний голос (саботажник) стал запугивать и отбивал охоту работать. Виктор записал все его слова.
А что, если это невозможно для тебя? Ты не найдешь поддержки среди коллег и чиновников. Ты слишком озабочен другими делами, и у тебя нет време​ни для этого.
Каждый тебе скажет, что для простого учителя это не​возможно.
Ты еще молодой, успеешь.
Все будет зря, поскольку так много трудностей и препят​ствий нужно преодолеть.
Эти и другие слова внутреннего саботажника отбивали охоту и интерес к начинаниям.
Контратакуй своего саботажника
Внутренний саботажник стремится отговорить вас от нового дела или развалить уже начатое. Но вы можете противопоста​вить ему свои весомые аргументы и не дать ему возможности господствовать над вашими стремлениями.
Приведем примеры контраргументов, которые использовал Виктор, атакуя своего саботажника.
Саботажник
1. Этого невозможно достичь.
2. Существует много других дел и обязанностей.
3.  Не спеши, еще есть время.
4. Будет очень много трудностей и препятствий, которые не удастся преодолеть.
Контраргумент
1. Но стоит попробовать (мы еще посмотрим!).
2.  Но немного времени всегда мож​но выделить на это.
3. Время не ждет, нужно работать, чтобы не было поздно.
4. Трудности и препятствия для того и создаются, чтобы их преодоле​вать.
Своего внутреннего саботажника не легко победить и заста​вить замолчать. Саботажник — это не только голос вашей суб​личности, но и голос ваших родителей, друзей, окружающих людей. Но с ним можно и нужно дискутировать, убеждать, де​лать все, чтобы другое ваше «Я» (активное, действенное, уве​ренное в успехе) взяло верх.
Другая форма работы, которую мы предлагаем для работы со внутренним саботажником, заключается в активном эмоцио​нальном диалоге с ним.
•♦ Задание
Убедите своего саботажника. Приведите контраргументы, кото​рые преодолели бы его негативное действие. Приведем пример диалога со своим внутренним саботажни​ком Андрея А. (студента-менеджера).
Внутренний саботажник
1. У тебя ничего не получится.
2. У тебя есть много важных дел.
3. А нужно ли браться за это
дело?
Активное, инициативное «Я»
1. Ты ошибаешься! У меня все по​лучится.
2.  Это дело очень важное. Я не лентяй и всегда могу выделить на него один час.
3. Дело стоит того, чтобы за него взяться.
 Задания
 Подумайте о деле, которое вы хотели бы сделать. Пред​ставьте себе, что ваш план удалось осуществить. Теперь по​пробуйте придумать что-то, что может причинить вред ва​шим начинаниям, помешать осуществить планы. Вообразите эту картину.
2.  Опишите, нарисуйте саботажника или ту силу, которая толка-
ет на саботаж, противодействует выполнению задуманного,
3.  Теперь сами побудьте в роли саботажника и целеустремлен-
но   пытайтесь   помешать   осуществлению   своего   проекта. Расскажите, какую пользу вы получите от этого.
4.  С точки зрения своего «Я» вообразите встречу с саботажни-
ком и проведите с ним переговоры.
Упражнение 13. Хвастун
► Цель
Идентификация (отождествление) с предметом своей дея​тельности предоставляет возможность увидеть все его преиму​щества.
Например, если вы стремитесь развить интерес (свой или де​тей) к биологии, то станьте на некоторое время пчелой и опи​шите, какая она чудесная труженица и совершенное живое су​щество. А если ваша цель — сформировать интерес к автомо​билестроению, превратитесь в наиболее современную машину, опишите все чудеса, на которые вы способны, совершенство вашего дизайна и т.п.
Ш* Задания
1.  Вообразите себя предметом, к которому стремитесь сформи-
ровать интерес. Опишите его от первого лица (похвалите самого себя). Опишите, каким чудесным и полезным пред​метом вы являетесь, что вы можете дать своему хозяину. «Запускайте» воображение и творческую способность.
2.  Спустя некоторое время станьте самим собой и еще раз рас-
смотрите ваш предмет. Поразмышляйте над его преимуще​ствами, силой, красотой. Полюбуйтесь его красотой и со​вершенством. Заметили ли вы в нем что-то новое и необыч​ное для вас? Что приятное вы хотите ему сказать?
3.   Потом  опять  станьте этим  предметом.   Идентифицируйтесь (отождествитесь) с ним. Осознайте свои (т.е. предмета) пре​имущества. Похвалитесь всем прекрасным и полезным, что вы имеете, перед другими людьми.
4.  Попробуйте убедить других в том, что вы чудесный, сильный
и полезный (желательно опираться на явные преимущества).
Пример. Александр, выполняя предложенное задание и стре​мясь развить интерес к своей будущей профессии (машиностро-
ению), вообразил себя автомобилем «вольво» и восхвалял свои преимущества: «Я — наилучший автомобиль в Европе. Взгляни​те только на меня, какой я чудесный и удобный в пользова​нии. Мой комфорт и дизайн пленяет всех. Попробуйте только сесть и завести двигатель — и вы навсегда полюбите меня. А проехав — вы почувствуете такое наслаждение! Сколько при​влекательных женщин и сильных мужчин я обворожил».
Выполняя данное упражнение несколько раз в различных вариациях, вы найдете много интересного и привлекательного в том предмете, с которым идентифицировались. Стремясь убе​дить и заинтересовать других, вы подсознательно влияете и на самого себя, меняя отношение к предмету. Условиями успешно​го выполнения этого упражнения являются не только ваше во​ображение, но и стремление найти нечто интересное, полезное, прекрасное в вашей деятельности (ведь в любой сфере можно найти столько интересного и неожиданного).
Упражнение 14. Анализ своих оправданий
► Цель
Большинство причин неудач являются внутренними, т.е. вы сами виновны в том, что недостаточно работали и не достигли успеха. Но и на внешние факторы (например, когда оправды​ваетесь тем, что никто не помогал) можно влиять. Ведь, вполне вероятно, вы и не обращались ни к кому за помощью, не иска​ли людей, которые могли бы помочь. В этом случае вам следу​ет поразмышлять над тем, что можно обратиться за помощью к конкретным людям и получить ее.
Когда вы ссылаетесь на то, что у вас очень много дел и вы очень перегружены, то это может свидетельствовать:
а)  о неумении организовать свою деятельность;
б)   о неумении определить приоритеты (что главное, а что второстепенное);
в)   об отсутствии  привычки систематически работать (ведь можно хотя бы 20-30 минут ежедневно выделять на дело, до которого обычно «не доходят руки»).
•* Задания
1. Пытайтесь объяснить (оправдаться), почему вы не выполнили то, что задумали, почему не приложили достаточных усилий для достижения поставленных перед собой целей.
2.  Запишите подробно все оправдания. Например: «Я не выпол-
нил задание потому, что:
1)  очень много дел,
2)  не достаточно способностей,
3)  никто не помог».
3.  Проанализируйте ваши оправдания. Подумайте:
1.  Почему вы используете именно такие оправдания?
2.   Зависит ли  это от вас  или  от  внешних  обстоятельств (которые вам неподконтрольны)?
4.  Поразмышляйте, какие мероприятия следует провести, чтобы
исправить положение.
Упражнение 15. Оживление приятных воспоминаний
Данное упражнение адаптировано из психосинтеза.
► Цель
Актуализация позитивных эмоций, связанных с собственной деятельностью и успехами в прошлом. Это предоставит вам поддержку, будет побуждать к дальнейшей деятельности.
Упражнение особенно полезно выполнять тогда, когда вы разочарованы, не ощущаете достаточной мотивации и сил для продолжения работы.
В» Задания
1.   Вспомните тот период своей жизни, когда вы были вооду-
шевлены деятельностью, когда достигли успехов, когда что-то хорошо удалось сделать (например, когда с вдохновени​ем читали учебник или обдумывали научную проблему). Что именно и почему так легко удавалось вам?
2.  Выберите какой-то эпизод и попробуйте опять пережить его в
деталях. Потом оживите приятные воспоминания из других эпизодов. Какие были чувства, впечатления? Какой эффект от выполнения упражнения?
3.  Попробуйте актуализировать такие чувства сейчас и увлечься
чем-то. Пытайтесь перенести эти чувства из прошлого на деятельность, к которой вы стремитесь развить интерес. Попробуйте связать прошедшие успехи, похвалу в ваш ад​рес, вдохновение (в прошлом) с этой деятельностью.
♦ Анализ
Запишите   свои   впечатления,   чувства,   рассуждения.   Оцените эффективность упражнения в баллах. Если не очень удачно
выполнили, не сумели актуализировать приятные чувства из прошлого и перенести их на теперешнюю деятельность, по​размышляйте:
□   Что мешает вам почувствовать похожие чувства теперь?
□    Как можно было бы усовершенствовать это упражнение и адаптировать его к своим психологическим особенностям?
Пример. Артур, работая над проектом, ощущал разочарование и после неудачных попыток потерял интерес к деятельности (поскольку работа «не клеилась»). Когда он вспомнил свои ус​пехи в прошлом (победу на олимпиаде по физике, успешную работу над электроприбором), то почувствовал прилив энергии, вдохновения, уверенность в себе.
Переживание приятных событий, которые случались в про​шлом,— это огромный источник энергии и вдохновения. Вы мо​жете актуализировать в вашей памяти любой приятный эпизод, связанный с профессиональной, творческой или учебной дея​тельностью (даже если вы вспомните, как успешно отремонти​ровали электроприбор, за который никто не хотел браться, то почувствуете не только удовлетворение и вдохновение, но и станете более уверенным в себе).
Упражнение 16. Похвала самому себе
► Цель
Научиться одобрять, подбадривать и вдохновлять самого се​бя, поскольку это очень помогает в работе. Вспоминая и эмо​ционально подкрепляя действия, которые в прошлом приводили к успеху, вы вдохновляете себя на дальнейшие достижения.
В» Задания
1.   Вспомните событие, когда вы достигли успеха, проявив на-
стойчивость, целенаправленность, смекалку и т.п. Вспомните эмоциональное состояние (удовлетворение, подъем), в ко​тором пребывали в ситуации успеха и победы.
2.  Похвалите самого себя. Скажите самому себе несколько при-
ятных слов. Например: «Молодец! Чудесная работа/ Так и дальше держать!»
3.  Обяжите себя и далее так работать (например, проявить на-
стойчивость, целенаправленность и т.п.).
Пример. Михаил похвалил себя за заметный прогресс в изуче​нии иностранного языка, которого он достиг благодаря систе-
матической, настойчивой работе: «Замечательно! Недаром же было затрачено столько усилий! Ежедневная работа дала свои результаты. Я молодец, что работал так много, а главное — систематически! Далее не расслабляйся, а работай еще боль​ше! Я обязываю себя ежедневно работать по меньшей мере один час над усовершенствованием иностранного языка!»
________    Упражнение 17. Забота о яблоне___________
► Цель
Выполнение этого упражнения даст вам возможность осоз​нать, что результат деятельности в значительной степени зави​сит от ваших усилий. Плоды деятельности — это всегда следст​вие наших усилий, результат наших размышлений над методами работы, поиска новых, более совершенных методов.
*> Задания
1.  Представьте себе, что ваша основная деятельность (дело) -
это уход за яблоней, забота о ней. Вы желаете, чтобы она давала больше плодов, и потому должны лучше заботиться о ней: ведь здесь, как и в каждой деятельности, чтобы по​лучить больше плодов, нужно сначала приложить немало усилий.
2.  Представьте себе, что вы разработали комплекс мероприя-
тий, направленных на развитие этого дерева. Вы ежедневно заботливо печетесь о яблоне, бережно ухаживаете, разра​батываете новые, более эффективные способы культивации и т.п. Вы не жалеете ни времени, ни усилий, ведь знаете, что от этого зависит будущий урожай. Вы много работаете, ухаживая за деревом, но осознание того, что осенью оно даст много плодов, подбадривает и вдохновляет вас.
3.  Чем больше вы печетесь о яблоне (о деле), тем больше она
вам нравится. Она — это ваше дело (ваша деятельность), которое даст немалую прибыль. Но теперь она нуждается в систематическом уходе. Вы наблюдаете, как яблоня растет, и это доставляет вам радость. Вы общаетесь с ней, как с другом, ухаживаете за ней, ласкаете ее.
4.  И как результат ваших усилий, осенью дерево приносит вам
множество плодов. Вы щедро вознаграждаетесь за труд, за терпение, за ежедневные заботы. Вы благодарите дерево и удовлетворены собой.
Упражнение 18. Попроси самого себя
► Цель
Это упражнение следует выполнять тогда, когда вы должны сделать что-то важное, но вам не хватает побуждения (желания и энергии работать).
Человек может просить и побуждать к деятельности не только других, но и самого себя. Иногда, когда нет желания работать (но вы осознаете важность дела), общение с самим собой, убеждение и просьба, обращенные к самому себе, помо​гают преодолеть трудности самоорганизации. Прибегая к раз​нообразным вариантам влияния на себя, вы можете найти наи​лучшие приемы самопобуждения (которые в большей мере, чем другие, отвечают вашей индивидуальности). Человек накаплива​ет опыт влияния на других людей; так же он может трениро​ваться и в самопобуждении.
*» Задания
1.   Попросите себя обязательно выполнить что-то важное для
вас. Можете использовать аналогичные приемы, которые применяете, когда просите других выполнить что-то. Ис​пользуйте:
□    убеждение в необходимости деятельности;
LJ     просьбы и ласковые слова.
2.  Напишите 2 варианта просьбы и убеждения самого себя. Вы-
берите наилучшие варианты.
3.   Выработайте общие правила, принципы убеждения самого
себя.
♦ Анализ
LJ   Отметьте эффективность упражнения в баллах. G   Выясните, какая именно форма просьбы (формула самопо​буждения) наиболее эффективна для вас.
Пример. Наталия (студентка-первокурсница) поставила перед собой цель — в совершенстве овладеть английским языком. Осознавая необходимость систематических занятий, она, одна​ко, не могла себя организовать на ежедневную работу. Позже, взявшись за дело серьезно, девушка стала убеждать и просить сама себя:
«Наташа, я тебя прошу, перестань бездельничать! Берись за ум, ты же способная и такая умница! Я тебя умоляю, работай еже​дневно над английским. Ты же знаешь, что только системати​ческие занятия принесут результаты. Ты же молодчина и всегда
сможешь иайти хотя бы часок для этого важного дела. Ты же настоящая красавица, а будешь нравиться окружающим еще больше, когда овладеешь английским.
Я все поняла и обещаю себе, что буду добросовестной, буду работать ежедневно, осознавая, что только систематические занятия гарантируют успех. Я обязательно выполню свою просьбу».
Таким образом, прося и убеждая саму себя, студентка смогла преодолеть свои трудности в самоорганизации и впредь еже​дневно {а не эпизодически, как это было раньше) работала над совершенствованием своего английского языка.
_____Упражнение 19. Создай себе ситуацию успеха
► Цель
Даже небольшой успех имеет значительное побуждающее влияние, вдохновляет на деятельность. Следовательно, очень важно уметь создать себе ситуацию успеха. Если вы спланиро​вали этапы достижения цели, то это может быть достижение первого из них. Что-нибудь из того, что вы запланировали и что выполнили, может переживаться как успех.
Технология («секреты») создания ситуации успеха может быть такой:
В» Задания
1.  Спланируйте, как добиться определенной цели (или этапа ее
достижения). Цель следует выбрать средней сложности, по​скольку достижение легких целей не переживается как ус​пех, а достижение слишком сложных часто просто невоз​можно. Какую цель вы хотели бы достичь?
2.  Приложите все усилия, чтобы достичь хотя бы одну цель (или
успешно выполнить задание). Достигли ли вы этой конкрет​ной цели? Какие трудности вам пришлось преодолеть?
3.  Разбейте цель на ряд конкретных промежуточных этапов и
осознайте важность достижения каждого из них. Ставьте перед собой как можно больше конкретных (и реальных) целей и стремитесь достичь их. Перечислите конкретные этапы достижения цели.
4.  Определите количественные показатели, по которым вы мог-
ли бы фиксировать даже незначительные позитивные сдвиги в работе (как в спорте, где число набранных баллов стиму​лирует).
5.  Похвалите самого себя за то, что добились даже небольшого
успеха («Какой я молодец!»). Позитивные эмоции, связан​ные с достижением успехов, никогда не помешают.
6.  Отметьте себя за достижение даже незначительного успеха,
«наградите» чем-нибудь.  Какой приз или  вознаграждение вы для себя приготовили?
Упражнение 20. Измени образ своего неудачника
Если вы воспринимаете себя как неудачника, который чаще получает поражения и не способен достичь успеха, то это нега​тивно отражается на вашей мотивации (будет ослаблять стрем​ление к успеху и достижениям). Но вы можете изменить неаде​кватный образ своего «Я».
Неудачник, который сидит в вас, тормозит все ваши порывы и инициативы. Восприятие самого себя как неудачника нельзя изменить усилием воли или самоприказом. Часто существует основание, причина, по которым человек воспринимает себя именно так. Новое представление о себе создать нелегко, по​скольку ряд поражений и неудач в прошлом сформировал низ​кую самооценку и неадекватный образ своего «Я».
Жизненный опыт и достижения многих людей свидетельст​вуют о том, что почти каждый человек способен достичь успе​ха. Вы также способны на это, но для этого необходимо следо​вать приведенным ниже принципам.
□    Вы должны очень стремиться добиться определенной цели, и тогда она сама будет вести вас к успеху.
□    Рассуждайте постоянно о конечном результате, о своей це​ли и средствах для ее достижения.
□   Не бойтесь ошибок или временных неудач.  Преодолевая трудности и неудачи, вы будете совершенствовать методы работы. Ошибки и трудности будут побуждать вас к поиску более эффективных средств.
□   Действуйте так, как будто все хорошо.
___________Упражнение 21. Источник энергии___________
□ Вообразите вашу деятельность (к которой стремитесь раз​вить интерес) как источник энергии. Конкретно, ярко вооб​разите предмет вашей деятельности (конкретные тему, за​коны, закономерности и т.п.). Сконцентрируйтесь на теме,
которая вам нравится, интерес к которой вы хотели бы раз​вить.
□   Вообразите, как этот предмет вашей деятельности согрева​ет вас, дает энергию, вдохновляет на работу. Пытайтесь во​образить, как эта энергия влияет на ваш мозг, стимулируя его нервные клетки.
□    Вдыхайте,   воспринимайте  эту   энергию.   Вообразите,   как энергия из учебника, из формул и закономерностей влива​ется в ваш мозг. Вообразите, как легкие, приятные волны энергии накатываются на вас, пробуждая вашу активность.
□   Поместите источник энергии с правой стороны (а потом с левой). Почувствуйте влияние энергии на правое полушарие вашего мозга.
□    Вообразите источник энергии перед собой.  Почувствуйте, как энергия влияет на мозг сверху, как энергия легко, не​принужденно входит в ваш мозг.
□   Теперь вообразите, что этой творческой энергии у вас так много, что вы хотите поделиться ею с окружающими (не со всеми, конечно). Вообразите, как вы направляете эту энер​гию определенному человеку, которого хотели бы вдохно​вить на деятельность и творчески поддержать.
Замечание: это упражнение выполняйте легко, непринуж​денно, без напряжения, не стремитесь ускорить события или усилить эффект прямолинейными действиями.
_______Упражнение 22. Идентификация с гением
► Цель
Упражнение выполняется после детального ознакомления с биографией гениального человека. Упражнения на идентифика​цию (отождествление) с выдающейся личностью имеют боль​шое мотивационное влияние, побуждают к творческой деятель​ности и активности. Когда вы будете пребывать определенное время в роли гениального человека, стремитесь рассуждать, воспринимать, переживать и действовать так, как это делал он. Это может иметь значительные позитивные последствия для вашей личности {будет побуждать к деятельности, которой за​нимался гений). Но для этого следует как можно лучше «войти в роль», перевоплотиться в выдающуюся личность. Необходимо хотя бы определенное время пожить его жизнью: рассуждать, ощущать и переживать так, как это делал он. Попробуйте вос-
произвести в воображении атмосферу, обстоятельства, в кото​рых творил гений. Пытайтесь ставить перед собой такие же вы​сокие цели, как это делал он. Стремитесь создавать, менять свою жизнь и окружающий мир в лучшую сторону. Не останав​ливайтесь на достигнутом.
Ш* Задания
1.   Вообразите, что вы выдающийся человек (например, Эйн-
штейн, если занимаетесь физикой).  Идентифицируйтесь с выдающимся человеком, побудьте определенное время им.
2.  Попробуйте пережить интеллектуальные интересы, проблемы
и удачи этого человека.
3.  Почувствуйте красоту деятельности (науки) так, как чувство-
вал ее этот человек.
4.   Почувствуйте творческую энергию, которая заполнила ваш
мозг и побуждает создавать так смело и самоотверженно, как это делал этот выдающийся человек.
5.  Почувствуйте, как гений передает вам свой восторг по поводу
этого вида деятельности (науки, искусства), свое творческое отношение к делу.
6.   Чтобы легче отождествиться с этим человеком, называйте
себя его именем, попробуйте работать так, как работал он, пытайтесь позаимствовать некоторые его привычки.
_______   Упражнение 23. Упорядочивание сада________
Данное упражнение адаптировано из психосинтеза.
► Цель
Это упражнение рекомендуется выполнять тогда, когда вы перегружены делами и не знаете, за что приняться в первую очередь.
♦ Процедура
1.  Представьте себе, что ваша жизнь, ваши дела — это забро-
шенный сад, в котором вы стремитесь навести порядок. Вы пытаетесь возродить его, оживить старые кусты и деревья. Некоторые растения так разрослись, что не видно земли и тропинки.
2.  Представьте себе, что вы начали с определенной части сада,
подрезаете ветви, пересаживаете деревья, поливаете их (т.е. делаете все, чтобы оживить, возродить сад). Вы стремитесь
к тому, чтобы отдельные кусты, деревья и цветы лучше раз​вивались.
3.  Вы пытаетесь протоптать и упорядочить тропинки, ведущие к
различным уголкам сада.
4.  Вы стремитесь придать саду эстетический, гармоничный вид.
Вы делаете все, чтобы отдельные кусты, деревья и цветы согласовывались, дополняя друг друга, образовывая пре​красный растительный ансамбль.
По аналогии с упорядочиванием сада пытайтесь упорядочить свои научные (профессиональные) дела. Стремитесь, чтобы от​дельные виды вашей деятельности согласовывались, дополняли, обогащали друг друга.
Пример. Анатолий (студент второго курса экономического фа​культета) после «упорядочивания сада» попробовал разобрать​ся и навести порядок в своих делах.
Все, чем он занимался {а это и экономика, и шахматы, и психо​логия), требовало много времени и незначительно согласовыва​лось друг с другом. Ему необходимо было в первую очередь определиться: какому виду деятельности предоставить приори​тет (что должно быть основным).
Дальше он должен был поразмышлять о том, как другие виды деятельности могут дополнять основную (т.е. следовало проло​жить тропинки от одного участка сада к другому). Поразмышляв, взвесив все «за» и «против», Анатолий пришел к выводу, что гроссмейстером ему не стать, а экономика — это его профессия. Следовательно, следует все усилия сосредото​чить на экономике, а шахматам уделять меньше времени (поскольку, имея в 19 лет только первый разряд, рассчитывать на высокие спортивные результаты не приходится). Но стремясь протоптать тропинку от одного участка сада к другому (т.е. стремясь установить связи и аналогии между обоими видами деятельности), Анатолий понял, что шахматы можно использо​вать как модель планирования, стратегического расчета, такти​ческих действий, что может существенно помочь в анализе эко​номической ситуации. Далее Анатолий больше рассуждал имен​но в этом направлении, ища аналогии между шахматами и эко​номикой. Воспользовавшись шахматной моделью, он мог глуб​же анализировать экономические ситуации.
Упражнение 24. Эстетические ассоциации
► Цель
Выполнение этого упражнения даст возможность перенести энергию, мотивационный заряд и позитивные эмоции с приятно​го для вас объекта на предмет вашей деятельности.
♦ Процедура
1.  Попробуйте ассоциировать вашу деятельность, ее предмет с
определенным, приятным для вас объектом. Закройте глаза. Пытайтесь вызывать приятные образы, которые связаны с ассоциируемым объектом, например цветком. Позже запи​шите эти образы и ассоциации.
2.  Потом вызовите из памяти образы, связанные с вашей дея-
тельностью. Пытайтесь ассоциировать вашу деятельность с образами, которые появлялись в ходе предыдущего задания (цветок). Не оценивайте образы, которые возникают у вас. Пусть они просто сами по себе свободно всплывают. Запи​шите ассоциации и образы, которые возникли в связи с деятельностью.
3.  Попробуйте ассоциировать вашу деятельность с другими сим-
волами, объектами, существами и явлениями природы (например, с солнцем, мифологическими героями, которыми вы восхищены, приятными звуками и т.п.).
4.   Проведите анализ данного упражнения.  Насколько эффек-
тивно было выполнение предложенных заданий? Какие символы, объекты лучше всего ассоциировались с вашей деятельностью? Запишите их и используйте в дальнейшей работе.
Упражнение 25. Архитектор
► Цель
Воспитание творческой установки, стремления к совершенст​ву, желания делать свое дело как можно лучше.
Любое дело можно сделать хорошо, стремясь к совершен​ству, гармонии и красоте, а можно — кое-как. Так, тщательно обдумывая и планируя каждый шаг, можно создать шедевр ар​хитектуры, в котором можно будет комфортно жить и вдохно​венно работать, а можно построить дом наскоро, так что в нем будет не только неприятно, но и опасно жить.
В» Задания
1.  Представьте, что вы архитектор и строитель. Вообразите, как
вы вдохновенно работаете на строительстве, вкладывая свою душу и ум в это дело, которое полностью захватило вас. Вы — творческая личность, стремитесь к красоте и гар​монии, пытаетесь не просо построить дом, а сделать все на удивление красиво.
2.  Вы стремитесь сделать свое дело не кое-как, а создать нечто
необычное, что очаровывало и вдохновляло бы других лю​дей. Вы не спешите, работаете вдумчиво, пытаетесь совер​шенствовать свое мастерство.
3.   Представьте  конечный  результат  вашей  работы  (творение искусства — прекрасный дом, который вы создали). Вооб​разите, как приятно вам жить и работать в нем.
4.  Теперь вообразите, что вы модельер (или скульптор) и вы-
полните те же задания.
5.  Те же шаги (задания 1-4) выполните в воображении относи-
тельно своей деятельности. Так и в вашей повседневной деятельности (бизнес, обучение и т.п.) стремитесь к совер​шенству, красоте и гармонии. Пытайтесь все делать красиво (чтобы нравилось и вам, и окружающим).
Упражнение 26, Тема успеха
► Цель
Мотивация, как известно, тесно связана с когнитивными процессами (с восприятием, мышлением, отношением к самому себе). Меняя восприятие определенных объектов, формируя новый стиль мышления, мы развиваем и новое отношение к объектам своей деятельности, формируем новые мотивы дея​тельности. Когда человек начинает рассуждать по-другому, он начинает и действовать по-другому. Приучив себя к новому мышлению (по-другому воспринимая самого себя и свою дея​тельность), вы тем самым изменяете и свою мотивацию к дея​тельности.
Это упражнение направлено на изменение мотивации путем формирования нового позитивного мышления. Ниже приведем ряд изречений, умственных и вербальных структур, которые присущи людям с высокой мотивацией достижения. Вам пред​лагается выполнить определенные задания с этими изречения​ми.   Допускаем,   что   интроектировав   (усвоив)   эти   суждения
(изречения), вы начнете не только мыслить, но и действовать, как человек с высокой мотивацией достижения.
Изречения
•  Человек должен всю жизнь идти вперед.
•  Уверенные в себе люди становятся счастливыми.
•  Я обязательно добьюсь успеха в своем деле.
•  Готовность к успеху- почти половина секрета его достижения.
•  Я сделаю все, что задумал.
•  Я уже приучил сознание к тому, что достигну цели.
•  Я достигну своего, даже если на это уйдет остаток моей жизни.
•  Я не буду отказываться отдела при первой неудаче.
•  Успех приходит к тому, кто мыслит категориями успеха.
•  Я твердо знаю, чего хочу достичь.
•  Успех приходит к тому, кто к нему стремится.
•  Я составил план достижения цели и обязательно достигну ее.
•  Я настойчиво реализую свои планы.
•  На мою мечту ничто не повлияет.
•  Никто не побежден, пока не признал себя побежденным.
•  Я уверен, что есть какой-то способ, и знаю, что найду его.
•  Я буду пытаться превращать неудачи в победу.
•  Я верю в себя.
•  Успех зависит от моих усилий и желания достичь его.
•  Я удовлетворен своей работой.
•  Вера в успех, огромное желание и воображение, настойчивость в достижении поставленной цели - составные успеха.
•> Задание
Используя эти и другие изречения, напишите текст (что-то вроде
текста для самовнушения), который можно перечитывать и
поддерживать свою мотивацию.
Упражнение 27. Два стула
Это упражнение - адаптация известной гештальттерапевти-ческой техники.
► Цель
Установление диалога между обеими сторонами личностного конфликта. Развитие умения четко разграничивать и анализиро​вать различные аспекты собственного «Я».
•  Процедура
Работа по этой методике дает возможность выделить наибо-
лее слабый компонент личностного конфликта и усилить его настолько, чтобы оба компонента смогли войти в диалог на равных.
Например, субъект, который потерял интерес к деятельно​сти, начинает вести диалог между «нападающим» и «защит​ником». Он садится на первый стул и разговаривает с позиции того, кто «защищается» со своим воображаемым «нападаю​щим», который как будто находится на другом стуле. «Защит​ник» может оправдываться и объяснять свою лень и отсутствие интереса. Через несколько минут он садится на другой стул и уже с позиции «нападающего» начинает поучать того, кто «защищается». «Нападающий» спорит, настаивает, требует. По​том участник опять пересаживается, и так до тех пор, пока по​лярные точки конфликта не будут прочувствованы до конца и диалог не завершится. Человеку не обязательно выбирать что-то одно между этими двумя группами потребностей. Решение конфликта может потребовать компромисса между ними или одобрительного принятия негативного компонента своего «Я».
Таким образом, участник полностью переживает оба компо​нента своего «Я», включая и тот, который отвергается или не осознается вследствие его негативного характера. Как только обе стороны противоположности осознаются, становится легче интегрировать их в своей личности. В качестве примера можно привести внутренний конфликт между пассивностью, инертно​стью, слабохарактерностью и стремлением иметь агрессивный, всесильный вид. Возможное решение этого конфликта состоит в уверенной, но эмоциональной позиции или в сочетании этих крайностей в конкретных ситуациях. Другими типичными проти​воположностями являются зависимость—независимость.
Руководитель группы (ведущий) направляет работу таким образом, чтобы помочь участнику осознать и четко описать все те противоположности личности, которые втянуты в конфликт.
•> Задания
1.  Сядьте на первый стул и в роли «нападающего» обвиняйте
себя в невыполнении запланированного. Запишите обвине​ние.
2.  Пересядьте на второй стул и теперь в роли «защитника» по-
пробуйте оправдать себя. Запишите оправдание.
3.  Пытайтесь достичь компромисса (согласия) между «нападаю-
щим» и «защитником». Стремитесь объективно проанализи​ровать ситуацию и найти конструктивное решение.
Пример. Вот как выполнил это упражнение Артур (студент III курса), который поставил перед собой цель в совершенстве ов​ладеть английским, но не приложил для этого никаких усилий. На первом стуле. Ты поставил цель — изучить иностранный язык (знание языка тебе необходимо). Полгода прошло, а ты, лентяй, ни на шаг не приблизился к своей цели. Тебе недостает организованности и настойчивости. Если так и далее будет про​должаться, то ты ничего не достигнешь в жизни. На втором стуле. Но ведь я был так загружен учебой, спор​том, да и развлекаться и отдыхать студент тоже хочет. Достижение согласия. Учитывая все обстоятельства, я, оче​видно, не смогу много времени расходовать на иностранный язык (следовательно, терзать себя не следует). Но я обязан по​требовать от себя (что является вполне возможным) хотя бы 40 мин в сутки уделять этому важному делу. Я определился, что непременно буду этим заниматься, и причем ежедневно (во вся​ком случае 40 мин, я обещаю себе). При ежедневной целеуст​ремленной работе (и не очень перегружая себя) я шаг за шагом буду продвигаться к цели, овладевая таким необходимым ино​странным языком.
______Упражнение 28. Изменение структуры речи______
Это упражнение — адаптация известной методики гештальт-терапии.
► Цель
Речь — не только важнейшее средство коммуникации, но и форма мышления. Меняя речь, мы меняем и мышление, и от​ношение к предметам окружающего мира, и смысл своей дея​тельности. Например, когда вы говорите: «Я должен это сде​лать», то это проявление (актуализация) одних когнитивных и мотивационных структур (определенного отношения к деятель​ности), а когда вы утверждаете: «Было бы замечательно, если бы я это сделал», то актуализируются совсем другие психиче​ские структуры (это проявление другого отношения к деятель​ности). Также существуют определенные отличия мотивацион-ного влияния таких вербальных структур (изречений): «Я не могу...», «Я не хочу...».
Следует отказаться от применения таких речевых единиц, которые отбивают охоту к деятельности, и использовать те из​речения, которые имеют большее мотивационное влияние.
Ш* Задания
1.  Выразите ваше отношение к деятельности (или к предмету
деятельности) определенными типичными для  вас изрече​ниями (например: «Мне нужно»).
2.   Замените типичные для  вас  изречения,  которые отбивают
охоту у вас, на утверждения, которые имеют значительное мотивационное влияние (например: «Я хочу»).
3.  Выберите словесные структуры, которые больше всего побу-
ждают вас к деятельности.
4.   Употребляя  новые  вербальные  структуры,  придумайте  не​сколько рассказов на тему успеха. Эта форма работы необ​ходима для того, чтобы новые, более эффективные речевые и умственные единицы закрепились в памяти, стали типичны для вас стилем мышления, превратились в стойкие мотива-ционные структуры.
Упражнение 30. Позитивное отношение к ошибкам (не ошибается только тот, кто ничего не делает)
Невзирая на банальность этого изречения, следует признать, что действительно активные люди допускают большее число ошибок, но они и значительно чаще достигают успеха, чем пас​сивные люди.
Следует осознавать, что ошибок и неудач не стоит пугаться; над ними необходимо работать, поскольку они очень полезны как материал для самоусовершенствования и стимул к деятель​ности.
Работая над своими ошибками, Михаил, будущий педагог, записал;
/. Ты ошибся? Но это не так уже и страшно, ведь есть над чем работать.                        .    >   .
2.  Эти ошибки являются полезными для твоего развития, ведь ты теперь знаешь, в каком направлении следует ра​ботать и что необходимо совершенствовать.
3.  Эта попытка является не очень удачной, но она тебя многому научит.   Воспользуйся в  будущем  опытом  своих ошибок, и я уверен, что ты достигнешь успеха.
4.  Неудачи и ошибки — это хорошая наука для того, кто хочет развиваться.
Очень важно положительно (с позитивным пафосом) отно​ситься к ошибкам других людей. Это поддерживает их мотива-
цию на надлежащем уровне, побуждает работать над своими недостатками и слабостями.
Некоторые зарубежные компании материально поощряют своих работников за творческие идеи, которые «провалились». Такое отношение поддерживает у людей высокую мотивацию и стремление экспериментировать и нестандартно мыслить.
** Задания
1.  Поразмышляйте и запишите свои высказывания, которые вы-
ражали бы позитивное отношение к неудачам и ошибкам и перспективу их преодоления. Эти изречения вы можете применять для поддержки как своей мотивации, так и моти​вации других людей.
2.  Тщательно проанализируйте неудачу, которую вы пережили
недавно (или когда-то раньше). Поразмышляйте над каждой ошибкой, определите, какие ваши навыки и способности недостаточно развиты и нуждаются в совершенствовании. Поразмышляйте над методами, которые будете использо​вать, работая над развитием определенных навыков и спо​собностей. Заполните следующую таблицу:
	Способность (навык)
	Метод усовершенствования

	1. 2. 3.
	


3.  Придумайте 4 варианта девизов (для себя и для других), ко-
торые помогли бы вам реагировать на собственные неудачи и ошибки. Например, Андрей (студент II курса) написал: «Ошибки — это замечательно! Я теперь знаю, над чем рабо​тать».
4.  Ваш сын (или ученик) неудачно выполнил какое-то задание,
потерпел поражение, вследствие чего потерял веру в себя, разочаровался и не желает так же интенсивно, как раньше, заниматься этим делом или учебным предметом. Что бы вы сказали? Каким образом можно не только успокоить ре​бенка, но и побудить, вдохновить его на работу и достиже​ния?
3. Признание (оценка) успехов
Признание результатов деятельности — это существенный мотивационный фактор. Потребность в признании, одобрении {позитивной оценке), по А.Маслоу, принадлежит к основным потребностям личности. Человек стремится к признанию и одобрению своих успехов и преимуществ. Получая их, он скло​нен прилагать больше усилий (настойчивее работать).
3.1. Признавай (подкрепляй) результат деятельности, а не личность
Признание будет психологически правильным в том случае, когда высоко оценивается дело, результат деятельности, а не человек, который этого достиг. Так, учитель может перехвалить ученика, если признание будет касаться личности в целом, а не конкретных результатов его деятельности.
Похвала должна касаться продукта деятельности, опреде​ленных приобретений (а не субъекта). В таком случае он будет стремиться опять произвести впечатление своими результатами. Необходимо подкреплять похвалой конкретную деятельность (поведение), а не оценивать человека в целом. Это будет содей​ствовать тому, что определенная форма поведения, которая подкрепляется (одобряется), будет поддерживаться и дальше.
Например, когда вы говорите: «Вадим, мне понравилось, как ты остроумно, нестандартным методом решил задачу»,— это подкрепление результата деятельности. А высказывание напо​добие «Вадим у нас — очень умный мальчик» — оценка челове​ка в общем. Конечно, последний вариант одобрения также бу​дет иметь определенное мотивационное влияние, но не исклю​чена возможность и негативного эффекта, поскольку ребенок может зазнаться, переоценить себя. Первый способ более целе​сообразен, поскольку здесь имеет место признание (подкрепле​ние) конкретных действий и результатов деятельности, а не одобрение личности в целом.
Другой пример конкретного признания, которое касается результата деятельности: «Наташа, помогая друзьям в подго​товке к контрольной работе, ты произвела на нас всех очень хорошее впечатление». Менее целесообразным будет использо​вание общей оценки, которая касается личности в целом: «Наталия — хорошая подруга».
Ш* Задание
Напишите 3-4 примера признания конкретных действий и ре​зультатов деятельности (а не оценки личности в целом). Осознайте отличия между этими видами одобрения.
_____________3.2. Конкретность признания_____________
Кроме того, что признание целесообразно направлять на подкрепление определенных действий и результатов (а не на оценку личности), оно должно быть конкретным (т.е. касаться конкретных форм поведения).
Одобрения «ты хороший мальчик», «ты замечательно выполнил это задание», «благодарю за помощь» также будут иметь определенный эффект (в том случае, если ребенок их адекватно поймет). Но такая форма обратной связи недоста​точно эффективна, поскольку здесь не указано, что именно помогло или что же «замечательного» в работе.
Конкретным будет одобрение: «Алексей, когда ты отре​монтировал прибор, я был очень удовлетворен и почувство​вал благодарность, поскольку это даст нам возможность провести такие важные для нас эксперименты».
Приведем составляющие (элементы) конкретного признания:
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Например, конкретными являются следующие признания (кото​рые состоят из трех указанных выше компонентов):
1.  Саша, когда ты выполняешь задание вовремя (например, как сегодня), я очень удовлетворен, поскольку это экономит наше время и мы успеем выполнить еще несколько интересных уп​ражнений.
2.  Юля, узнав, что ты помогла одноклассникам усвоить новую тему, я была приятно поражена и благодарна тебе, поскольку мы сможем наверстать то, что не успели сделать.
2. Благодарю тебя, Алексей, за помощь юному спортсмену. Его прогресс увеличивает шансы нашей команды на успех.
•* Задание
Напишите четыре признания (одобрения) конкретных действий (поступков) человека, используя три упомянутые выше со​ставляющие.
3.3. Принцип «здесь и теперь»
Признание должно выражаться в настоящем времени и опи​сывать определенные действия, результаты (эффект) этих дей​ствий, чувства и впечатления относительно теперешней ситуа​ции.
Высказывание наподобие «Почему же ты раньше не гото​вился к контрольной работе так тщательно, как теперь?, «Поче​му же ты раньше не играл так остроумно (оригинально)?» — недостаточно эффективны, поскольку содержат в себе элемен​ты упрека и напоминают человеку о его прежних неудачах, сла​бостях, недостатках и т.п. Такая оценка может оказывать даже негативное влияние на мотивацию деятельности (особенно ко​гда она сочетается с иронией). После такого «признания» ребе​нок вряд ли будет ощущать гордость за свое достижение.
В» Задание
Используя принцип «здесь и теперь» и схему эффективного признания (конкретные действия или результат действий + ваши впечатления + позитивный эффект от этих действий), напишите 3 примера признания, которые бы вы смогли при​менить к своим детям (ученикам, подчиненным).
_____________   3.4. Самоподкрепление             ________
Человек должен уметь самостоятельно поддерживать свою мотивацию на надлежащем уровне и побуждать себя к деятель​ности. В мотивационной саморегуляции большое значение име​ет умение одобрять самого себя, признавать результаты своей деятельности, поскольку другие не всегда их замечают. Владе​ние приемами самоподкрепления является очень важным в ра​боте над собой.
Самоподкрепление — очень полезный метод формирования самоуважения. Вы учитесь замечать что-то позитивное в своих действиях и тем самым развиваете чувство самоуважения.
Ш* Задание
Учитывая принципы и правила, которые использовались для одобрения других, поразмышляйте, как бы вы одобряли себя (признавая, позитивно оценивая конкретные результаты своей деятельности). Запишите 4 варианта.
3.5. Раскрывай сильные стороны другого человека
У каждого человека есть определенные преимущества, силь​ные стороны, способности, которые помогают достигать успеха в определенной сфере деятельности. Их нужно уметь использо​вать. Важно не только знать о сильных сторонах ребенка (подчиненного), но и адекватно донести эти знания до его соз​нания.
Отметив какое-либо положительное качество человека, обя​зательно скажите ему об этом. Каждый хочет слышать о себе приятное. Одобряя определенные действия ребенка, взрослый тем самым подкрепляет деятельность; вследствие этого ребенок и дальше стремится продолжать выполнять действия, которые были положительно оценены. Получив одобрение от других, человек становится более уверенным в себе, увеличивается уровень его самоуважения, растет самооценка.
Ш* Задания
1.   Отметьте  сильные  стороны   (способности,   положительные черты характера) вашего ребенка (ученика, подчиненного) и то, как они помогали ему в учебе, спорте или профессио​нальной деятельности.
2.  Поразмышляйте и запишите, как ребенок (подчиненный) мо-
жет наилучшим образом (где именно и как) воспользоваться ими, чтобы достичь успеха.
3.  Поразмышляйте и запишите, что бы вы сказали относительно
каждой из четырех способностей человека с тем, чтобы поддержать его самоуважение, самооценку и побуждать его к дальнейшей деятельности.
4.  Поразмышляйте, запишите и обсудите с ребенком (подчинен-
ным), какими методами можно развить его способности. Стремитесь своими словами поддержать его самооценку и вдохновить на совершенствование его сильных сторон. За​пишите, что бы вы сказали взрослому или ребенку (не ме​нее четырех вариантов).
3.6. Высказывай веру в человека и в его возможности (способности) выполнить задание__________
Всегда легче работать, когда руководитель (учитель) верит в тебя: ты стремишься не подвести старшего, пытаешься отвечать его ожиданиям. Когда ученик ощущает, что вы верите в него,
это вдохновляет его и он склонен работать активнее и настой​чивее.
Ваши ожидания относительно способностей человека долж​ны быть реалистическими: не следует слишком преувеличивать его возможности. Высказывайте откровенно свою веру в учени​ков. Это даст им силы, эмоциональный заряд, подбодрит на достижение цели.
—  «Я уверен, что ты выполнишь это задание».
—  «Кто, если не ты, сможет справиться с этим».
—  « Только такие люди, как ты, способны сделать это». *» Задания
1. Попробуйте высказать веру в своих детей (подчиненных) и побуждать их на достижение цели. Будьте откровенными и эмоциональными. Запишите не менее четырех вариантов та​ких высказываний.
Апеллируйте к их способностям, положительным качествам, которые способны обеспечить им успех в их деятельности. Никогда не помешает напомнить ученикам (подчиненным), на какие свои достоинства они могут опираться (и какие свои способности им следует использовать).
—  «Я уверен, что с этой задачей ты быстро справишься. Именно нестандартность мышления (умение находить не​стандартные варианты и решения) всегда помогает тебе».
—  «Я знаю, что ты рано или поздно сделаешь это, ведь именно  твоя  настойчивость   в   достижении   цели   часто обеспечивала тебе успех».
—    «Я верю,   что  ты  успешно  усвоишь  новый  прием (метод), поскольку творческое отношение к делу, стрем​ление постоянно совершенствоваться — главные твои ка​чества, способные обеспечить успех в деятельности».
2. Подчеркивая способности, положительные качества человека (ребенка или взрослого), выскажите уверенность (веру) в его возможности достичь успеха (4 варианта). Признавая сложность заданий, которые предлагаете детям (подчиненным),   вы   поддерживаете   их   самоуважение   (само​оценку).
Реакция на неудачу в значительной степени зависит от осо​знания уровня сложности предлагаемых заданий. Конечно, мы не очень разочаровываемся, если не можем выполнить сложное задание. Мы говорим себе: «Это задание слишком сложное, мало кто способен справиться с ним». И это нас успокаивает.
Совсем другая реакция на неудачу будет тогда, когда мы понимаем, что задание легкое и многие смогли бы его выпол​нить. Такая негативная реакция на неудачу вызывает чувство собственной беспомощности и бессилия, уменьшает мотивацию к деятельности.
Признавайте сложность заданий, которые вы даете детям (подчиненным), называйте их сложными. Этим вы сможете под​держать их самоуважение (самооценку), поскольку ребенок в случае неудачи не будет разочарован. Высказывая веру в уче​ника (подчиненного), одновременно указывайте на сложность заданий. Это уменьшит вероятность негативных последствий в случае неуспеха.
—  «Это задание сложное, но я знаю, что ты с ним спра​вишься».
—  «Я предлагаю тебе сложное задание. Далеко не каж​дый способен его выполнить. Попробуй/ Я уверен, что у те​бя выйдет.1»
3. Выразите веру в своих учеников (детей, подчиненных), одно​временно признавая сложность задания.
3.7. Как указывать на ошибки и недостатки
Что вы делаете, когда ваш подчиненный (ученик, сын) допус​тил ошибки? Конечно же, исправляете их в тетради или указы​ваете на них устно. Довольно часто учителя и родители ограни​чиваются только этим. Однако этого недостаточно для того, чтобы побуждать других работать над своими ошибками. Не сложно вообразить состояние ученика, который увидел в своей тетради множество исправлений красным. Невозможно работать над большим числом ошибок и недостатков одновременно. Че​ловек (особенно ребенок) может растеряться; он не знает, что со всем этим делать, за что приняться в первую очередь. У него может возникнуть страх неудачи, чувство беспомощности, кото​рые негативно влияют на отношение к деятельности (в частно​сти, на мотивацию).
С целью избежать нежелательных последствий, связанных с исправлением большого числа ошибок, мы предлагаем взрос​лым (учителям, родителям, руководителям) прибегнуть к таким действиям:
1. Выделить ошибки, на которых человеку следует сосредо​точиться в первую очередь. Ваш подчиненный (ученик) целую
неделю должен работать над ними. Такая стратегия создает лучшие возможности работы над ошибками и недостатками, ведь это предоставляет возможность тщательно проработать каждую ошибку и выполнить необходимое для этого число практических упражнений. Кроме того, фиксация красным не​большого числа ошибок, над которыми необходимо работать целую неделю, не будет иметь такого негативного влияния на мотивацию деятельности (особенно у детей, которым присущ страх неудачи).
2. Указать средства, с помощью которых можно исправить определенные недостатки и не допускать в будущем типичных ошибок. К сожалению, учителя и родители не часто поясняют детям средства (методы), которые могли бы помочь им изба​виться от своих изъянов и ошибок. Например, можно напомнить ученику правило и дать практические задания на его закрепле​ние. Следует рассказать о методах, приемах, упражнениях, ко​торые помогли бы детям (подчиненным) преодолеть их недос​татки.
Ш* Задания
1.  Выберите несколько ошибок вашего ученика (подчиненного),
запишите методы, приемы и практические задания, которые помогли бы ему избавиться от недостатков и не допускать ошибки в будущем.
2.  Укажите формы контроля (каким образом фиксировать даже
незначительные улучшения). Отметьте прогресс, даже не​значительное продвижение (это положительно повлияет на мотивацию к деятельности).
	Ошибка
	Улучшение, прогресс (уменьшение оши​бок со временем)

	
	январь
	февраль
	март
	апрель
	май

	
	
	
	
	
	


Такая схема обратной связи (в отличие от обычного исправ​ления ошибок) имеет значительное мотивационное влияние на деятельность человека, побуждает работать над своими ошиб​ками и недостатками. Конечно, взрослые не всегда могут при​менить такой метод работы, но время от времени (во всяком случае, в работе над типичными ошибками) вполне реально ис​пользовать этот прием.
4. Тренинг разработки целей
(как ставить перед собой цели и достигать их)
4.1. Важность постановки целей
Для чего следует ставить перед собой какие-либо цели? Лю​ди, которые не имеют четких целей, как правило, находятся под властью ситуации момента (т.е. окружение, обстоятельства, си​туация определяют все их действия и поступки). «Значительно лучше, чтобы вы сами проявляли и использовали свои преиму​щества и возможности, радовались им и продвигались с их по​мощью вперед, нежели ощущали себя как будто в инвалидном кресле, которое везут за вас другие» (С.Герман).
В результате эффективной постановки и прояснения своих целей вы сможете:
□   лучше оценить целесообразность ваших действий;
G   лучше организовать свою работу (дисциплинировать себя);
□   увеличить возможность достижения желаемых результатов;
□   получить значительный мотивационный заряд.
4.2. Общие и конкретные цели
Постановка перед собой общих целей очень важна и имеет значительный мотивационный эффект (способна помочь в орга​низации деятельности и побуждать к работе) только в том слу​чае, когда цель конкретизируется, Очевидно, что конкретные цели (когда вы указываете срок выполнения) имеют значитель​но большее мотивационное влияние, сильнее побуждают чело​века к деятельности.
Приведем примеры общих и конкретных целей.
Общие цели:
1.  Развить навыки общения.
2.  Изучить английский язык.
3.  Написать статью (диссертацию).
Такие цели, если их не конкретизировать и не расписать сроки выполнения отдельных этапов, не будут побуждать вас к конкретным действиям. А когда вы расписываете общую цель на этапы, конкретизируете ее, то вероятность того, что вы буде​те работать над ее достижением, значительно возрастает.
Иногда цели бывают слишком общими, нечеткими, некон​кретными и потому не побуждают к реальным действиям. Для того чтобы такую общую цель превратить в программу дейст​вий, необходимо разработать ряд конкретных шагов, этапов достижения цели. Естественно, конкретные цели (с временными ограничениями) имеют значительно большее влияние, чем об​щие.
** Задание
Разбейте  достижение  вашей  цели  на  этапы  (промежуточные цели).
Таким образом, личные цели помогают достичь более высо​ких результатов, если они отвечают следующим критериям:
□   Вы ставите их самостоятельно.
□   Существует личная заинтересованность в их достижении.
□   Вы разрабатываете конкретные этапы (подцели) их дости​жения (чтобы можно было медленно, но успешно продви​гаться к ним).
□    Вы устанавливаете временные ограничения (срок выполне​ния отдельных этапов).
□   Вы четко устанавливаете конкретный результат.
4.3. Ресурсы, необходимые для реализации вашего проекта (достижения цели)
1.  Ответьте на следующие вопросы:
□   Кто будет (или может) вам помогать, содействовать в осу​ществлении ваших планов?
□    Привлечение каких людей, финансов, оборудования и дру​гих ресурсов предусматривается (или является желаемым)?
2.  Проясните ваши возможности. Для этого ответьте на сле​дующие вопросы:
□   Какие существуют:
а)  возможности достижения цели?
б)  способности, знания, навыки, опыт?
в)  люди, склонные вам помочь?
□   Какие дополнительные ресурсы можно привлечь?
3.   Проанализируйте другие возможности достижения цели. Помните, что всегда существуют несколько способов, и, воз​можно, тот, к которому мы часто прибегаем, далеко не оптима​лен (хотя и привычен для нас).
4.4. Самостоятельная разработка средств достижения целей
Важно не только планировать и иметь средства достижения поставленных целей, но и самостоятельно искать и разрабаты​вать свои средства и методы. Например, относительно изучения иностранного языка стоит использовать не только методы, предложенные другими, но и разработать свои. Самостоятельно разработав методику работы, вы будете прилагать значительно больше усилий (уровень мотивации деятельности будет выше), чем в том случае, когда используете методы, разработанные другими людьми. Это не означает, что вы должны создать со​всем оригинальную методику. Это может быть собственная сис​тема, элементы которой позаимствованы из других методов.
Если же вы поставили цель развить свои физические спо​собности или же просто улучшить состояние своего здоровья, то разработка собственной методики усилит ваш энтузиазм зна​чительно сильнее, чем наследование чужих (хотя, конечно, вы вынуждены ориентироваться на опыт других людей и достиже​ния науки).
*» Задание
Проанализируйте эффективность используемых вами методов. Поразмышляйте над новыми средствами достижения цели.
4.5. Распиши перспективы, связанные с достижением цели
Поразмышляйте и запишите ответы на такие вопросы:
□   Что обещает вам в будущем достижение этих целей?
G   Ради чего стоит приложить определенные усилия и преодо​левать трудности?
□   Перечислите возможные отдаленные  результаты  достиже​ния целей.
□   Проанализируйте прямые и побочные результаты и послед​ствия деятельности.
Например, овладев немецким языком, я получу возможность:
1) читать специальную и художественную литературу;
2) общаться с зарубежными коллегами и друзьями;
3) поехать за границу;
4) устроиться на престижную и высокооплачиваемую работу.
4.6. Анализ препятствий и возможных трудностей на пути достижения цели
Поразмышляйте и напишите, какие возможные препятствия и трудности (объективные и субъективные) могут помешать вам добиться поставленной цели.
Субъективные. Инерция, трудности в организации работы, начало нового дела, осуществление первых шагов. Нелегко преодолеть стереотипы, инерцию и взяться за новое дело. Но вы должны заставить себя действовать. Начинайте работать, дайте себе слово, что завтра или послезавтра вы поработаете над этим. Ни в коем случае не откладывайте это важное для вас дело «на потом».
Объективные. Вы можете ссылаться на нехватку времени, но это не совсем уместное самооправдание, ведь время всегда можно найти. Окружающие также могут не одобрять, а иногда даже препятствовать осуществлению ваших планов. Но это вас не должно пугать. Начиная новое дело, вы вынуждены пройти через определенные испытания, трудности; вы можете выстоять и победить.
____________4.7. Когда цель не достигнута____________
Если вы не достигли поставленных перед собой целей, то попробуйте тщательно проанализировать причины неудачи, от​вечая на следующие вопросы:
1.  Действительно ли ваши цели так важны для вас? Ведь, как
правило, не достигаются те цели, в достижении которых вы не слишком заинтересованы. Сохраняют ли ваши цели акту​альность? При возникновении новых обстоятельств некото​рые цели могут устареть.
2.  Насколько реальны ваши цели? Часто люди ставят перед со-
бой практически недостижимые цели, а потом удивляются своим неудачам.
3.  Приложили ли вы достаточно усилий для достижения цели?
Следует помнить, что человек не всегда прилагает соответ​ствующие усилия для достижения целей или не склонен преодолевать трудности и препятствия.
4.  Не рано ли вы отступили («сдались»)?
5.  В достаточной ли степени вы привлекали к делу окружающих
(друзей, родственников, коллег, специалистов)? Без помощи
и поддержки любой проект обречен на неудачу. Установле​ние связей с окружающими содействует продвижению дела.
4.8. Регламентация во времени ________(установление срока достижения цели)________
Время — деньги! Это знают все, но, к сожалению, не каж​дый из нас его рационально использует. Когда человек занима​ется многими делами одновременно, ему не следует рассчиты​вать на успех во всех делах. Следует относиться к своему вре​мени как к ценному ресурсу.
Проанализируйте сказанное выше и дайте ответы на сле​дующие вопросы:
1.   Насколько  производительно,  рационально  вы   используете время, насколько полезны дела, которыми вы сегодня за​нимались?
2.  Как можно было бы более эффективно работать, более ра-
ционально использовать время?
Установив цели и конкретизировав их, следует указать темп продвижения, срок достижения как конечного результата, так и отдельных этапов. Это будет содействовать организации вашей работы. Например, вы можете запланировать прорабатывать ежемесячно по одному разделу книги. Это даст возможность следить за своими успехами и постепенно продвигаться к цели.
Распишите сроки выполнения каждой промежуточной цели (этапа).
4.9. Самоконтроль
Фиксация результатов и самоконтроль существенно влияют на мотивацию деятельности. Например, если вы решили поху​деть, то вывешивание диаграмм собственного веса будет доста​точно действенным. Это предоставляет возможность видеть по​зитивные сдвиги (что вдохновляет, вызывает стремление улуч​шить результаты) или негативные изменения (что побуждает прибегнуть к более радикальным шагам, совершенствовать спо​соб работы). Наглядные результаты ваших усилий приносят удовлетворение и вызывают стремление улучшать их. А если вы видите, что результаты не улучшаются, то это будет служить сигналом того, что ваша программа нуждается в коррекции, в
соответствующих изменениях, будет побуждать вас к анализу причин неудач и совершенствованию программы.
Для того чтобы следить за своими достижениями, необхо​димо найти критерий, по которому можно было бы определить даже незначительное продвижение к цели, даже едва заметные улучшения. Когда общая цель не конкретизируется, когда не расписаны конкретные шаги, зафиксировать изменения слож​нее.
Очень важно найти средство, с помощью которого можно было бы оценить ваше продвижение к цели. Это довольно лег​ко сделать в некоторых видах спорта (например, скорость или длительность бега). Но как зафиксировать ваше продвижение в изучении иностранного языка? Критерием может быть число правильно переведенных предложений, процент понимания тек​ста при чтении и восприятии на слух. Оценивая ежемесячно (или еженедельно, в зависимости от интенсивности занятий) число правильно переведенных предложений (или процент понимания материала), вы можете составить достаточно яркую картину тродвижения к цели и вносить соответствующие коррективы.
Например, в первый месяц ваш результат - 18 баллов из 50 возможных. Это невысокий показатель, но все же лучший, чем в прошлом месяце; наблюдаются позитивные сдвиги. В следую​щем месяце вы получаете также 18 баллов, что свидетельствует об отсутствии динамики. Вы понимаете, что необходимо внести соответствующие изменения в работу, определяете типичные ошибки и недостатки и работаете более настойчиво.
Желательно проводить самоконтроль в работе над каждым сомпонентом вашей деятельности. Чем больше компонентов (ыделено, тем лучше. Например, при изучении иностранного 1зыка это могут быть грамматика, лексика, фразеологизмы и .п. Фиксируя результаты работы над каждым компонентом, вы юлее содержательно и целеустремленно будете работать над ;остижением цели.
Чем чаще вы будет проводить самоконтроль, тем лучше.
4.10. Как начать дело (работу)
Когда вы понимаете, что возникла необходимость в опреде-1енной деятельности, но у вас не хватает побуждения (мотива​ции), могут помочь формулы самовнушения, которые вы можете :амостоятельно составить для себя.
В качестве средства саморегуляции и метода влияния на самого себя может выступать своеобразная «молитва» (форму​лы самовнушения), которую следует разработать и постоянно совершенствовать и расширять.
Например, Виктор написал такой текст.
«Я живу не только близкими целями (сегодняшним днем), но и стремлюсь работать на перспективу. Я хочу преодолеть себя и обязательно начать это дело. Я убедился, что это — стоящее дело, и беру на себя обязатель​ства завтра же взяться за него.
Тяжело сделать только первый шаг, при этом необходимо себя даже заставить, а дальше дело пойдет значительно легче. Я обещаю себе обязательно довести это дело до конца и сего​дня же начинаю работать».
Целесообразно каждому иметь собственные формулы само​внушения, которые следует повторять время от времени, когда ощущается нехватка побуждения. Стоит помнить, что если вы будете часто повторять «молитву», то она может превратиться в штамп, трафаретный набор предложений, которые вы будете произносить механически. Время от времени следует менять текст, наполнять «молитву» новым содержанием.
•* Задание
Запишите свой текст «молитвы делового человека» (формулы самовнушения), который поможет вам начать дело и будет поддерживать у вас мотивацию к деятельности на надле​жащем уровне.
