СОЦИАЛЬНАЯ ПСИХОЛОГИЯ

КЛЮЧЕВЫЕ ИДЕИ

4-е издание

Текст взят с сайта http://www.natahaus.ru

Удачи! Да и пребудет с Вами.... :)

Robert A. Baron, Donn Byrne, Blair T. Johnson

Exploring Social Psychology

Fourth edition

Allyn and Bacon
Р. Бэрон • Д. Бирн • Б. Джонсон

Москва • Санкт-Петербург ■ Нижний Новгород • Воронеж

Ростов-на-Дону • Екатеринбург ■ Самара

Киев ■ Харьков • Минск

2003

ББК 88.95 УДК 316.6 Б97

Б97 Социальная психология: ключевые идеи / Р. Бэрон, Д. Бирн,

Б. Джонсон. — 4-е изд. — СПб.: Питер, 2003. — 512 с: ил. — (Серия «Мастера психологии»).

ISBN     5-318-00577-2

Предлагаемая книга — сжатое, но вместе с тем исчерпывающее изложение темы, дающее представление об основополагающих знаниях социальной психологии и отражающее текущее состояние науки. Живой язык, обзор широкого спектра социально-психологических и общепсихологических теорий и гипотез, богатство иллюстративного и экспериментального материала —■ несомненные достоинства данного учебного пособия. Оно дает четкое и ясное представление о степени интеграции и разнообразии областей социальной психологии. Книга адресована студентам, аспирантам факультетов и отделений психологии вузов, а также социологам, философам, конфликтологам, политологам, социальным работникам и педагогам.

ББК   88.95 УДК   316.6

© 1998, 1988, 1982, 1979 by Allyn and Bacon ISBN 0-205-27112-Х (англ.) © Перевод на русский язык ЗАО Издательский дом «Питер», 2003 ISBN 5-318-00577-2                                                      © Издание на русском языке, оформление

ЗАО Издательский дом «Питер», 2003

Оглавление
Введение   ............................................. 8

Глава 1. Постигая социальное поведение: введение  ...........15

Социальная психология: рабочее определение.............18

Происхождение и развитие социальной психологии........25

Как социальная психология собирает информацию.........31

Особенности использования данной книги................48

Выводы и обзор   ......................................51

Ключевые термины   ...................................52

Глава 2. Социальное восприятие: понять других людей........53

Невербальная коммуникация: язык без слов   ..............55

Атрибуция: понимание причин поведения других людей  .... 67 
Формирование впечатлений и управление впечатлениями: комбинирование и использование социальной

информации.......................................81

Связи: интеграция социальной психологии   ...............88

Выводы и обзор   ......................................90

Ключевые термины   ...................................92

Глава 3. Социальное познание: понимание социального мира ... 93

Схемы и их влияние...................................95

Эвристика: разум выбирает кратчайшие пути.............100

Потенциальные источники ошибки: что мешает нам

рассуждать рационально............................106

Взаимодействие эмоций и познания   ....................118

Природа эмоций: сравнение взглядов

и недавних открытий   ..............................121

Связи между эмоциями и познанием:

интересные результаты.............................123

Связи: интеграция социальной психологии   ..............129

Выводы и обзор   .....................................130

Ключевые термины...................................133

Глава 4. «Я»...........................................134

Я: компоненты личности..............................135

Самоконтроль и самоэффективность....................149

Пол как ключевой аспект личности.....................156

6   Оглавление

Связи: интеграция социальной психологии   ..............170

Выводы и обзор   .....................................172

Ключевые термины...................................173

Глава 5. Социальные установки: оценивая социальный мир   . ... 174

Формирование социальных установок: как мы развиваем

собственные взгляды...............................177

Когда и как установки влияют на поведение?   ............186

Убеждение: использование сообщений для изменения

социальных установок   .............................195

Связи: интеграция социальной психологии   ..............212

Выводы и обзор   .....................................213

Ключевые термины...................................215

Глава 6. Предубеждение и дискриминация   .................216

Природа предубеждения и дискриминации...............218

Истоки предубеждения: различные точки зрения   .........225

Борьба с предубеждениями: вспомогательные методы......239

Предубеждение, основанное на половых различиях:

его природа и влияние   .............................246

Связи: интеграция социальной психологии   ..............257

Выводы и обзор   .....................................258

Ключевые термины...................................260

Глава 7. Межличностная аттракция: дружба, любовь

и взаимоотношения...................................261

Начальные факторы процесса аттракции   ................262

Близкие взаимоотношения: друзья

и романтические партнеры..........................280

Супружеские отношения.....................'.........297

Связи: интеграция социальной психологии   ..............305

Выводы и обзор   .....................................307

Ключевые термины...................................309

Глава 8. Социальное влияние: изменение поведения других

людей..............................................310

Конформизм: влияние группы в действии   ...............312

Уступчивость: иногда просить — значит получать.........328

Подчинение: социальное влияние по требованию   .........337

Связи: интеграция социальной психологии   ..............347

Выводы и обзор   ......................................348

Ключевые термины...................................350

Оглавление   7

Глава 9. Оказание помощи и причинение вреда:

природа просоциального поведения и агрессии  ...........351

Природа просоциального поведения   ....................353

Природа агрессии....................................369

Связи: интеграция социальной психологии   ..............392

Выводы и обзор   .....................................394

Ключевые термины...................................397

Глава 10. Группы и индивиды: последствия принадлежности . . . 398

Группы: их природа и функционирование.................399

Группы и выполнение задач   ...........................406

Групповое принятие решений..........................416

Лидерство: схемы влияния внутри группы ...............426

Связи: интеграция социальной психологии   ..............436

Выводы и обзор   .....................................438

Ключевые термины...................................440

Глава 11. Применение социально-психологических Знаний

в сферах права, работы и здоровья......................441

Социальная психология и правосудие...................442

Социальная психология и работа.......................457

Социальная психология и здоровье .....................473

Связи: интеграция социальной психологии   ..............491

Выводы и обзор.....................................493

Ключевые термины...................................495

Предметный указатель..................................496

Джессике, унаследовавшей оптимизм своего отца!

Р. А. Б. Кевину Синлстон Бирн, Робин Линн Бирн, Линдси Келли Бирн, Ребекке Бирн Келли — четырем моим лучшим творениям.

ДБ.Мэри Роуз, за блестящее преподавание искусства социальной психологии. Б. Т. Дж.

Введение

Социальная психология: интегрированный взгляд

Работая над четвертым изданием данной книги, мы обратили внимание на очевидную аналогию между поведением человека и отпечатками его пальцев. Отпечатки пальцев — неотъемлемая характеристика каждого человека, притом что двух идентичных отпечатков в мире не существует. Точно так же многие люди ведут себя порой практически одинаково, хотя в следующий момент они могут действовать совершенно по-разному. В процессе физического взаимодействия с окружающими предметами все люди оставляют отпечатки пальцев на их поверхности, обычно даже не замечая этого. Они часто производят неизгладимое впечатление на окружающих своими поступками и внешним видом, порой непреднамеренно.

При более близком знакомстве с данной книгой вы заметите «следы» предыдущих ее изданий, а также результаты наших попыток подать материал в максимально сжатой, но всеобъемлющей форме. Вместе с тем мы должны признать, что это издание — нечто большее, чем просто пересмотренный вариант предыдущих: оно является принципиально новым по сравнению с ними. Кроме того, оно имеет отнюдь не случайное сходство с самым последним изданием книги Бэ-рона и Бирна Social Psychology: работа над книгой, которую вы сейчас держите в руках, была завершена через 15 месяцев после выхода в свет восьмого издания Social Psychology. В результате чего прослеживается некоторое сходство в подаче материала в этих двух книгах, хотя данное издание отличается более сжатой формой изложения и включает сведения о новых социально-психологических исследованиях, проведенных за прошедший год и не вошедших в более подробную Social Psychology.

Изменения в содержании книги: отражение современных тенденций во взглядах на социальную психологию

При написании этой книги мы стремились создать сжатый, но вместе с тем исчерпывающий текст, отражающий текущее состояние науки и дающий представление об основополагающих знаниях социальной психологии. Поэтому по сравнению с третьим изданием, опубликованным 10 лет назад, мы многое изменили. На наш взгляд, одной из наиболее значимых тенденций последних лет было стремление науки к некоторой степени интеграции (объединению, связности и взаимному обогащению ее различных областей), которой социальной психологии недоставало с первых дней ее появления. Теории и принципы, разработанные в различных областях этой науки, все больше проникают друг в друга, а исследователи, ранее специализировавшиеся на различных темах, все больше сближаются со своими коллегами, работающими в других областях психологии.

Что является основой этого движения к интеграции? По-видимому, следует учитывать роль нескольких факторов. Первым, как мы полагаем, является атмосфера когерентности во всех областях науки. Границы между традиционными областями продолжают размываться, а объем исследований, требующих совместной работы ученых из различных областей, продолжает расти. Социальная психология как научная дисциплина подверглась влиянию этих тенденций и в результате пришла к значительной внутренней интеграции.

Другим фактором является быстрый прогресс социальной психологии, наблюдавшийся в последние шесть десятилетий. В течение этого времени с поразительной четкостью проявились основные принципы социального поведения и социального мышления. Более того, по сравнению с положением, господствовавшим в прошлом, многие из этих принципов стали применяться чаще и к большему числу различных ситуаций, а также ко многим формам социального взаимодействия. Таким образом, они помогли связать ранее обособленные зоны нашей науки.

И наконец, социальные психологи попытались, и не без успеха, проанализировать, являются ли их принципы в равной степени применимыми к объяснению поведения представителей культурно и этнически различных групп. Во многих случаях принадлежность к этим группам не имеет отношения к поведению, но иногда эта взаимосвязь прослеживается. Мы объединили эти два обособленных критерпя, чтобы показать степень интеграции и разнообразие областей социальной психологии.

Интеграция: принципы и понятия, используемые одновременно в нескольких областях науки

Поскольку мы рассматриваем быстрое движение к интеграции как очень важный для социальной психологии факт, мы приложили максимум усилий, чтобы представить его в этой книге соответствующим образом. Фактически мы сделали интеграцию основной темой четвертого издания. Для того чтобы сфокусировать внимание на внутренних связях, мы включили в это издание специальные приложения трех типов.

1.   Принципы интеграции. В каждой главе мы освещаем основные принципы интеграции социальной психологии — принципы, сформулированные в результате специфических исследований, но применимые ко многим различным областям нашей науки. Называя каждый принцип, мы привлекаем внимание читателя и к другим темам нашей книги, с которыми данный принцип также связан. (Смотрите примеры из книги.)

2.   Связи: интеграция социальной психологии. Для того чтобы проиллюстрировать связь исследований одной области социальной психологии с исследованиями в другой ее области, непосредственно за текстом глав следуют специальные таблицы, озаглавленные «Связи: интеграция социальной психологии». Эти таблицы указывают на соотношение тем, раскрытых в текущей главе, с темами других глав. Таблицы выполняют две основные функции. Во-первых, они представляют некий глобальный обзор, напоминая читателям о темах, уже освещенных в книге. Во-вторых, они подчеркивают тот факт, что многие аспекты социального поведения и социального мышления тесно взаимосвязаны — они не существуют в изоляции друг от друга. (Например, возвращение к главе 2-й от 11-й.)

3.   Размышления о связях. За каждой таблицей «Связи» излагается материал, который мы рассматриваем как дополнительный, но крайне важный: это вопросы, призванные побудить читателя задуматься о связях, описанных в предшествующей таблице. Вопросы, названные «Размышления о связях», фокусируют вниманиечитателя на особом типе связи между различными аспектами социального поведения и социального мышления. Другими словами, они еще раз подчеркивают важность интеграции внутри нашей науки. (Например, возвращение к главе 2-й от 11-й.)

Все вместе «Принципы интеграции», таблицы «Связи» и вопросы «Размышления о связях» помогают нам передать суть социальной психологии как интегрированной науки с множеством связей между различными областями ее исследований.

Социальное разнообразие: критический анализ

В настоящее время важной тенденцией внутри социальной психологии является возрастающее значение межкультурного аспекта. Этот аспект касается различий между этническими группами внутри определенного общества или различий между разными культурами. В нашей книге мы попытались уделить особое внимание исследованию этого вопроса. В частности, в каждую главу мы включили специальный раздел, названный «Социальное разнообразие: критический анализ». В этих разделах ключевые аспекты социального поведения и мышления, тесно связанные с содержанием главы, рассматриваются с точки зрения разнообразия культур. Несколько примеров.

•    Культурные различия в отношении к весу (глава 4).

•    Как возрастные стереотипы в разных культурах влияют на сохранение памяти в старости (глава 6).                                »

•    Любовь и близость: индивидуалистическая или коллективистская точка зрения (глава 7).

•    Половые различия в социальном влиянии: скорее кажущиеся, чем реальные (глава 8).

•    Различия в понятии «культура чести» в разных районах Соединенных Штатов Америки (глава 9).

•    Как жители Азии и Америки реагируют на болезнь (глава 11).

Важно отметить, что мы объединили многие темы, ранее рассматривавшиеся в специальных разделах. Это также согласуется с нашим интересом к возрастающей интеграции как внутри науки в целом, так и между ее областями. Результатом проведенных нами изменений стало уменьшение количества специальных разделов и, как мы полагаем, менее «тяжеловесная» структура книги.

Изменения в содержании: отражение результатов последних исследований

В дополнение к основным изменениям, упомянутым выше, мы попытались идти в ногу с прогрессом и описать новые направления исследований. В результате в книгу вошли многие темы, не затрагивавшиеся в ее третьем издании, такие как:

•    как взаимосвязаны форма лица и восприятие честности;

•    типы поведения, которые люди пытаются объяснить;

•    контрфактические размышления (размышления о том, что могло бы быть);

•    автоматически возникающие результаты социальных суждений и поведения;

•    плюралистическое невежество (ошибки в восприятии мнения групп);

•    нейропсихологический взгляд на эмоции;

•    мотивы самооценки;

•    автоматическое изменение личности, основанное на примерах из окружения;

»    влияют ли мысли о смерти на социальные суждения;

•    принципы эволюционной социальной цсихологии: их связь с различными типами поведения;

•    генетическое влияние на социальные установки;

•    влияние мотивов защиты, точности и создания впечатления на обработку информации;

•    влияние формы сообщений на их восприятие;

•    «ошибка предельной атрибуции» при суждении о человеке на основании его принадлежности к какой-либо группе;

•    роль эмоций и чувств в создании стереотипов;

•    роль ориентации на социальное превосходство в ситуациях, связанных с работой;

•    как необходимость быть точным влияет на подчинение ложным мнениям группы;

•    культурное влияние на социальное подчинение;

•    влияние давления группы на мнение человека;

•    роль эмиатии в процессе оказания помощи заклейменным людям;

•    роль восприимчивости к нуждам других людей при сексуальной агрессии;

•    культурные различия в агрессии.

Преемственность: что осталось без изменения

Как мы уже отметили выше, в содержании четвертого издания действительно много нового. При этом мы сохранили несколько важных особенностей и аспектов предыдущих изданий. Во-первых, мы попытались быть эклектичными, точными и современными, насколько это возможно, в нашем изложении социальной психологии. Мы осознаем, что наша задача заключается в объективном описании современного состояния этой науки, без привнесения наших собственных мнений или интересов.

Во-вторых, как и в предыдущем издании, мы попытались изложить в книге наиболее значительные принципы нашей науки, сохраняя при этом краткость повествования. Эта особенность книги должна привлечь к ней внимание преподавателей, потому что книгу можно использовать как дополнительное внеклассное чтение, либо тех, кто считает, что более сжатая форма изложения больше подходит для студентов или людей, не располагающих свободным временем.

В-третьих, стиль написания и изложения остался без изменений. Как и раньше, мы стремились к ясности, то там, то тут, смягченной юмором. Исследования показывают, что нечаянная улыбка может оказать огромную помощь в процессе обучения (как и во многих других ситуациях), поэтому мы сохранили юмор как основу нашего подхода к изложению материала.

Признательность

В подготовке четвертого издания нашей книги нам оказывали помощь многие трудолюбивые, талантливые люди. Наша первая благодарность за замечательное искусство оформителей мы выносим дизайнерской компании Нэйли Джонсона; старшие дизайнеры Хэйли А. Джонсон и Ричард Войнтон, ассистент по производству Жерар д'Амур, и ассистент-исследователь Пипен д'Амур прекрасно справились с работой, передав в графике сущность социальной психологии. Мы также хотим поблагодарить Кэролин О. Меррилл, нашего редактора в издательстве Allyn and Bacon, за ее советы и поддержку в ходе написания этой книги.

Наша особая признательность — компании Omegatype Typography за редакцию рукописи и дизайн завершенной книги.

Мы выражаем благодарность Эми Голдмахер за помощь в координировании нашей работы. И наконец, Джорджу И. Шриру из Государственного коллежда в Плимуте за подготовку превосходного учебника для преподавателей и Тому Джэксону из Государственного университета Ft. Hayes за подготовку обширного банка тестов.

Всем этим выдающимся людям — наше сердечное «спасибо»!

Заключительный комментарий

Мы надеемся, что вы, наши коллеги и читатели, найдете изменения в четвертом издании полезными для себя. Мы не жалели сил, работая над новым изданием. Хотя сейчас, как и раньше, мы уверены, что нам еще есть над чем работать. Следовательно, мы были бы очень признательны, если бы вы поделились с нами своими впечатлениями и замечаниями. Мы уделяем большое внимание обратной связи и всегда считаем ее полезной.' Поэтому без колебаний посылайте нам свои комментарии и предложения настолько часто, насколько хотите и считаете возможным.
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Постигая социальное поведение: введение

•     Почему люди влюбляются или перестают любить? Что способствует продолжению или прекращению отношений?

•    Действительно ли первое впечатление так важно, как думают многие? Если это так, что нужно делать, чтобы убедиться, что вы на самом деле производите на окружающих хорошее впечатление?

•     Действительно ли некоторым людям суждено стать лидерами просто потому, что они обладают особыми чертами характера? Что делает некоторых лидеров харизматическими: что дает им удивительную способность осуществлять контроль над своими последователями?

•     Является ли агрессия врожденной частью человеческой природы и можно ли ее уменьшить? Почему в одних обществах намного больше жестокости, чем в других?

•     Как лучше всего влиять на других людей - изменяя их отношение или их поведение? Почему мы способны вполне успешно и довольно долго сопротивляться попыткам в чем-то убедить нас?

Если вы когда-нибудь задавали себе подобные вопросы, добро пожаловать: наша книга — то, что вам нужно. Эти вопросы, как и сотни им подобных, формируют ядро социальной психологии — области, которую вы собираетесь изучать.

Социальная психология — это отрасль психологии, которая, как свидетельствует ее название, сосредоточивает свое внимание на социальном поведении: она изучает то, как люди влияют друг на друга и что
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они думают о других. Это означает, что любая форма социального поведения или социального мышления, включая даже столь необычные, как показано на рис. 1.1, оказывается в пределах ее интересов. Поскольку окружающие нас люди и наши отношения с ними являются очень важной частью нашей жизни, мы уверены, что социальная психология также очень важна. Мы бы даже не возражали против утверждения, что во многих отношениях социальная психология является для нас центральной частью психологии в целом. В конце концов, неужели наука, изучающая все: от любви, сотрудничества и по-

Рис. 1.1. Социальное поведение: фокус социальной психологии

Как показано в этом комиксе, социальное поведение чрезвычайно сильно варьирует

по форме и часто бывает очень удивительным!
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мощи, с одной стороны, до предубеждений, конфликтов и жестокости, с другой стороны, не является действительно важной?

«Хорошо, — можем мы услышать от вас, — социальное поведение — это интересно, кто же спорит? Но можете ли вы мне сказать о нем что-нибудь такое, чего я еще не знаю? В конце концов, я всю свою жизнь общаюсь с другими людьми». Наш ответ на этот вопрос касается сущности современной социальной психологии — ее фундаментальной природы, если хотите. И в этом отношении существует два ключевых момента.

1.   Выводы, которые создаются на основе повседневного опыта, а также благодаря накопленной мудрости философов, поэтов и писателей, часто оказываются проницательными и информативными, но при этом недостаточно доказательными. Рассмотрим, например, следующую пару хорошо известных выражений: «Разлука усиливает любовь» и «С глаз долой, из сердца вон». Могут ли они оба быть истиной, и если да, то почему? Здравый смысл часто ставит нас перед такими дилеммами и нерешенными загадками в случаях, касающихся социального поведения человека.

2.   Если это так, рассуждают социальные психологи, почему бы не использовать научные методы, чтобы получить ответы на извечные вопросы о социальной стороне человеческой жизни? Эти методы работали очень хорошо, помогая нам понимать другие аспекты человеческого поведения, например как работает память и как можно облегчить психические расстройства (депрессию и т. п.); так почему бы не применить их и к социальному поведению?

Социальные психологи работали в рамках этой научной схемы с первых дней появления данной области, и результаты были, как мы видим, очень впечатляющими. С помощью систематического исследования социальные психологи обнаружили массу интересной и полезной информации практически обо всех аспектах социального поведения человека. Однако, перед тем как обратиться к этому ценнейшему материалу, имеет смысл поговорить о происхождении, природе и методах социальной психологии. Почему это важно? Потому, что данные психологических исследований указывают на то, что люди намного лучше понимают, запоминают и используют новую информацию, если сначала им предлагают схему ее организации. Именно в этом и состоит задача вводной главы: предоставить вам схемы для интерпретации и понимания социальной психологии. Итак, мы используем оставшуюся часть этой главы для выполнения трех предварительных задач.
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Во-первых, мы дадим более четкое и полное определение социальной психологии. Каждая область науки имеет ряд основных исходных положений, и для нас важно распознать их и сделать явными. Это поможет вам понять, почему социальная психология выбрала определенные темы для интенсивного изучения и почему изучение проводилось именно так, а не иначе.

Во-вторых, мы дадим краткий обзор истории социальной психологии — как она возникла, как развивалась и на какой стадии находится сейчас. Никакая научная деятельность не происходит изолированно: наоборот, она опирается на предшествующие ей работы. Социальная психология не является исключением, поэтому знание истории данной области может помочь вам понять суть исследований, которые проводят социальные психологи в настоящее время.

И наконец, мы рассмотрим некоторые методы, используемые социальными психологами в процессе поиска ответов на вопросы о социальном поведении. Знание этих методов исследования поможет вам осознать и критически оценить дальнейшие дискуссии об отдельных исследовательских проектах, а также понять, как были получены сведения и сделаны выводы, о которых мы рассказываем в этой книге.

Социальная психология: рабочее определение

Формулировка четкого определения практически любой области науки является сложной задачей. В случае социальной психологии эта сложность усиливается двумя факторами: огромным разнообразием рассматриваемых вопросов и высоким показателем происходящих в ней изменений. Однако, несмотря на различие интересов, большинство социальных психологов сосредоточивают свое внимание на следующей центральной задаче: понять, как человек ведет себя в ситуации общения с другими людьми, что он при этом думает и чувствует и почему это происходит именно так, а не иначе. Учитывая это, мы дадим социальной психологии следующее определение: социальная психология — это область науки, которая пытается понять природу и причины человеческого поведения и мышления в социальных ситуациях.

Другими словами, социальная психология стремится понять, что и почему мы думаем о других людях и как взаимодействуем с ними. Теперь мы поясним некоторые аспекты этого определения.
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Социальная психология научна по природе

Многие люди считают, что термин «научный» в первую очередь относится к таким областям знания, как химия, физика и биология. Им может показаться удивительной наша точка зрения: социальная психология также научна. Каким образом область, которая пытается исследовать природу любви, причины агрессии и все происходящее между этими крайностями, может быть научной в том же смысле, что и астрономия, биохимия или геофизика? Ответ удивительно прост. В действительности термин «научный» не обозначает избранную группу высокоразвитых областей человеческой деятельности. Он скорее указывает на общий набор методов — техник, которые могут использоваться для исследования широкого круга проблем. Следовательно, если мы пытаемся понять, является ли та или иная область научной, ключевым вопросом для нас становится следующий: использует ли оиа научные процедуры! Если это так, то данная область может рассматриваться как научная по своему направлению. Если нет, то она оказывается вне сферы науки.

Что это за методы и процедуры? Мы опишем их подробно в последнем разделе данной главы. Здесь мы просто отметим, что они включают в себя попытки собрать систематическую информацию об интересующих исследователя проблемах или процессах плюс скептическое. к ним отношение. Основной предпосылкой науки является убеждение, что все основные предположения о физическом мире должны быть проверены, перепроверены и снова проверены перед тем, как принять их за истину. Рассмотрим, например, следующее утверждение Сэмюэля Батлера, известного английского писателя XIX века: «Нас завоевывают не аргументы, которые мы можем проанализировать, а тон и характер,... манера...». Эти слова предполагают, что успех убеждения зависит больше от стиля потенциальных убеждающих, а не от аргументов, которые они приводят. Действительно ли это так? В соответствии с основными правилами науки, мы можем утверждать что-то, лишь подвергнув эту идею тщательному систематическому исследованию. Такое исследование на самом деле проводилось, и мы обратимся к нему в главе 5, где будем рассматривать процесс убеждения подробно.

В свою очередь, знание, которое обычно не считается научным по своей природе, также включает предположения о физическом мире и о людях, но эти предположения не подвергаются тщательной проверке. В таких областях достаточными считаются интуиция, вера, убеждения и особые способности практикующих в данных сферах людей.
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Итак, является ли социальная психология научной? Наш ответ — определенно «да»! Несмотря на дискуссию о том, что исследования в социальной психологии заметно отличаются от исследований в физических или биологических науках, методы, которые мы применяем, сходны по сути и направленности. Именно поэтому нужно описывать социальную психологию как научную по своей природе.

Социальная психология фокусирует внимание на поведении людей

В разных обществах существуют разные взгляды на ухаживание и брак, хотя по-прежнему влюбляются или перестают любить отдельные люди. Точно так же общества значительно отличаются друг от друга по уровню проявления жестокости, хотя именно отдельные люди совершают агрессивные действия или воздерживаются от этого. То же самое можно сказать практически обо всех аспектах социального поведения, от предрассудков до оказания помощи: рассматриваемые действия или знания в конечном счете совершаются или признаются индивидами. Этот основополагающий факт определяет сосредоточенность социальной психологии непосредственно на отдельно взятом человеке. Социальные психологи, конечно, понимают, что люди не существуют в изоляции от социальных и культурных влияний — как раз наоборот. Но основной интерес этой науки заключается в понимании факторов, формирующих действия и мысли отдельного человека в конкретных социальных обстоятельствах. Напротив, тесно связанная с ней область социологии, которую вы, наверное, изучали в других курсах, фокусируется на тех же темах, что и социальная психология, но ее основное внимание сосредоточено на группах людей или целых обществах, а не на отдельных личностях. Например, и социальные психологи, и социологи изучают человеческую агрессию, но, в то время как социальные психологи исследуют факторы, которые могли бы побудить отдельных людей участвовать в актах агрессии (например, разочарование в другом человеке, отвратительное настроение), социологи обычно рассматривают социальные причины агрессии (например, плохие материальные условия).

Социальная психология изучает причины социального поведения и мышления

Название данного раздела четко выделяет самый важный аспект нашего определения: для социальной психологии в первую очередь интерес представляет понимание широкого круга условий, формирующих социальное поведение и мышление отдельного человека — его действия, чувства, убеждения, воспоминания и умозаключения по отношению к другим людям. Очевидно, что при этом нужно учитывать роль огромного количества различных факторов. Большинство факторов, влияющих на социальное взаимодействие, можно разделить на пять крупных категорий: 1) действия и особенности других людей — что другие люди говорят или делают; 2) основные когнитивные процессы, такие как память и рассуждения — процессы, лежащие в основе наших мыслей, убеждений, идей и суждений о других людях; 3) экологические переменные — прямое или косвенное влияние факторов физического окружения, таких, например, как температура, давка, уединение и другие; 4) культурный контекст социального поведения и мышления и 5) биологические факторы и процессы, имеющие значение для социального поведения, включая определенные аспекты нашей генетической наследственности. Возможно, несколько слов о каждой из этих категорий помогут прояснить их природу и их значение в формировании социального мышления и социального поведения.

Действия и особенности других людей. Рассмотрим следующие примеры.

Вы стоите в очереди, чтобы попасть в кинотеатр; вдруг подходит другой человек и встает перед вами.

Человек, с которым вы встречались наедине в течение 6 месяцев, вдруг неожиданно говорит: «Я думаю, нам стоит расширить круг знакомых». Вы делаете доклад на одном из семинаров; когда вы закончили, профессор замечает: «Это было потрясающе — лучший доклад, который я слышал за последние годы!»

Окажут ли эти действия других людей какое-либо влияние на ваше поведение или мышление? Конечно! Совершенно очевидно, что часто мы находимся под сильным влиянием действий, совершаемых окружающими.

Теперь скажите честно: вы когда-нибудь чувствовали себя неловко в присутствии человека с физическими недостатками? Вы по-разному ведете себя по отношению к очень привлекательным и менее привлекательным людям? По отношению к пожилым и молодым? По отношению к людям, принадлежащим к другим расовым и этническим группам? Вероятно, на некоторые вопросы вы ответили «да», поскольку видимые отличия и внешность других людей часто оказывают на нас сильное воздействие.
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Когнитивные процессы. Предположим, что вы договорились встретиться с другом, а он опаздывает. Через тридцать минут вы начинаете допускать, что ваш друг уже не придет. Наконец он появляется и говорит: «Прости... встреча с тобой просто вылетела у меня из головы!» Как вы отреагируете? Вероятно, с досадой и раздражением. А теперь представьте, что друг сказал: «Я так сожалею, что опоздал... Там была большая авария, и пробка растянулась на несколько миль». Как вы отреагируете в этом случае? Вероятно, с меньшим раздражением (хотя и не обязательно). Если ваш друг обычно опаздывает и уже использовал такое оправдание, вы вполне можете не поверить в правдивость его объяснения. Если же он опоздал на встречу впервые или никогда до этого не использовал такое оправдание, вы можете подумать, что его объяснение — правда. Другими словами, ваша реакция в данной ситуации будет в большой степени зависеть от ваших воспоминаний о поведении вашего друга в прошлом, ваших предположений относительно правдивости объяснения вашим другом причин опоздания. Подобные типичные ситуации привлекают внимание к важной роли когнитивных процессов — памяти, умозаключений, суждений и так далее — в социальном поведении и социальном мышлении. Социальные психологи знают о важности этих процессов и осознают, что их следует тщательно изучать, если мы хотим понять многие, если не все, аспекты социального поведения (Wyer & Srull, 1994).

Экологические переменные: влияние физического окружения. Становимся ли мы более раздражительными и агрессивными в жару и духоту, чем в нежаркую и приятную погоду (Anderson, Deuser & DeNeve, 1995)? Оказывает ли высокий уровень шума, загрязнение воздуха или чрезмерная давка какое-либо влияние на социальное поведение или на успешность выполнения человеком различных задач? Данные исследований показывают, что физическое окружение действительно влияет на наши чувства, мысли и поведение, поэтому экологические переменные попадают в сферу интересов современной социальной психологии (Baron, 1994; Bell и др., 1995).

Культурный контекст. Важно отметить, что социальное поведение осуществляется не в культурном вакууме. Напротив, оно в значительной степени зависит от культурных норм (социальных правил поведения людей в определенных ситуациях), принадлежности к различным группам и смещения социальных ценностей. С кем люди должны вступать в брак? Сколько детей должны иметь? Должны ли они сдерживать свои эмоции или открыто проявлять их? Как близко они должны стоять, когда разговаривают друг с другом? Допустимо ли делать подарки должностным лицам, чтобы добиться с их стороны благоприятных действий по определенному вопросу? Отличается ли социальное поведение людей, проживающих в различных географических регионах внутри одной страны? Это лишь небольшой список аспектов социального поведения, которые могут подвергнуться — и подвергаются — влиянию со стороны культурных факторов. Под культурой мы понимаем организованную систему коллективных значений, представлений, верований и убеждений, которых придерживаются люди, принадлежащие к определенной группе (Smith & Bond, 1993).

Как мы отметим ниже, внимание к результатам воздействия культурных факторов является важнейшей тенденцией в современной социальной психологии, так как данная наука пытается учитывать всевозрастающее культурное разнообразие, свойственное концу двадцатого века.

Биологические факторы. Влияют ли на социальное поведение биологические процессы и генетические факторы? Десять лет назад большинство социальных психологов ответили бы «нет», по крайней мере относительно генетических факторов. Однако теперь маятник научного мнения качнулся в другую сторону, и многие верят, что наши предпочтения, поведение, эмоциональные реакции и даже позиции и система ценностей в некоторой степени определются генами, которые мы получили от наших родителей (Buss, 1990; Nisbett, 1990).

Самый впечатляющий аргумент в пользу уверенности в том, что генетические факторы имеют большое и неизменное влияние на человеческое социальное поведение, был выдвинут социобиологией. В сущности, данная точка зрения предполагает, что мы существуем в первую очередь для того, чтобы служить своим генам — чтобы гарантировать передачу нашего генетического материала максимально возможному числу потомков (Barkow, 1989; Wilson, 1975). Это основополагающее предположение используется для объяснения многих аспектов социального поведения. В свою очередь эволюционная социальная психология (Buss, 1996) предполагает, что социальное поведение действительно подвергается влиянию естественного отбора; тенденции к наиболее адаптивному с точки зрения выживания поведению часто усиливаются внутри рассматриваемой группы населения в течение определенного времени. Эволюционная социальная психология признает тот факт, что подобные тенденции не являются стабильными и неизменными. Напротив, они могут меняться — и действительно меняются — в ответ на смещение окружающих и социальных условий, они даже могут быть изменены или замещены когнитивными процессами.

Несмотря на то что эволюционная социальная психология является относительно новой областью науки, исследователи уже собрали интереснейшие данные, указывающие на потенциальную роль генетических и эволюционных факторов в человеческом поведении. Например, последние исследования выбора партнера — характеристик, которые люди ищут в потенциальных партнерах для романтических отношений, — указывают на то, что мужчины и женщины по-разному подходят к этому вопросу. Женщины обычно больше внимания обращают на такие характеристики, как влияние, положение в обществе и престиж, в то время как мужчины больший упор делают на молодости и физической привлекательности (Kenrick и др., 1994; рис. 1.2). Это различие согласуется с точкой зрения эволюционной социальной психологии, если учесть тот факт, что женщины вкладывают больше сил в рождение и воспитание детей, чем мужчины. Таким образом, исходя из положения об успешной передаче генов следующему поколению, женщине важно найти партнера, который смог бы предоста-

Рис. 1.2. Выбор партнера: играют ли роль генетические факторы?

Во многих обществах мужчины делают большее ударение на физической привлекательности потенциального партнера романтических отношений, в то время как женщины больше, чем мужчины, уделяют внимание положению в обществе и влиянию. Данные исследований говорят о том, что такие различия могут определяться, по крайней мере частично, генетическим предрасположением.
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вить средства и обеспечить условия, необходимые для воспитания ребенка (партнеров, имеющих высокое положение или влияние). Для мужчин, напротив, имеет смысл искать молодую и здоровую партнершу, способную родить много детей. Мы должны подчеркнуть, что хотя данные, указывающие на эти различия, согласуются с теорией эволюционного подхода, они никоим образом не доказывают его правильность. Тем не менее все больше социальных психологов полагают, что эволюционная теория является достаточно информативной, поэтому иногда мы будем ссылаться на нее в нашей книге (например, см. дискуссию по этому вопросу в главе 7).

Социальная психология: подведение итогов

В заключение скажем, что социальная психология сосредоточивает свое внимание главным образом на понимании причин социального поведения и социального мышления — на определении факторов, формирующих наши чувства, поведение и мышление в социальных ситуациях. Она стремится достичь этой цели, используя научные методы и обращая особое внимание на тот факт, что социальное поведение и мышление подвергаются серьезному влиянию со стороны широкого спектра социальных, когнитивных, окружающих, культурных и биологических факторов.

В последующих главах нашей книги описываются некоторые основополагающие открытия социальной психологии. Эта информация действительно увлекательна, и мы уверены, что она вас заинтересует. Мы также уверены, что вас многое удивит, и вам придется подвергнуть сомненикУмногие собственные представления о людях и социальных отношениях. Поэтому приготовьтесь к новым озарениям. Мы предполагаем, что, узнав об особенностях социальной психологии, вы кардинальным образом измените свое мнение о поведении человека в обществе и вряд ли вернетесь к своим прежним представлениям.
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Когда именно возникла социальная психология? На этот вопрос сложно ответить, поскольку размышления о социальном поведении уходят корнями во времена античности (Allport, 1985). Любая попытка представить полный обзор исторических корней этой области психо-
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логии сразу увлекла бы нас в несущественные для данного контекста подробности. Поэтому в своем обзоре мы сосредоточимся на появлении социальной психологии как независимой области науки, на ее развитии в последние десятилетия и на текущих тенденциях, которые, по-видимому, формируют ее настоящее — и будущее — состояние.

Первые годы: появление социальной психологии

Немногие науки отметили свое появление официальной церемонией с перерезанием ленточки. Как раз наоборот, они развивались постепенно, по мере роста числа ученых, заинтересовавшихся отдельными темами или развивающих новые методы для изучения уже существующих. Эта схема применима и к социальной психологии: ни одной бутылки шампанского не было открыто, чтобы отметить ее выход на сцену, поэтому сложно выбрать определенную дату ее официального возникновения. Тем не менее большинство социальных психологов называют 1924 год как историческую дату, когда социальная психология впервые получила статус независимой области психологии. В этом году была опубликована программная работа Флойда X. Оллпорта «Социальная психология» {Social Psychology). По сравнению с несколькими предшествующими ей книгами она более всего близка к современному направлению нашей науки. Олпорт утверждал, что социальное поведение является результатом многих различных факторов, включая присутствие других людей и их определенные действия. Более того, его книга подчеркивала значимость проведения экспериментов и содержала дискуссии о текущих исследованиях, посвященных таким темам, как подчинение, способность определять эмоции других людей по выражению лица, влияние аудитории на выполнение задачи. Все эти темы разрабатывались социальными психологами и в последние годы, поэтому следующее заключение представляется нам вполне справедливым: к середине Бурных Двадцатых социальная психология появилась на сцене и приступила к изучению многих вопросов, до сих пор привлекающих внимание исследователей (Katz, Johnson & Nichols, в печати).

Два десятилетия, последовавшие за публикацией книги Оллпорта, отмечались стремительным развитием социальной психологии. Изучались новые проблемы и разрабатывались новые методы исследования. Важным этапом в развитии этой области в течение данного периода является исследовательская работа двух ее основателей — Музафера Шерифа и Курта Левина. Шериф (Sherif, 1935) изучал природу и влияние социальных норм — правил, указывающих, как
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человек должен себя вести, и, таким образом, заложил основы нашего понимания причин, подталкивающих человека в направлении конформизма. Курт Левин и его коллеги (например, Lewin, Lippitt & White, 1939) подробно исследовали природу лидерства и других групповых процессов. Левин оказал на социальную психологию большое влияние не только благодаря своим научным трудам; многие его студенты стали выдающимися учеными и внесли значительный вклад в эту науку. Их имена — Леон Фестингер, Гарольд Келли, Мортон Дойч, Стенли Шехтер, Джон Тибо — звучат как цитата из книги «Кто есть кто», посвященной известным социальным психологам 50-х, 60-х и даже 70-х годов двадцатого столетия. Итак, можно сказать, что к концу 30-х годов социальная психология была активной, развивающейся наукой, которая к этому времени уже внесла существенный вклад в наше понимание социального поведения.

Юность социальной психологии: 1940-е, 1950-е и 1960-е годы

Вторая мировая война определенным образом способствовала дальнейшему развитию социальной психологии в 1940-х и 1950-х годах. Социальные психологи сосредоточили свое внимание на проблеме влияния, которое оказывает группа и принадлежность к группе на поведение отдельного человека, на связь индивидуальных особенностей человека и его поведения, и на способах изменения социальных установок. Каждое из этих исследовательских направлений имело большое значение для победы в войне и для понимания происходящих во время войны событий. Например, социальные психологи разрабатывали различные методы более активного привлечения граждан США к покупке облигации военного займа.

Одним из наиболее важных событий этого периода стала разработка теории когнитивного диссонанса (Festinger, 1957). Согласно этой теории, люди плохо переносят несогласованность и стремятся свести ее к нулю. Говоря кратко, люди пытаются устранить несогласованность между различными установками, которых они придерживаются, или между установками и их собственным поведением. Хотя данная теория может казаться достаточно разумной, в действительности она является основой для многих неожиданных прогнозов. Например, теория диссонанса предполагает, что за малое вознаграждение люди охотнее меняют свое мнение и выступают в защиту взглядов, которые они на самом деле не разделяют. Предложение более значительного вознаграждения оказывается менее эффективным. Подроб-
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нее мы рассмотрим объяснение этого удивительного явления, иногда называемого эффектом «меньшее приводит к большему», в главе 5. Шестидесятые годы можно рассматривать как время совершеннолетия социальной психологии. В течение этого бурного десятилетия быстрых социальных изменений число социальных психологов стремительно росло, а сфера интересов этой науки расширилась настолько, что охватила практически все аспекты социального взаимодействия во всем их многообразии. Таким образом, в течение этих лет возникают пли получают дальнейшее развитие многие направления научных исследований. Перечислить здесь их все не представляется возможным, укажем лишь наиболее важные из них: межличностная привлекательность и романтическая любовь; формирование и управление впечатлениями, атрибуция и другие аспекты социального восприятия; а также различные аспекты социального влияния, такие как подчинение, конформизм и уступчивость.

1970-е, 1980-е и 1990-е: сформировавшаяся область науки

Быстрый темп изменений не только не ослаб в 1970-е годы, но даже еще больше усилился. Многие направления исследований, возникшие в 1960-е годы, получили дальнейшее развитие, появились новые перспективные темы. Среди наиболее важных из них были атрибуция (процесс, с помощью которого мы пытаемся понять причины поведения окружающих — почему люди ведут себя так, а не иначе; см. главу 2); половые различия и дискриминация по половому признаку (исследование того, насколько на самом деле различается поведение мужчин и женщин и какое влияние оказывают отрицательные стереотипы восприятия особенностей, характерных, как принято считать, для обоих полов; см. главы 4 и 6). Кроме того, в течение 1980-х и 1990-х годов определились три важные тенденции.

1. Растущее влияние когнитивного аспекта. Как уже отмечалось, социальные психологи давно признали важность когнитивных факторов — установок, убеждений, ценностей, умозаключений — в социальном поведении. Однако начиная с конца 1970-х годов интерес к этим темам возобновился и приобрел новую форму. Многие социальные психологи пришли к выводу, что можно значительно улучшить наше понимание многих аспектов социального поведения, если обратить внимание на когнитивные процессы, лежащие в его основе. Когнитивный подход подразумевает широ-
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кое использование базовых знаний о таких когнитивных процессах, как память и мышление, при решении задачи понимания различных аспектов социального мышления и поведения. Например, в рамках этого подхода социальныепсихологи недавно попытались определить, могут ли основные когнитивные процессы, такие как склонность запоминать только согласующуюся с интересами группы информацию, или тенденция обрабатывать информацию о своей собственной социальной группе иначе, чем информацию о других социальных группах, стать причиной возникновения различных предубеждений и предрассудков (Forgas & Fiedler, 1996; см. главу 6). Результаты исследования, проводимого в рамках этой когнитивной позиции, были потрясающими и значительно дополнили наше представление о многих аспектах социального поведения.

2.   Растущее внимание к прикладной стороне исследований: использование социальных знаний. Для последних десятилетий характерна еще одна важная тенденция в социальной психологии: растущий интерес к применению социальных знаний. Все больше социальных психологов обращается к практическим вопросам, касающимся личного здоровья, юридических процессов, социального поведения на рабочих местах и множества других проблем. Конечно, эта тема не нова; Курт Левин, один из основателей социальной психологии, однажды сказал: «Нет ничего более практичного, чем хорошая теория», — тем самым он хотел подчеркнуть, что теории социального поведения и мышления, развивающиеся в результате систематических исследований, часто оказываются чрезвычайно полезными при решении практических задач. Заинтересованность в применении данных социальной психологии в решении практических проблем в последние годы несомненно значительно возросла, причем это дает много положительных результатов. Подробнее мы рассмотрим этот вопрос в главе 11.

3.   Растущее внимание к социальному разнообразию: обращение к теме многообразия культур. Главная тенденция последних лет — разработка в социальной психологии темы многообразия культур. В 1950-х годах около 90% населения США составляли европейцы; сейчас эта цифра составляет 75%. Таким образом, население США становится расово и этнически более разнообразным, чем раньше (рис. 1.3).

Это растущее многообразие порождает несколько важных для социальной психологии вопросов. В настоящее время большинство
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Рис. 1.3. Увеличивающееся разнообразие: грядущий демографический взрыв в США Как показано на рисунке, предполагается, что доля различных меньшинств в составе населения США в будущем увеличится. Подобные тенденции характерны и для многих других стран.

практикующих социальных психологов всего мира живут и работают в США и Канаде. Поэтому большая часть всех исследований в социальной психологии проводится именно в этих странах. Можно ли обобщить полученные данные и использовать их при анализе других культур? Другими словами, применимы ли принципы, выработанные на материале североамериканских исследований, в работе социальных психологов всего мира? Как отмечали П. Б. Смит и Бонд (Smith & Bond, 1993), этот вопрос остается открытым. Большинство социальных психологов считают, что данные их исследований можно распространить и на другие культуры и что процессы, которые они изучают, происходят по всему миру. На первый взгляд эта точка зрения кажется разумной. В конце концов, почему любовь и привлекательность, подчинение, убеждение и предрассудки должны отличаться на разных континентах? Однако при более близком рассмотрении может оказаться, что даже эти основополагающие процессы подвергаются сильному влиянию со стороны культурных факторов (Smith & Bond, 1993). Например, в некоторых культурах, по-видимому, не существует понятия романтической любви, которое так распространено на Западе. Создаются ли в этих обществах долговременные отношения точно так же, как и между представителями культур, в которых идея романтической любви очень популярна? Возможно — да, а может и нет. В любом случае социальные психологи понимают, что такие вопросы чрезвычайно важны и что их следует тщательно изу-
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чать. Так или иначе, нельзя считать, что основные аспекты социального поведения схожи во всем мире.

Откликаясь на эти проблемы, социальная психология в последние годы обратилась к разработке темы культурного многообразия, признавая таким образом возросшую важность культурных факторов и различий между людьми. Например, социальные психологи абсолютно уверены в том, что результаты исследований, проведенных среди представителей одного пола, неприменимы для работы с представителями другого пола (Eagly, 1995). Одним из наиболее показательных фактов, подтверждающих данное мнение, является то, что исследования авторитетнейшего исследовательского журнала Journal of Personality and Social Psychology, все чаще проводятся с участием представителей обоих полов. В 1968 году лишь 51% исследований включали в сферу своего внимания оба пола; к 1988 эта цифра выросла до 82% (West, Newsom & Fenaughty, 1992). Проводя подобные исследования, можно выявить и изучить вероятные различия в социальном поведении, определяемые половой принадлежностью. Кроме того, возрос процент публикации в этом журнале статей, ведущими авторами которых являются женщины.

Чтобы отразить возросшее внимание к теме культурного многообразия, каждая последующая глава нашей книги будет содержать специальный раздел под заголовком «Социальное разнообразие». В этих разделах говорится об исследованиях, касающихся проблемы культурного многообразия и его последствий, а также о связи подобных исследований с другими темами, раскрытыми в рамках главы. Данные разделы отражают наше убеждение в том, что интерес к культурным различиям и их происхождению является быстро развивающейся тенденцией социальной психологии.

Как социальная психология собирает информацию

Теперь, когда вы знаете, что такое социальная психология и как она развивалась, самое время обратиться к другому существенному вопросу: как социальные психологи ищут ответы на вопросы о социальном поведении и социальном мышлении? Как они расширяют круг своих знаний? Чтобы вы могли с пользой для себя составить общее представление об этом процессе, мы рассмотрим три связанных с этим вопроса. Во-первых, мы опишем два основных метода исследования

ч
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в социальной психологии. Затем мы рассмотрим роль теории в таких исследованиях. И наконец мы проанализируем некоторые сложные этические вопросы, которые поднимаются в социально-психологических исследованиях и которые являются в некоторой степени уникальными для таких исследований.

Экспериментальный метод

Поскольку материал нашей области очень разнообразен, социальные психологи используют в своих исследованиях множество различных методов. Однако два метода используются чаще других: экспериментальный метод исследования и корреляционный метод исследования. Социальные психологи в большинстве случаев предпочитают экспериментальный метод, поэтому мы начнем именно с этого мощного инструмента понимания социального поведения, а затем обратимся к корреляционному методу.

Опыт работы с собственными студентами показывает нам, что многие рассматривают экспериментальный метод (или для краткости — экспериментирование) как нечто загадочное и сложное. В действительности, по своей внутренней логике, он достаточно прост. Чтобы помочь вам понять принципы использования этого метода в социально-психологических исследованиях, мы для начала опишем основную природу экспериментирования, а затем прокомментируем два условия, существенных для его успешного использования.

Экспериментирование: его сущность. Исследователь, который решает использовать экспериментирование (или экспериментальный метод), обычно начинает с постановки четкой задачи: определить, влияет ли (и насколько) какой-нибудь отдельный фактор (переменная) на некий аспект социального поведения. Чтобы выяснить это, исследователь 1) систематически изменяет наличие и силу воздействия этого фактора и 2) пытается определить, имеют ли эти изменения какое-нибудь влияние на исследуемый аспект социального поведения или мышления. Центральная идея, стоящая за этими процедурами, такова: если изменяемый фактор вызывает такие последствия, то люди, подвергавшиеся различной силе (уровню) воздействия этого фактора, должны проявлять различные модели поведения. Слабое воздействие фактора должно вызывать один уровень или одну модель поведения, сильная степень и многократность воздействия — другую модель поведения и т. д.

Обычно фактор, систематически изменяемый исследователем, называется независимой переменной, в то время как изучаемый аспект
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поведения называется зависимой неременной. В простом эксперименте участники разных групп подвергаются контрастным уровням воздействия независимой переменной (низкий, средний, высокий). Затем исследователь тщательно сравнивает поведение людей в разных группах (иногда называемых условиями), чтобы определить, действительно ли поведение изменяется в соответствии с различным уровнем воздействия независимой переменной. Если это происходит — и если два других условия, описанные ниже, также удовлетворяются, — исследователь может в порядке рабочей гипотезы заключить, что независимая переменная действительно влияет на изучаемый аспект поведения или познания.

Вероятно, конкретный пример поможет вам лучше понять сущность этого процесса. Давайте рассмотрим эксперимент, созданный для проверки гипотезы (еще не подтвержденного предположения) о зависимости между хорошим настроением человека и его желанием и готовностью помогать другим людям. В этом исследовании независимой переменной будет некий фактор, способствующий возникновению хорошего настроения — например, появление неожиданного подарка. Зависимой переменной будет оценка желания помогать другим людям — например, готовность потратить личное время на исследователя, который просит помочь и поучаствовать в эксперименте в качестве неоплачиваемых добровольцев. Как будет проходить такое исследование? Примерно так.

1.   Участники приходят на место проведения исследования по одному и затем, в продолжение процедуры, либо получают небольшой подарок (например, маленький пакетик конфет), либо никакого подарка. Последнее условие используется как контрольное условие, поскольку в нем отсутствует переменная, которая предположительно должна повлиять на поведение участников. Контрольные условия создают основу для сравнения результатов различных уровней воздействия независимой переменной.

2.   После получения или неполучения подарка участники совершают различные действия; например, они могут решать головоломки или заполнять анкеты.

3.   Как часть этих процедур им также дается возможность помочь одному или нескольким людям. Например, их может попросить о помощи партнер по эксперименту, или исследователь может обратиться к ним с просьбой посвятить какую-то часть времени другому исследованию. Возможность оказать помощь в равной степе-

2   Зак. 121
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ни предоставляется участникам обоих экспериментальных условий — тем, кто получил маленький подарок, и тем, кто не получил никакого подарка. Ответ участника («да» или «нет»), а также величина предложенной (оказанной) им помощи играют роль зависимых переменных — оценки их желания помочь другим людям. 4. Если гипотеза была правильной, результаты должны выглядеть примерно так, как показано на рис. 1.4: участники, получившие подарок, отвечали «да» гораздо чаще и высказывали готовность потратить больше своего времени, чем те, кто остался без подарка (те, кто входил в контрольную группу). Для проверки правильности выдвинутой гипотезы исследователи обычно используют статистические данные. Исследование, очень похожее на наш гипотетический эксперимент, проводилось в действительности, и его результаты на самом деле напоминают те, что показаны на рис. 1.4 (Clark, 1991). Мы рассмотрим подобное исследование в главе 9.

Мы должны отметить, что этот пример описывает крайне простой случай — самый простой тип эксперимента, который когда-либо проводился социальными психологами. Во многих случаях исследователи ставят перед собой задачу проанализировать влияние нескольких независимых переменных одновременно. Например, в только что описанном исследовании они могли бы рассмотреть не только влияние

Без подарка                                                   Подарок

Получение подарка

Рис. 1.4. Экспериментирование: простой пример Здесь приведены результаты эксперимента, в процессе которого участникам одной группы давался небольшой подарок - процедура, призванная улучшить настроение человека, - перед тем как к ним обращались за помощью. Напротив, участники контрольной группы перед просьбой о помощи подарка не получали. Результаты показывают, что те испытуемые, которые получили подарок, чаще отвечали «да» и посвящали исследованию больше своего времени. Этот результат подтверждает гипотезу о том, что люди в хорошем настроении с большим желанием помогают окружающим.
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настроения на оказание помощи, но также возможное влияние прилагаемых усилий. Нам кажется, что хорошее настроение может увеличить желание оказать помощь другим людям, но это происходит только в том случае, когда требуемые усилия невелики. Когда требуются значительные усилия, даже ощущение «на седьмом небе от счастья» может быть недостаточным, чтобы усилить желание оказать помощь. Как же изучить пределы этой возможности? Это можно сделать, изменяя масштаб просьбы о помощи. При условии «небольшое усилие» исследователь объясняет, что помощь подразумевает заполнение простых анкет. При условии «большое усилие», напротив, исследователь может сказать, что помощь предполагает выполнение более сложного (и потенциально более трудного) задания, например звонить людям по телефону и просить у них денег. Включение в эксперимент двух и более переменных позволяет получить больше информации об интересующей нас теме. Ведь в реальных социальных ситуациях на наше поведение и мышление обычно одновременно влияет не один, а несколько различных факторов. И что более важно, в условиях эксперимента можно исследовать потенциальное взаимодействие переменных — мы можем определить, зависит ли каким-либо образом влияние одной независимой переменной от одной или нескольких других переменных. Например, рассмотрим степень предполагаемых для оказания помощи усилий: усиливает ли хорошее настроение желание оказать помощь независимо от степени предполагаемых усилий? Или это происходит только когда усилия сравнительно невелики?

Успешное экспериментирование: два основных требования. Ранее мы упомянули, что перед тем, как делать вывод о том, что независимая переменная действительно влияет на определенную форму поведения, нужно выполнить два условия. Понимание этих условий существенно для оценки практической пригодности любого эксперимента.

Первое условие включает в себя то, что обычно называется случайным распределением участников по группам. В соответствии с этим принципом каждый человек, участвующий в исследовании, должен иметь равные шансы подвергнуться любому уровню воздействия независимой переменной. Причина этого правила проста: если участники разбиваются на группы не случайно, может оказаться невозможным определить, порождены ли различия в поведении, проявляющиеся в процессе исследования, различиями, изначально присущими участникам, или влиянием независимой переменной, или же обеими
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причинами. Например, продолжая наше исследование зависимости между настроением и готовностью оказать помощь, предположим, что большинство участников, которые получили небольшие подарки, участвуют в эксперименте вечером, когда они уже устали и немного раздражены после сидения на четырех-пяти занятиях. Напротив, участники, не получившие подарка, участвуют в эксперименте днем, сразу после обеда. Теперь предположим, что результаты не показывают никаких различий между этими двумя группами с точки зрения оказания помощи. Значит ли это, что на готовность оказать помощь не влияет настроение? Возможно; но это также может отражать тот факт, что люди, которые участвовали в эксперименте вечером, были настолько уставшими и раздраженными, что маленького подарка было недостаточно, чтобы улучшить их настроение, или, по крайней мере, недостаточно, чтобы улучшить его до той степени, когда настроение влияет на готовность помогать другим людям. Таких проблем можно избежать, если люди, участвующие в исследовании и днем и вечером, одинаково распределяются по группам в соответствии с двумя условиями (с подарком, без подарка). Итак, как вы видите, решающее значением имеет тот факт, что все участники эксперимента имеют равные шансы попасть в ту или иную экспериментальную группу.

Второе условие можно сформулировать следующим образом: все факторы, которые могут повлиять на поведение участников, кроме независимой переменной, должны по возможности оставаться неизменными. Чтобы понять, почему это необходимо, рассмотрим, что бы произошло, если бы в исследовании зависимости между настроением и готовностью оказать помощь данные собирали два разных исследователя, значительно отличающиеся друг от друга по степени личной привлекательности. Более того, представим, что более привлекательный исследователь обеспечивает условие «с подарком», в то время как менее привлекательный — условие «без подарка». Теперь предположим, что результаты показывают большее желание помогать у тех участников, которые получили подарок. Какова причина этих результатов? Подарок? Высокая привлекательность исследователя? Обе причины? Очевидно, что в этой ситуации невозможно точно ответить на поставленный вопрос. В этом случае независимая переменная (получение небольшого подарка) смешивается с другой переменной — привлекательностью исследователя. Когда возникает такое смешение, оказывается невозможным определить причину различного воздействия условий эксперимента. В результате полученные
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данные почти не поддаются интерпретации. (В нашем примере смешения можно было бы избежать, удостоверившись, что оба исследователя обеспечивают оба экспериментальных условия.)

Корреляционный метод

Ранее мы отмечали, что экспериментирование является более популярным методом исследования в социальной психологии (дальше мы увидим почему). Однако существует две причины, приводящие к тому, что использование экспериментов оказывается невозможным. Во-первых, в некоторых случаях экспериментатор просто не может контролировать систематическое изменение некоторых интересующих нас факторов. Например, представим, что исследователь утверждает, что политики, которые используют в своих выступлениях определенные методы убеждения, имеют больше шансов выиграть выборы, нежели те, кто их не использует. Очевидно, что было бы очень сложно убедить одну группу кандидатов использовать эти методы, а другую — воздержаться от их использования, для того чтобы исследователи могли определить, сколько кандидатов из каждой группы выиграют выборы.

Во-вторых, этические ограничения могут не позволить исследователю провести какую-то часть эксперимента. Другими словами, можно было бы изменить некоторые интересующие нас факторы, но это противоречило бы этическим нормам, принятым в научной среде или в обществе в целом. Предположим, что исследователь считает, что определенные факторы увеличивают вероятность насилия в интимных отношениях: например, просмотр большого числа фильмов, содержащих насилие такого рода. В этом случае, хотя исследователь может разработать способы, обеспечивающие проверку этой гипотезы, их использование будет неэтичным. Очевидно, что исследователи не имеют права помещать испытуемых в условия, которые могут увеличить шансы проявления по отношению к ним насилия. Конечно, ни один нравственный социальный психолог не решится на проведение подобного исследования, а тот, кто проведет такой эксперимент, подвергнется осуждению со стороны коллег.

Сталкиваясь с подобными проблемами, социальные психологи часто выбирают альтернативный метод исследования, известный как корреляционный метод. В рамках этого подхода исследователи не пытаются изменить одну или несколько переменных с целью наблюдать влияние этих изменений на другую переменную. Вместо этого они просто наблюдают естественно происходящие изменения инте-
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ресующих их переменных, чтобы узнать, связаны ли изменения одной с изменениями в другой. Такие ассоциации называются корреляциями, и чем сильнее связь, тем выше корреляция. (Корреляции колеблются между -1,00 и +1,00, и чем больше удаление от 0, тем сильнее отношение между рассматриваемыми переменными.)

Чтобы проиллюстрировать корреляционный метод, давайте снова обратимся к нашему исследованию зависимости между настроением и готовностью оказать помощь. Исследователь, желающий проанализировать эту проблему с помощью корреляционного метода, может поступить следующим образом. Он может встать рядом с человеком, собирающим пожертвования на благотворительность, и просить прохожих оценивать их собственное настроение. Исследователь может просто спрашивать: «Как вы можете оцепить свое настроение по шкале от 1 до 7, где 1 — значит "грустный", а 7 — "счастливый"?» Если готовность оказать помощь связана с настроением, то можно обнаружить положительную корреляцию между настроением, о котором сообщили люди, вероятностью, что они сделают пожертвование, и суммой, которую они пожертвуют. Отметим, что в этом случае для определения наличия связи между переменными исследователь не пытается изменить настроение прохожих; он просто получает информацию о двух переменных — ощущаемым настроением прохожих и уровнем их щедрости.

Корреляционный метод имеет несколько преимуществ. С одной стороны, социальные психологи могут использовать его для исследования поведения в условиях реальной жизни. Полученные данные могут послужить основой для более качественных лабораторных исследований. С другой стороны, этот метод часто оказывается высокоэффективным и может предоставить большой объем интересных данных за короткое время. Более того, его можно расширить, включив в него множество различных переменных одновременно. Так, в примере, описанном выше, можно получить не только информацию о том, сделают ли люди пожертвования, но также об их поле и возрасте. С помощью статистической процедуры, называемой анализом регрессии, можно определить, насколько каждая из переменных связана с желанием — и, следовательно, предсказывает его — оказать помощь.

Однако, к сожалению, корреляционный метод имеет один большой недостаток: в противоположность экспериментированию, полученные таким путем данные почти всегда оказываются неоднозначными по отношению к ассоциациям «причина—результат». Тот факт, что изменения в одной переменной происходят вместе с изменения-
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ми в другой, никак не гарантирует, что между ними существует причинная связь — что изменения в одной вызывают изменения в другой. Скорее одновременное увеличение или уменьшение двух переменных свидетельствует о том, что на обе переменные влияет третья. Например, у мужчин уменьшение годового дохода негативно влияет на количество волос на голове. Значит ли это, что благосостояние и облысение взаимосвязаны? Едва ли. Напротив, очевидно, что обе переменные зависят от третьего фактора — возраста. Чем больше возраст, тем меньше волос, в то время как опыт и зарплата обычно увеличиваются. Вероятно, этот ключевой момент в понимании корреляций можно лучше всего пояснить несколькими дополнительными примерами. Они приведены в табл. 1.1. Сможете ли вы определить третий фактор, который, возможно, лежит в основе отношений, показанных в таблице? (Варианты ответов приводятся.)

Таблица 1.1

Корреляция не подразумевает причинность:

несколько примеров

Все показанные здесь корреляции наблюдались в действительности. Однако ни одна из них не доказывает, что между двумя факторами есть причинно-следственная связь. Можете ли вы предложить наличие одного или нескольких дополнительных факторов, которые могли бы лежать в основе каждого приведенного здесь отношения? (Несколько возможных ответов приведены ниже.)

Наблюдаемая корреляция

Возможная причина

Чем больше зарабатывают люди, тем меньше детей они обычно имеют.

Чем больше население в городах, тем выше показатель преступности.

Люди с большим размером ноги имеют более высокий IQ.

Ответы

1.   Чем больше люди зарабатывают, тем выше уровень их образования и тем более эффективные методы контроля над рождаемостью они обычно используют. Или: Чем больше люди зарабатывают, тем выше вероятность, что они могут позволить себе использовать дорогостоящие эффективные средства контроля над рождаемостью.

2.   Чем больше население, тем больше бедных, а бедность связана с преступностью. Или: Чем больше население, тем больше людей находится на улицах, поэтому больше число потенциальных жертв.

3.   Дети имеют меньший размер ноги, чем взрослые, и их IQ ниже.

I
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Теперь ключевой момент корреляции должен быть для вас ясен. Существование даже сильной корреляции между двумя факторами не является точным указанием на существование причинно-следственной связи. Вывод об этом можно делать только при наличии дополнительных подтверждающих доказательств.

Проблемы интерпретации исследовательских данных и доверия к ним

Давайте вновь обратимся к уже знакомому нам исследовательскому вопросу: усиливает ли хорошее настроение готовность помогать окружающим? Предположим, что мы провели тщательный эксперимент и получили очень четкие результаты: участники, на которых было оказано воздействие с целью'поднятия их настроения, действительно предлагали больше помощи, чем те, кто не подвергался такому воздействию. Можем ли мы на основании этих результатов заключить, что наша гипотеза подтвердилась?

Очень заманчиво ответить «да», но социальные психологи придерживаются другого мнения. Они согласятся, что положено хорошее начало и что предварительные данные действительно согласуются с гипотезой. Однако прежде, чем сделать вывод о том, что гипотеза отражает истину — т. е. точно описывает социальный мир, они потребуют дополнительных доказательств. Социальные психологи захотят, чтобы и другие исследователи также подтвердили эти результаты в своих работах. Другими словами, они будут настаивать на том, чтобы данные, полученные в ходе первых исследований, были бы повторены (воспроизведены) снова и снова — предпочтительно в исследованиях, использующих широкий круг методов, различные оценки масштаба оказанной помощи, различные показатели настроения и с участием представителей различных социальных групп. Так, например, прежде чем принять гипотезу о том, что хорошее настроение усиливает готовность оказать помощь, они захотели бы убедиться, что эти данные повторяются не только в различных лабораторных исследованиях, но в «реальном мире» — в том, что социальные психологи обычно называют естественными условиями.

Здесь мы сталкиваемся с серьезной проблемой: очень редко результаты исследования определенного вида поведения дают полностью согласующиеся между собой данные. Гораздо чаще одни исследования подтверждают рассматриваемую гипотезу, в то время как другие не могут этого сделать. Почему это происходит? Частично из-за того, что разные исследователи используют разные методы. Например,
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некоторые пытаются повысить настроение участников эксперимента, делая им небольшие подарки, в то время как другие стремятся достичь этой цели с помощью похвалы за их участие в работе. Возможно, что разные методы в различной степени улучшают настроение и что только тогда, когда настроение достигает какого-то определенного уровня, желание помогать окружающим усиливается. Это лишь один пример; существует множество других причин, по которым результаты исследования могут варьироваться от эксперимента к эксперименту. Какова бы ни была причина, такое несовпадение результатов ставит важные вопросы, которые должны быть рассмотрены.

Интерпретация разных результатов: роль синтеза исследований. Что делают социальные психологи, когда результаты различных исследований, проводимых для проверки одной и той же гипотезы, не согласуются? В недавнем прошлом они рассмотрели бы все полученные результаты и затем, опираясь на то, что лучше всего можно описать как инсайт и личное мнение, попытались бы прийти к некоторому заключения о значении этих разнообразных результатов. Другими словами, они попытались бы достаточно простым, неформальным способом определить, действительно ли большинство исследований, с которыми они ознакомились, показывали сходные результаты. Этот подход, использующий то, что иногда называют обзором литературы, очевидно, оставлял желать лучшего.

К счастью, в настоящее время существуют более совершенные способы справиться с подобной ситуацией — комбинирование результатов независимых исследований для того, чтобы сделать заключение о гипотезах, которые они призваны оцепить. Этот метод известен как синтез исследований: процедура систематического комбинирования результатов множества различных исследований, проводимая для того, чтобы оцепить направление и размер влияний независимых переменных в этих исследованиях.

Другими словами, после проведения соответствующего синтеза результатов исследований социальный психолог может сделать заключение о том, повлияла ли и насколько определенная переменная на интересующий его аспект социального поведения в ходе множества различных исследований. Поскольку этот тип исследования, также известный как метаанализ, опирается на математические процедуры, многие социальные психологи уверены, что его результаты более убедительны, чем те, что получены в неформальных литературных обзорах (например, Johnson & Eagly, в печати). Таким образом, синтез исследований является важным средством оценки результатов
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социально-психологических исследований, а следовательно, понимания социального поведения и социального мышления.

Не только перепроверка: конвергентные операции в социальной психологии. Ранее мы отмечали, что простого факта повторения данных исследований — воспроизведения их в тех же условиях — не достаточно для того, чтобы преодолеть научный скептицизм. Перед тем как социальные психологи сочтут открытие обоснованным, им необходимо, чтобы те же результаты были получены в других условиях и при других обстоятельствах, которые, несмотря на отличие от первоначального контекста, были бы логически с ним связаны. Этот принцип известен как конвергентные операции (converging operations) и часто используется социальными психологами. Говоря кратко, он предполагает, что если определенная переменная влияет на некий аспект социального поведения, воздействуя на изучаемый психологический механизм (например, повышение настроения), то другие переменные, влияющие на тот же психологический механизм, должны вызывать такой же результат, даже если они кажутся отличными от первичной переменной.

Чтобы проиллюстрировать значение конвергентных операций, давайте снова обратимся к гипотезе о том, что люди в хорошем настроении больше склонны помогать окружающим, чем люди в нейтральном настроении. Предположим, что в первичных экспериментах, проводимых для проверки этой гипотезы, исследователи стремились поднять настроение некоторых участников, делая им небольшой подарок. До сих пор все хорошо. Но если эта гипотеза действительно точна, должно ли желание оказать помощь усилиться в ответ на любую переменную, которая повышает настроение людей? Другими словами, отношение «настроение — оказание помощи» не должно ограничиваться условием преподнесения небольшого подарка. Эта связь должна быть очевидной также в тех случаях, когда, например, участников хвалят за работу или показывают очень смешной комедийный фильм. Если данные исследования указывают, что это действительно так, то доверие к точности гипотезы возрастает.

Роль теории в социальной психологии

В течение многих лет наши студенты часто спрашивали: «Как социальные психологи придумывают такие интересные идеи для своих исследований?» Здесь нет простого ответа. Некоторые исследовательские проекты возникают из неформальных наблюдений за окружающим нас социальным миром. Социальные психологи обращают
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внимание на некоторые странные аспекты социального поведения или социального мышления и планируют свои исследования таким образом, чтобы наиболее точно понять их природу. В других случаях идея для исследовательского проекта базируется на результатах более ранних исследований. Удачные эксперименты в социальной пси.-хологии не просто отвечают на вопросы — они также поднимают новые вопросы (Wegner, 1992). Однако важнейшей базой для возникновения исследовательских направлений в социальной психологии являются, вероятно, формальные теории.

Говоря простыми словами, теории олицетворяют стремление ученых ответить на вопрос почему? Теории предполагают попытки понять, почему определенные события или процессы происходят так, а не иначе. Теории выходят за рамки простых наблюдений или описаний аспектов социального поведения; они пытаются объяснить их. Развитие всеобъемлющих, тщательно разработанных теорий является первичной целью всех наук, и социальная психология не стала исключением (Schaller, Crandall, Stangor & Neuberg, 1995). Таким образом, большая часть исследований в нашей области связана с попытками создать, проверить и усовершенствовать теоретическую основу. Но что такое теории и как они используются в социально-психологических исследованиях?

Чтобы ответить на этот вопрос, представим себе, что социальный психолог заинтересовался следующим вопросом: почему люди в хорошем настроении больше склонны помогать окружающим, чем люди в нейтральном настроении? Проанализировав существующую литературу, исследователь обнаруживает, что имеются несколько вероятных причин. Возможно, например, что люди в хорошем настроении хотят, чтобы «хорошее дело продолжалось», и, поскольку помощь другим обычно возбуждает в нас приятные чувства, они с охотой помогают другим. Следующая возможная причина состоит в том, что хорошее настроение заставляет людей позитивно думать о себе; и поскольку «хорошие люди» помогают другим людям, когда тем нужна помощь, этот фактор также может повлиять на усиление желания оказывать помощь, когда люди пребывают в хорошем настроении. Однако исследователь может также обнаружить некоторые данные, свидетельствующие о том, что такое влияние наблюдается только тогда, когда подразумеваемые усилия в оказании помощи не слишком велики.

Суммируя эти идеи, социальный психолог формулирует предварительную теорию: люди в хорошем настроении помогают другим,
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чтобы поддерживать свое хорошее настроение и положительное представление о самих себе. Однако они будут поступать так только тогда, когда требующиеся от них усилия не слишком велики.

В таких областях науки, как физика и химия, теории часто формулируются в форме математических уравнений. В социальной психологии они обычно представляют собой вербальные утверждения или предположения, как это показано выше. Независимо от того, как сформулирована теория, она состоит из двух основных частей: 1) несколько основополагающих понятий (в этом примере настроение, оказание помощи, поддержание настроения, представление о самом себе, цена оказания помощи) и 2) утверждения, касающиеся отношений между этими понятиями («Люди в хорошем настроении пытаются сохранить его, оказывая помощь другим людям, когда цена усилий не слишком высока»).

Формулирование теории — это лишь первый шаг в долгом процессе; обычно за ним следуют следующие процедуры. Во-первых, на основании теории делаются предположения. Они формулируются в соответствии с основными принципами логики и известны как гипотезы. Например, одна гипотеза из теории, которую мы только что описали, будет такой: если люди в хорошем настроении могут поддерживать свое настроение каким-то другим образом, нежели оказанием помощи окружающим, и эта альтернатива требует меньших усилий, они будут не более склонны к оказанию помощи, чем люди в нейтральном настроении.

Затем гипотезы проверяются в реальных исследованиях. Если они подтверждаются, доверие к теории возрастает. Если же они не подтверждаются, доверие к теории уменьшается. Затем теория может быть изменена таким образом, чтобы можно было создать новые гипотезы. Они также подвергаются проверке, и процесс продолжается. Если модифицированные гипотезы подтверждаются, доверие к усовершенствованной теории возрастает; если они не подтверждаются, теория может изменяться вновь или в конце концов быть отвергнутой. Рисунок 1.5 суммирует этот процесс.

Подтверждающие доказательства, полученные в результате тщательного исследования, являются важнейим свидетельством истинности и возможности практического применения теорий, к какой бы научной области она ни принадлежала. Кроме того, удачные теории, а для ученых это означает полезность с точки зрения практического применения, характеризуются и другими чертами. Во-первых, они помогают организовывать и объяснять широкий круг полученных
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Рис. 1.5. Теория: важная основа для исследования в социальной психологии

Когда теория сформулирована, предположения, возникающие на ее основе, проверяются в процессе исследовании. Если они подтверждаются, доверие к теории возрастает.

данных. Например, вышеописанная теория могла бы объяснить, почему люди в хорошем настроении больше склонны помогать другим в одних ситуациях (когда требуемые усилия невелики), но не очень склонны к этому в других ситуациях (когда требуемые усилия велики). Во-вторых, удачные теории могут быть распространены на более широкий круг явлений. Например, получившая признание теория, связанная с тем, как текущее настроение влияет на желание оказывать помощь, может в конечном счете заняться изучением влияния [и плохого настроения.

И напоследок еще два замечания: во-первых, теории никогда не являются окончательно доказанными. Наоборот, они всегда открыты для проверки и принимаются с большей или меньшей степенью доверия в зависимости от убедительности имеющихся доказательств. Во-вторых, исследование предпринимается не для того, чтобы доказать или проверить теорию: оно проводится для того, чтобы собрать доказательства, касающиеся теории. Если исследователь намеревается «доказать», что его излюбленная теория точна, это будет серьезным нарушением научного скептицизма!
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Баланс между поиском знания и правами участников исследований

Социальные психологи, используя эксперимент и систематическое наблюдение, а также в своем стремлении к теоретическим обобщениям не отличаются от исследователей многих других областей. Однако один метод исследования в социальной психологии действительно уникален: обман. Этот метод подразумевает попытки исследователей умалчивать и скрывать информацию о целях исследования от участников эксперимента. Причина использования этой процедуры проста: многие социальные психологи считают, что если участники узнают истинную цель исследования, их поведение изменится. Тогда в результате исследования невозможно будет получить достоверную информацию.

Действительно, некоторые виды исследования требуют использования временного обмана. Например, представим себе, что в исследовании, проводимом с целью изучения влияния физической привлекательности на первое впечатление, участникам сообщили об этой цели. Будут ли они реагировать на очень привлекательного незнакомца иначе, чем в случае, когда они не владеют этой информацией? Возможно, теперь они постараются продемонстрировать, что на них внешность других людей не оказывает никакого влияния. В этом и во многих других случаях социальные психологи вынуждены прибегать в своих исследованиях к временному обману (Suls & Rosnow, 1998).

Однако использование обмана поднимает важные этические вопросы, которые нельзя игнорировать. Во-первых, разумеется, существует шанс, хотя и небольшой, что обман может нанести вред тому человеку, который подвергается этому обману (Baumrind, 1985). Людей могут расстраивать, тревожить используемые процедуры или собственная реакция на них. Например, во многих ранних исследованиях поведения, направленного на оказание помощи (тема, которую мы рассмотрим в главе 9), участники оказывались в инсценированной, но близкой к реальной, чрезвычайной ситуации. Например, при них происходил пожар в лаборатории (Latane & Darley, 1970). Многие участники были потрясены этими инсценированными ситуациями; другие с запозданием встревожились из-за того, что, даже осознавая необходимость оказания помощи в подобных случаях, они не делали этого. Очевидно, что такие процедуры оказывают сильное воздействие на участников исследования и поднимают важные этические вопросы, касающиеся того, насколько далеко имеют право зайти исследователи в процессе изучения пусть даже таких важных тем, как эта.
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Конечно, данный эксперимент представляет собой крайнюю форму использования обмана; в основном используются более мягкие и вызывающие меньше эмоций формы обмана. Например, участников могут попросить помочь «партнеру», который в действительности является помощником исследователя; или им могут сообщить, что большинство студентов их университета придерживаются определенной точки зрения, хотя в действительности это не так. Тем не менее существуют некоторые потенциально вредные формы воздействия на участников, и это является серьезным недостатком использования обмана.

Во-вторых, существует возможность, что участники обидятся из-за того, что их «дурачили» во время эксперимента, и в результате у них сложится негативное отношение к социальной психологии и психологическим исследованиям в целом (Kelman, 1967). Возникновение подобных реакций может иметь негативное значение для будущего социальной психологии, которая делает особый акцент на ценности научных исследований.

Из-за вышеописанных возможных осложнений использование обмана ставит перед социальными психологами нечто вроде дилеммы. С одной стороны, этот метод кажется достаточно значимым для исследования. С другой стороны, его использование может вызвать серьезные проблемы. Как разрешить этот вопрос? В настоящее время мнения специалистов расходятся. Некоторые наши коллеги считают, что обман, независимо от того, насколько он полезен, недопустим (например, Baumrind, 1979). При этом другие (возможно, что их большинство) полагают, что временный обман допустим, если принимаются определенные меры предосторожности (например, Baron, 1981). Во-первых, участники должны проходить через процедуру информированного согласия, получая перед принятием решения об участии в исследовании максимально возможную информацию о последующем эксперименте. Таким образом, исследователи гарантируют, что участники узнают достаточно о том, с чем им придется столкнуться — что у них попросят сделать в процессе эксперимента, — прежде чем принять окончательное решение об участии в нем. Во-вторых, в конце исследования участники должны получать полный отчет — полное объяснение всех аспектов исследования, включая его истинные цели плюс объяснение необходимости временного обмана.

К счастью, все больше данных указывает на то, что информированное согласие и тщательный отчет могут значительно сократить потенциальную опасность обмана (Smith & Richardson, 1985). Например, большинство участников сообщают, что они считают вре-
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менный обман допустимым при условии, что потенциальная польза превосходит потенциальные затраты, и если нет других способов получения необходимой информации (Sharpe, Adair & Roese, 1992). Более того, люди, участвовавшие в исследованиях, использующих обман, выражают главным образом одобрительное отношение к психологическим исследованиям, причем их благосклонное отношение практически совпадает с реакцией людей, не участвовавших в подобных экспериментах (Sharpe и др., 1992). Действительно, после того как участники стали получать отчет по окончании проведения исследования, а также информацию о наличии и целях обмана, они перестали возражать против этого обмана (Christensen, 1988). И наконец, наши опасения относительно того, что продолжительное использование обмана может «отвратить людей» от психологического исследования и сделает их подозрительными по отношению психологам, оказываются неоправданными; наоборот, участники исследований в 1990 году выражали такое же благосклонное отношение к подобным исследованиям, что и в 1970-м.

Подводя итоги, можно сказать, что существующие доказательства, по-видимому, свидетельствуют о том, что у большинства участников исследований не возникает негативной реакции на временный обман, фактически они одобряют его использование в социально-психологическом исследовании. Однако эти наблюдения не означают, что безопасность или уместность обмана должны приниматься как само собой разумеющееся (Rubin, 1985). Наоборот, ведущими принципами для всех исследователей, планирующих использование этой процедуры, должны быть следующие: 1) использовать обман .можно только тогда, когда это абсолютно необходимо — когда нет никаких других средств для проведения исследования; 2) действовать нужно с огромной осторожностью; 3)- следует убедиться в том, что предприняты все возможные меры предосторожности, чтобы защитить права, безопасность и благополучие участников исследования. Многие организации имеют институционные советы, которые санкционируют и контролируют исследования и выступают гарантом для участников исследований.

Особенности использования данной книги

Данные исследований показывают, что новую информацию легче запоминать и использовать, если Заранее создана структура для ее усвоения и сохранения. Мы согласны с этим утверждением и поэто-
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му хотели бы закончить вступительную главу, обратив ваше внимание на некоторые особенности данной книги. Все они имеют цель сделать понимание социальной психологии доступным и облегчить ее изучение.

Во-первых, каждая глава начинается с обзора основных раскрываемых в ней тем и заканчивается подробными выводами. Пожалуйста, читайте эти обзоры перед тем, как начать знакомиться с главой, и обязательно просматривайте выводы после того, как закончили главу: обе эти особенности помогут вам запомнить прочитанный материал. В силу того, что рисунки и диаграммы, которые содержатся в первоисточниках, бывают достаточно сложными, все графики и таблицы в этой книги были созданы специально для нее. Кроме того, все графики имеют специальные обозначения для привлечения вашего внимания к ключевым данным, представленным в них (см., например, рис. 1.5).

Во-вторых, мы включили в книгу специальные разделы двух типов. Они располагаются в конце больших разделов и поэтому не разрывают содержание глав. Все они созданы для того, чтобы выделить информацию, которая, по нашему мнению, является особенно важной и интересной.

Мы уже отмечали, что исследования в каждой области социаль-ой психологии связаны с исследованиями в других областях, поэтому мы включили в нашу книгу два дополнительных раздела. Первый касается того, что мы называем принципами интеграции. Это основные принципы социальной психологии, которые проявились в ходе конкретных направлений исследований, но сейчас, несомненно, охватывают многие сферы нашей науки. Каждый подраздел, обозначенный как «Принципы интеграции», привлекает внимание к другим темам этой книги, с которыми он связан. Во-вторых, важные связи между главами суммируются в специальных таблицах, которые называются «Связи: интеграция социальной психологии», появляющиеся в конце каждой главы. Эти таблицы наглядно объясняют, как темы, раскрытые в текущей главе, связаны с темами других глав. Таблицы выполняют две основные функции. Во-первых, они предоставляют нечто вроде общего обзора, напоминая вам о немаловажных для темы главы вопросах, обсуждаемых в других частях книги. Во-вторых, они подчеркивают тот факт, что многие аспекты социального поведения и социального мышления тесно взаимосвязаны: они не существуют отдельно друг от друга. Наконец, за таблицами следуют серии фундаментальных вопросов под названием «Размышления о связях»,
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созданные для того, чтобы заставить вас поразмышлять об этих связях и о том, как они в действительности работают. Вместе «Принципы интеграции» и таблицы помогают нам дать максимально полное представление о социальной психологии и показать, что она является интегрированной областью науки, а разнообразные направления ее исследований тесно связаны между собой.

Специальные разделы второго типа также располагаются ближе к концу каждой главы и называются «Социальное разнообразие: критический анализ». Эти разделы посвящены теме возрастающего культурного многообразия, о которой мы говорили выше. В них содержится информация, касающаяся различий между культурами. Разделы «Социальное разнообразие» тесно связаны с содержанием глав, в конце которых они помещены, в них мы пытаемся проанализировать ключевые аспекты социального поведения и мышления с точки зрения мультикультурного подхода.

Все особенности данной книги призваны помочь вам уже при первой встрече детально ознакомиться с социальной психологией. Но только от вас самих зависит, насколько хорошо вы усвоите и запомните новую информацию. Поэтому, пожалуйста, используйте нашу книгу. Читайте заключения и обзоры глав, обращайтесь к разделу «Ключевые термины» и обращайте особое внимание на «Принципы интеграции». Мы искренне считаем, что это улучшит ваше понимание социальной психологии. Наконец, пожалуйста, рассматривайте эту книгу как справочник — практическое руководство по социальному поведению, к которому вы можете обращаться снова и снова в течение многих лет. В противоположность многим другим дисциплинам, которые вы будете изучать в университете, социальная психология на самом деле является необходимой для вашей повседневной жизни наукой: она помогает понять других людей и установить с ними хорошие отношения. Пожалуйста, сделайте эту книгу частью вашей библиотеки; мы уверены, что она будет помогать вам спустя долгое время после окончания этого курса.

И наконец, мы искренне надеемся, что отличительные особенности нашей книги помогут вам ближе познакомиться с социальной психологией. Мы также надеемся, что они помогут нам передать свое собственное увлечение социальной психологией. Несмотря на то что наш общий стаж преподавания и исследовательского опыта превышает семьдесят пять лет, мы, как и раньше, продолжаем считать социальную психологию захватывающей наукой. Если мы достигнем поставленных целей — и только в этом случае — мы сможем сказать, что
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достигли успеха как авторы, преподаватели и представители социальной психологии.

Выводы и обзор

Социальная психология: рабочее определение

Социальная психология — это область науки, которая стремится к пониманию природы и причин поведения отдельных людей в социальных ситуациях. Она использует научные методы для получения новой информации о том, как мы взаимодействуем с другими людьми и что думаем о них.

Происхождение и развитие социальной психологии

Несмотря на то что люди задумываются о природе социального поведения и мышления с древних времен, социальная психология как научно-ориентированная область сформировалась только в двадцатом веке. Раз возникнув, она быстро развивалась, и в настоящее время социальная психология исследует всевозможные аспекты социального поведения и социального мышления. Три наиболее важные тенденции последних лет касаются растущего влияния когнитивного аспекта (попытки применить знания о когнитивных процессах к задаче понимания социального поведения), возрастающего практического применения принципов и открытий социальной психологии к широкому кругу проблем и движения в направлении мультикультурного подхода, в рамках которого изучаются этнические и культурные факторы как детерминанты социального поведения.

Методы исследования в социальной психологии

При проведении своих исследований социальные психологи часто используют экспериментирование и корреляционный метод. Экспериментирование предполагает проведение процедур, в которых исследователи систематически изменяют один или несколько факторов (переменных), чтобы проанализировать влияние этих изменений на один или более аспектов социального поведения или мышления. В рамках корреляционного метода ученые тщательно наблюдают и измеряют две или более переменных, чтобы определить, сопровождаются ли изменения в одной изменениями в другой.

Как и все ученые, социальные психологи скептически относятся к результатам исследований до тех пор, пока они не будут многократно повторены. Чтобы сравнить данные разных исследований по определенной теме, социальные психологи часто используют статистическую
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процедуру, известную как синтез исследований, или метаанализ. В дополнение к перепроверке данных, полученных в результате исследований, социальные психологи используют также принцип конвергентных операций: если какая-то переменная влияет на некий аспект социального поведения, воздействуя на изучаемый психологический механизм, то другие переменные, которые воздействуют на тот же психологический механизм, должны давать сходный результат.

При выборе темы своего исследования и при планировании отдельных исследований социальные психологи часто руководствуются формальными теориями, которые представляют собой логические схемы, пытающиеся объяснить различные аспекты социального поведения и мышления. Предположения, основанные на этих теориях, проверяются в процессе исследования. Если эти предположения подтверждаются, доверие к верности теории усиливается. Если они не подтверждаются, доверие уменьшается.

Социальные психологи часто скрывают информацию о целях своего исследования от людей, участвующих в нем. Такой временный обман считается необходимым, потому что знание гипотез, лежащих в основе эксперимента, может изменить поведение участников тем или иным образом. Несмотря на то что использование обмана поднимает важные этические вопросы, многие социальные психологи полагают, что оно допустимо при условии, что предпринимаются надлежащие меры предосторожности, такие как информированное согласие и полный отчет.

Ключевые термины

взаимодействие 35 зависимая переменная 33 информационное согласие 47 когнитивный диссонанс 27 корреляционный метод 37 культурное многообразие 31 метаанализ 41 независимая переменная 32 обман 46 операции сведения воедино 42

отчет 47

произвольное распределение участников по группам 35

синтез исследований 41

смешение 36

социальная психология 18

социобиология 23

эволюционная социальная психология 23

экспериментирование 32

Социальное восприятие: понять других людей

•     Вы на вечеринке; привлекательный человек смотрит в вашу сторону и улыбается. Является ли это приглашением подойти и начать разговор? Или этот человек улыбается, потому что только что услышал что-то смешное?

•     Вы покупаете подержанную машину. Вы спрашиваете ее владельца, все ли с ней в порядке. Он смотрит вам в глаза и говорит: «Конечно! Эта машина в прекрасной форме». Вы верите ему?

•     Представьте, что вы - профессор. На следующий день после того, как вы приняли промежуточный экзамен на одном из ваших курсов, к вам подходит студент и, глядя на вас невинными глазами, говорит: «Простите, что я пропустил экзамен, но я был на выездной практике по другому курсу, который я также посещаю, и мы вернулись намного позже, чем я ожидал. Могу я сейчас сдать вам экзамен?» Вы поверите в эту историю?

•     Вы идете на собеседование по поводу работы. Вам действительно нужна эта работа, поэтому вы готовы сделать все, что в ваших силах, чтобы произвести хорошее впечатление на работодателя. Как вы будете действовать? Что говорить?

На первый взгляд эти ситуации могут показаться совершенно не связанными между собой. Но если вы немного подумаете, то вскоре осознаете, что существует нечто, объединяющее их: в каждой ситуации вы сталкиваетесь с задачей понимания других людей, вы решаете, верить ли тому, что они говорят, или на более общем уровне пытаетесь постичь их намерения и их мотивы. Как вы знаете из собственного опыта, это
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сложная задача. Несмотря на весь наш опыт общения с другими людьми, их поведение зачастую остается для нас загадкой. Они говорят и делают то, чего мы совсем не ожидаем, ими руководят мотивы, которых мы не понимаем; кажется, что они вообще смотрят на мир другими глазами. Однако, так как окружающие играют чрезвычайно важную роль в нашей жизни, мы не можем не пытаться разгадать эту загадку. Именно по этой причине мы часто оказываемся вовлеченными в деятельность, которую социальные психологи называют социальным восприятием, — активный процесс (или ряд процессов), в рамках которого мы пытаемся узнать и понять других людей.

Социальное восприятие — это один из основных и наиболее важных аспектов социальной жизни; наши попытки понять окружающих являются неотъемлемой частью нашей повседневной жизни и принимают множество различных форм. Две из них наиболее важны. Во-первых, мы пытаемся понять чувства, настроения и эмоции других людей — то, как они чувствуют себя в данный момент. Такую информацию мы часто получаем благодаря невербальным сигналам, к числу которых относятся выражение лица, контакт глаз, позы и движения тела. Была ли улыбка призывной (в первом примере)? Лжет ли владелец подержанной машины (во втором примере)? Невербальные сигналы часто помогают нам принять решение.

Во-вторых, мы пытаемся также понять и более глубинные причины поведения других людей — почему они ведут себя именно так, а не иначе, стремимся понять их мотивы, намерения и особенности. Мы получаем информацию, связанную с этой задачей, через атрибуцию — сложный процесс нашего наблюдения за поведением других людей и последующие попытки сделать выводы о причинах этого поведения, исходя из полученной информации (Kelley, 1972).

Говорил ли студент правду (в третьем примере) или он просто хитрый обманщик, привыкший лгать? Мы отвечаем себе на такие вопросы каждый день.

В этой главе мы подробно рассмотрим и невербальную коммуникацию, и атрибуцию, поскольку они являются важными аспектами социального восприятия. Следует, однако, помнить, что социальное восприятие не ограничивается этими процессами. Оно также подразумевает попытки сформировать единое впечатление о человеке. Согласно расхожему мнению, первое впечатление имеет очень важное значение, и, как мы увидим, данные исследований в основном подтверждают это. Но как в действительности мы формируем свое впечатление о других людях? И как эти впечатления меняются, когда
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мы получаем новую информацию? В последних исследованиях социальных психологов предлагаются интересные ответы на эти вопросы (Ruscher & Hammer, 1994). Кроме того, подобные исследования привлекают особое внимание к обратной стороне медали под названием формирование впечатления — к вопросу о том, как мы сами пытаемся произвести хорошее впечатление на окружающих. Исследование этого процесса, известного как управление впечатлением, или самопрезентация (Ruscher & Hammer, 1994; Wyer и др., 1994), помогло выяснить, какой метод создания впечатления работает лучше и почему. Учитывая важную роль формирования и управления впечатлением в нашей повседневной социальной жизни, мы также рассмотрим эти темы в данной главе.

Невербальная коммуникация: язык без слов

Часто факторы или причины, носящие временный характер, оказывают сильное влияние на социальное поведение. Перемены настроения, эмоции, усталость, болезнь, прием лекарств — все может влиять на наши мысли и поведение. Например, большинство людей более склонны помогать окружающим, находясь в хорошем настроении, нежели когда они пребывают в плохом настроении (Baron & Bronfen, 1994). Точно так же люди чаще выходят из себя и набрасываются на других с упреками, будучи раздраженными, чем когда они находятся в хорошем расположении духа (Anderson, Anderson & Deuser, 1996).

Из-за того что подобные временные факторы часто оказывают большое влияние на социальное поведение и мышление, мы стремимся их изучить: нам хочется понять, как другие люди чувствуют себя в такие моменты. Как происходит процесс познания? Иногда мы действуем прямо: просто обращаемся к людям с вопросом. К сожалению, эта стратегия часто не приносит ожидаемых результатов, потому что окружающие не хотят или не могут продемонстрировать и объяснить нам свои чувства. В некоторых случаях они утаивают эту информацию или даже пытаются ввести нас в заблуждение относительно своих истинных чувств. Например, участники переговоров часто скрывают свою реакцию на предложения оппонентов, а продавцы обычно проявляют больше симпатии и дружелюбия по отношению к потенциальным клиентам, чем чувствуют на самом деле.

В таких ситуациях мы прибегаем к другому, менее открытому методу получения информации о реакции других людей: мы обращаем
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особое внимание на их невербальное поведение — изменение выражения лица, контакт глаз, позы, движения тела и другие средства выражения. Как отмечал ДеПауло (DePaulo, 1992), такое поведение сравнительно трудно контролировать, так что даже если люди пытаются скрыть от нас свои внутренние переживания и истинные чувства, они часто «просачивается» разными путями через невербальные сигналы.

Для наглядности приведем следующий пример: Грегори и Вебстер (Gregory & Webster, 1996) изучали «Шоу Ларри Кинга» в течение периода с апреля 1992 по июль 1993-го и анализировали редко повторяющееся и трудно поддающееся контролю невербальное поведение хозяина и гостей. Исследователи обнаружили, что многие гости изменяли свою манеру речи так, чтобы она соответствовала стилю речи мистера Кинга, в других случаях мистер Кинг подстраивался под особенности речи своих гостей. В дальнейшем ученые просили студентов университета оценить социальный статус, влиятельность и авторитет гостей Кинга, а затем проанализировать, имеется ли связь между этими оценками и изменениями манеры речи. Как и ожидалось, Грегори и Вебстер обнаружили, что гости с низким социальным статусом, не имеющие веса в обществе (например, ушедшие в отставку политики, такие как Дэн Кайл и Джимми Картер), начинали подражать речи мистера Кинга. В свою очередь манера речи мистера Кинга изменялась в зависимости от «повышения» статуса и влиятельности гостя (например, Билла Клинтона, Росса Перо, Барбары Стрейзанд). Следовательно, манера речи может стать сигналом об относительном превосходстве одного из говорящих.

Таким образом, элементы невербального поведения выступают в качестве красноречивого языка без слов. Информация, которую несет невербальный сигнал, и наши интерпретации этого сигнала обычно описываются термином «невербальная коммуникация». Далее мы рассмотрим основные каналы невербальной коммуникации, а затем обратимся к некоторым любопытным данным об индивидуальных особенностях проявления людьми своих чувств — об индивидуальных различиях в эмоциональной экспрессивности (Kring, Smith & Neale, 1994).

Невербальная коммуникация: базовые каналы

Задумайтесь на минуту: ведете ли вы себя по-разному, когда находитесь в приподнятом настроении и когда чувствуете полное уныние? Почти наверняка так и есть. Люди обычно ведут себя по-разному в зависимости от переживаемого ими эмоционального состояния.
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Но все-таки как именно различия вашего внутреннего состояния — ваши эмоции, чувства и настроения — проявляются в вашем поведении? Этот ключевой вопрос исследования невербальной коммуникации обращает нас к теме базовых каналов этой коммуникации. Данные исследований показывают, что фактически информация о нашем внутреннем состоянии проявляется чаще всего пятью основными способами: через выражение лица, контакт глаз, движения тела, позы и прикосновения.

Снимая маску: выражения лица — ключ к пониманию эмоций других людей. Более двух тысяч лет назад римский оратор Цицерон произнес: «Лицо — зеркало души». Этим он хотел сказать, что чувства и эмоции человека часто отражаются на его лице, и их можно определить, «прочитав» эти особые выражения. Современные исследователи предполагают, что Цицерон и многие другие знатоки человеческого поведения были правы: действительно по выражению лица можно многое узнать о настроении и чувствах людей. Оказывается, уже с самого раннего детства шесть основных эмоций человека ясно проявляются на его лице: это гнев, страх, счастье, грусть, удивление и отвращение (Izard, 1991; Rozin, Lowry & Elbert, 1994). Дополнительные данные говорят о том, что к числу основных можно отнести еще одну эмоцию — презрение (например, Ekman & Heider, 1988). Поскольку, однако, эту эмоцию непросто определить вербально, нам сложно представить четкое соотношение между презрением и особым выражением лица. Зато сравнительно легко установить такое соотношение для других эмоций — например, между улыбкой и состоянием счастья (Rosenberg & Ekman, 1995).

Важно понять, что данные, касающиеся относительно небольшого числа базовых лицевых экспрессии, ни в коей мере не подразумевают ограниченной способности людей менять выражение лица. Напротив, эмоции проявляются в различных комбинациях (например, веселье с оттенком печали, удивление со страхом), каждая реакция может отличаться по уровню интенсивности. Таким образом, хотя существует лишь небольшое число основных тем мимических выражений, число комбинаций этих тем огромно (рис. 2.1).

Теперь обратимся к другому важному вопросу: действительно ли выражение лица отражает переживаемые человеком эмоции? Данные исследований подтверждают это мнение (например, Cacioppo и др., 1988). Например, в процессе исследований участников просили подвигать различными частями лица, чтобы изобразить конфигурацию, напоминающую определенное выражение. Им предлагали смор-
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Рис. 2.1. Основные выражения лица

Подобные выражения лица дают ценную информацию об эмоциональном состоянии людей. Можете ли

вы определить эмоции, проявляющиеся на этих лицах? (Ответы: начиная с верхней левой картинки, по

часовой стрелке: отвращение, беспокойство, грусть, счастье, удивление, гнев.)

щить нос и открыть рот (выражение, напоминающее отвращение) или же наморщить лоб (как будто нахмуриться). Их не просили изображать счастье, гнев, страх и т. д., а просто двигать частями лица неким особым образом. Результаты показывают, что различные движения лица сопровождаются изменениями психологической активности. Например, выражение страха на лице сопровождается высокой частотой пульса и учащенным дыханием, в то время как выражение счастья связано с низкой частотой пульса и спокойным дыханием. Кроме того — и это ключевой момент — чем больше движения лица напоминают выражения, ассоциируемые с определенными эмоциями, тем чаще участники сообщают о переживании этих эмоций (например, Levenson, Ekman & Friesen, 1990; Levenson и др., 1992). Подобные примеры говорят о том, что действительно существует прямая связь между эмоциональным состоянием и определенными выражениями лица.

Универсальны ли выражения лица? Предположим, что вы посетили отдаленный уголок мира и познакомились с людьми, которые
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никогда раньше не встречали представителей чужой культуры. Будут ли выражения их лиц в различных ситуациях напоминать ваши собственные? Будут ли они улыбаться, когда случится что-нибудь приятное, хмуриться, когда что-то рассердит их, и так далее? Сможете ли вы распознать эти различные выражения так же легко, как если бы вы видели их на лицах людей, принадлежащих к вашей культуре? Данные исследований говорят о том, что в основном ответом на эти вопросы будет «да» — хотя мы должны отметить, что не все социальные психологи принимают этот вывод (например, Russell, 1994). Другими словами, люди, живущие в совершенно разных географических зонах, по-видимому, демонстрируют сходные выражения лица в сходных эмоционально-возбуждающих ситуациях, и эти выражения могут быть легко и, главное, правильно распознаны людьми, не принадлежащими к данной культурной группе (Ekman, 1989).

Несмотря на то что люди во всем мире демонстрируют в целом очень сходные выражения лица, в разных культурах существуют правила, часто противоречащие друг другу, касающиеся того, когда и как следует выражать разные эмоции (они известны как правила демонстрации {display rules)). Например, во многих азиатских странах считается невежливым открыто проявлять несогласие с человеком или неодобрение его слов и поступков. В европейской и североамериканской культурах, напротив, открытое несогласие или неодобрение считаются вполне допустимыми и выражаются во время переговоров, встреч и т. д. Точно так же во многих культурах считается невежливым открыто радоваться победе над оппонентом; по этой причине выражение радости в подобных ситуациях может подавляться (Friedman & Miller-Herringer, 1991). И все же, когда правила демонстрации не являются помехой, связь между эмоциями и выражением лица оказывается достаточно универсальной.

Сходные заключения были сделаны и в отношении возможности распознавания выражений лица: они также достаточно универсальны. Систематические исследования подтверждают, что, когда людям из совершенно разных стран показывают фотографии чужеземцев, изображающих гнев, страх, счастье, грусть, удивление и отвращение, они достаточно точно определяют переживаемые эмоции этих людей (например, Ekman, 1989). Таким образом, оказывается, что во всем мире улыбка действительно интерпретируется как признак счастья, нахмуренные брови — как признак гнева и т. д. (Rosenberg & Ekman, 1995).

Взгляды: контакт глаз как невербальный сигнал. Вы когда-нибудь разговаривали с человеком, носящим очки с зеркальными лин-
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зами? Если да, то вы понимаете, как это некомфортно. Поскольку вы не можете видеть глаз собеседника, вам трудно точно определить его реакцию. Отмечая важность смысловой нагрузки взглядов других людей, античные поэты часто описывали глаза как «окна души». Они верно подметили важную особенность: мы часто узнаем многое о чувствах человека по его глазам. Например, мы интерпретируем пристальные взгляды другого человека как знак симпатии или дружелюбия (Kleinke, 1986). Наоборот, если человек избегает контакта глазами, мы можем заключить, что он недружелюбен, мы ему не нравимся, или он просто застенчив (Zimbardo, 1977).

В то время как высокий уровень зрительного контакта с другими людьми обычно интерпретируется как знак симпатии или положительных чувств, существует одно важное исключение из этого общего правила. Если человек смотрит на нас непрерывно и поддерживает этот контакт независимо от того, что мы делаем, то говорят, что он смотрит пристально. Пристальный взгляд часто интерпретируется как знак гнева или враждебности — как в выражении «холодный пристальный взгляд» — и большинство людей стараются свести к минимуму воздействие на себя этого особого невербального сигнала (Ellsworth & Carlsmith, 1973). Мы стараемся побыстрее прекратить общение с таким человеком и даже уйти. В свете приведенных данных становится очевидно, что пристальный взгляд — это одна из форм невербального поведения, которую во многих ситуациях следует использовать очень осторожно.

Язык тела: жесты, позы, движения. Выполните следующие простые упражнения.

Сначала вспомните какой-нибудь случай, который вас сильно разозлил — чем больше злобы он в вас вызвал, тем лучше. Подумайте о нем немного. Теперь попытайтесь вспомнить случай, который заставил вас грустить — и снова, чем более печальна история, тем лучше.

Сравните свое поведение в этих двух ситуациях. Изменялась ли ваша поза, или движения рук или ног по мере того, как ваши мысли переходили от одного события к другому? Вполне вероятно, что да, так как наше текущее настроение или эмоции часто отражаются на положении, позе и движениях нашего тела. В целом такое невербальное поведение называется языком тела, и оно также может давать нам полезную информацию о других людях. Большое число движений — особенно те, где одна часть тела делает что-то с другой частью (касание, трение, чесание) — предполагают эмоциональное возбуж-
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дение. Чем больше частота таких движений, тем выше уровень возбуждения или нервозности (Harrigan et al, 1991).

Формы движений, включающих все тело, также могут быть информативными. Такие фразы, как «она приняла угрожающую позу» и «он встретил ее с распростертыми объятиями», предполагают, что различные положения тела или позы могут указывать на разные эмоциональные реакции. Например танцоры балета, исполняющие роли тех, кто приносит беду, угрожает или извещает об опасности (например, Макбет, Ангел Смерти), принимают более угловатые позы и чаще движутся по диагонали, в то время как танцоры, исполняющие страстные или вызывающие сочувствие роли (например, Джульетта, Ромео), — обычно мягкие, округленные позы (Aronoff, Woike & Ну-man, 1992). Линн и Миньер (Lynn & Mynier, 1993) проводили исследование в оживленном ресторане; они просили официантов и официанток стоять либо прямо, либо склонившись к клиентам во время приема заказа. Линн и Миньер предположили, что наклон будет рассматриваться как знак дружелюбия, потому что в этой позе официант и клиент имеют более тесный контакт глаз и физически находятся ближе друг к другу. Согласно их ожиданиям, в результате официанты, которые принимали заказ склонившись, получат больше чаевых, чем те, кто этого не делал. Предположение оправдалось: независимо от пола официанты действительно получали больше чаевых, если наклонялись к клиентам.

И наконец мы должны добавить, что более специфическая информация о чувствах других людей обычно передается с помощью жестов. Жесты делятся на несколько категорий, но самыми важными, вероятно, являются эмблемы — телодвижения, несущие особую информацию в данной культуре. Например, в некоторых странах рука с вытянутым вверх большим пальцем является знаком «ОК». Точно так же зажимание носа большим и указательным пальцами указывает на недовольство или отвращение. Эмблемы значительно отличаются в разных культурах, но любое общество имеет по крайней мере несколько сигналов такого типа для приветствия, прощания, оскорбления и описания многих других физических состояний.

Прикосновение: самый интимный невербальный сигнал. Предположим, что в течение короткого разговора ваш собеседник дотрагивается до вас. Как вы отреагируете? Какую информацию выражает его действие? Ответ на оба вопроса: «Это зависит от...» И зависит это от нескольких факторов, связанных с тем, кем является касающийся вас человек (другом или незнакомцем, человеком вашего пола
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или противоположного); какова природа этого физического контакта (краткий или долгий, мягкий или грубый, какой части тела коснулись); каков контекст происходящего (деловое или дружеское окружение, кабинет доктора). В зависимости от этих факторов прикосновение может означать любовь, сексуальный интерес, превосходство, заботу или даже агрессию. Несмотря на подобные сложности, имеющиеся данные указывают на то, что если прикосновение считается приемлемым, оно часто вызывает положительную реакцию (например, Smith, Gier & Willis, 1982). Этот факт подтверждается еще одним оригинальным исследованием, проведенным в ресторанах. Исследователи (Crusco & Wetzel, 1984) попросили официанток, работающих в двух разных ресторанах, вести себя при расчете с клиентами одним из трех способов: постараться не дотрагиваться до этих людей, слегка прикасаться к их руке либо задержать руку, прикоснувшись к их плечу. Размер чаевых, оставленных официантке, служил критерием оценки. Результаты были показательны: и легкое прикосновение к руке (примерно 0,5 секунды), и более длительное касание плеча (1,0-1,5 с) значительно увеличивали размер чаевых по сравнению с условием «не прикасаться». Согласно другим данным, прикосновение в безобидной, неугрожающей манере, по-видимому, вызывает у человека скорее положительную, чем отрицательную реакцию. Конечно, так бывает не всегда. Если прикосновение воспринимается как демонстрация социального статуса или власти или же происходит в том контексте, когда оно рассматривается как недопустимое, эта форма невербального поведения может вызвать беспокойство, гнев и другую негативную реакцию (рис. 2.2).

Рис. 2.2. Прикосновение: потенциально опасный невербальный сигнал Прикосновение может передавать много разных посланий. Как вы думаете, что передается на левой

фотографии? А на правой?
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Индивидуальные различия при выражении эмоций

Вспомните всех людей, с которыми вы когда-либо встречались. Можете ли вы припомнить кого-то, кто щедро использовал жесты, совершал много телодвижений, чьи чувства легко бы читались на лице? И наоборот, можете ли вы вспомнить кого-нибудь, кто почти не использовал подобные невербальные сигналы? Вероятно, вам не составит труда вспомнить примеры того и другого рода, поскольку опыт свидетельствует, что люди сильно различаются по своей эмоциональной экспрессивности — готовности демонстрировать свои эмоции окружающим (Kring, Smith & Neale, 1994). В целом женщины более эмоционально открыты, чем мужчины. Люди, живущие в южных регионах, более экспрессивны, чем живущие в северном климате, а те, кто живет в странах Нового Света (например, США, Австралия), более экспрессивны, чем жители стран Старого Света (например, Германия, Шотландия; см. Pennebaker, Rime & Blankenship, 1996).

Играют ли эти различия какую-либо роль в социальном поведении? Данные исследований подтверждают это. Например, несколько лет назад Фридман и его коллеги (Friedman et al., 1980) проводили тест на эмоциональную экспрессивность среди нескольких сотен студентов университета. Затем студентам задавались вопросы об их личной жизни, например: «Вы когда-нибудь выступали с лекцией?», «Вас когда-нибудь избирали в управление какой-нибудь организации?» и «Вы когда-нибудь исполняли главную роль в спектакле?» Фридман и его коллеги предположили, что студенты, которые наберут много очков в тесте на экспрессивность, с большей вероятностью ответят положительно на эти вопросы, и результаты подтвердили это предсказание. В дополнительном исследовании та же группа исследователей связывала результаты теста на экспрессивность с достижением успеха в определенных занятиях. Они обнаружили, что врачи с высокими результатами в тесте на экспрессивность были более популярны у больных, чем врачи с низкой оценкой экспрессивности. Исследуя продавцов автомобилей, они обнаружили, что те, у кого оценка экспрессивности была высокой, действительно продавали больше машин!

Эмоциональная экспрессивность также связана с психологической адаптацией, но не в простой или прямой форме. По-видимому, решающим фактором здесь является не то, насколько высокую оценку экспрессивности получает человек, а то, насколько велико его переживание по поводу возможности или допустимости выражения сво-
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их эмоций. Следовательно, люди, которые хотели бы выражать свои эмоции открыто, но не могут сделать этого, и люди, которые выражают свои эмоции открыто, но предпочли бы держать их при себе, имеют одинаково высокий уровень амбивалентности, или внутренней противоречивости. Те же, кто не испытывает таких чувств, напротив, имеют низкий уровень амбивалентности (King & Emmons, 1991). Данные исследований показывают, что в зависимости от уровня амбивалентности, связанной с выражением эмоций, люди могут испытывать различные психологические затруднения. Например, Кац и Кэмпбел (Katz & Campbell, 1994) обнаружили, что чем больше уровень амбивалентности, тем больший стресс переживают испытуемые, тем хуже их настроение и ниже психологическое самочувствие (больше вероятности возникновения депрессии). Эти данные указывают на то, что нет однозначно определяемого «преимущества» высокой или низкой экспрессивности: оба невербальных стиля могут иметь преимущества и недостатки, в зависимости от специфичного социального контекста, в котором они проявляются. Однако чем больше амбивалентность, испытываемая человеком по поводу реально допустимого выражения эмоций, тем больше вероятность того, что он столкнется с негативными последствиями.

Невербальные сигналы и обнаружение обмана

Согласитесь, грустно осознавать, что ложь стала неотъемлемой частью нашей жизни. Например, в одном исследовании (Kashy & De-Paulo, 1996) выяснилось, что студенты университета лгут примерно в трети всех случаев своих взаимоотношений с окружающими! Несмотря на то что люди иногда лгут, чтобы защитить достоинство своего собеседника, намного чаще ложь приносит выгоду самому лжецу ( рис. 2.3). Социальные психологи проводили множество исследований для того, чтобы проанализировать процесс «раскрытия обмана». Эти исследования опирались на тот факт, что существует множество различных каналов невербальной коммуникации и что практически невозможно использовать и контролировать все эти каналы одновременно — даже таким искусным лгунам, как продавцы и люди, ведущие переговоры (DePaulo, 1992). Например, если лжец основное внимание сосредоточит на контроле за выражением лица и контактом глаз, то ложь можно выявить по телодвижениям и позе или по таким невербальным аспектам речи, как тон голоса. В работах по раскрытию обмана был выделен ряд важных моментов, помогающих определить, лжет человек или нет.
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Рис. 2.3. Раскрытие обмана

Часто ложь раскрывается потому, что потенциальная жертва владеет достаточной информацией, чтобы избежать обмана; в других, более трудных, случаях могут понадобиться невербальные сигналы.

•    Признаком обмана могут быть быстроменяющиеся выражения лица, известные как микровыражения. Такие реакции длятся лишь долю секунды и появляются непосредственно после события, вызвавшего эмоцию. Их сложно подавить, и, наблюдая за ними, можно попытаться раскрыть истинные чувства и эмоции других людей (Ekman, 1985). Поэтому, когда у вас есть причины подозревать другого человека во лжи, скажите ему что-нибудь, что, как вы считаете, может удивить или огорчить его, а затем очень внимательно следите за его лицом. Если одно выражение быстро сменится другим, отличающимся от первого, это может означать, что вас пытаются обмануть.

•    Вторым невербальным сигналом лжи является наличие межканальных несоответствий. Поскольку проявление эмоций трудно

3   Зак. 121
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контролировать по всем каналам одновременно, несовместимость невербальных сигналов, передаваемых по разным каналам, может указывать на намерение обмануть вас. Например, подсудимая, давая показания, может контролировать выражение своего лица и сохранять высокий уровень контакта глазами с присяжными, но сделает такое телодвижение, которое раскроет высокий уровень испытываемого ею эмоционального возбуждения.

•    Третий момент касается невербальных аспектов речи, которые иногда называются паралингвистическими. Когда люди лгут, высота их голоса часто повышается (Zuckerman, DePaulo & Rosenthal, 1981) и они начинают говорить медленнее и менее плавно. Они допускают больше исправлений в предложениях — начинают предложение, прерывают его, а затем начинают вновь.

•    Четвертый невербальный показатель связан с контактом глазами. Часто люди, которые лгут, моргают с большей частотой, а зрачки их глаз более расширены, чем у людей, говорящих правду. Также они могут избегать контакта глазами или — что удивительно — значительно увеличивать длительность этого контакта, поскольку пытаются притворяться честными, глядя прямо в глаза собеседнику (Kleinke, 1986).

•    Пятым и последним сигналом лжи является преувеличенное проявление эмоций, например слишком широкая улыбка или выражение глубокой печали, более эмоциональное, чем обычно требуется в данной ситуации.

Особое внимание к этим невербальным сигналам поможет вам определить, что человек лжет. В ряде исследований было показано, что люди, которые много улыбаются, привлекательны, имеют симметричные или детские черты лица с большими глазами, обычно воспринимаются как честные (Zebrowitz, Voinescu & Collins, 1996); например, человек, который улыбается, когда лжет, вызывает больше доверия, даже если тот, кому лгут, не верит в искренность улыбки (Zuckerman, DePaulo & Rosenthal, 1981). В подтверждение этих данных, другие исследования показывают лишь небольшую связь, или вообще ее отсутствие, между воспринимаемой честностью и действительной честностью (Zebrowitz и др., 1996). В разделе «Социальное разнообразие» обсуждается восприятие невербальных сигналов политиков в разных культурах. К анализу этих интерпретаций, или атрибуций, мы обратимся позже.
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Принципы интеграции

1.    Невербальные сигналы часто несут ценную информацию о чувствах, настроении и эмоциях других людей.

2.    Люди во всем мире легко распознают выражение лица других людей.

3.    Невербальные сигналы играют важную роль во многих формах социального взаимодействия, включая межличностную привлекательность (глава 7), социальное влияние (глава 8), помощь и агрессию (глава 9), реакцию на болезнь (глава 11).
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Точная интерпретация чувств другого человека с помощью распознавания выражений его лица — это лишь первый шаг к пониманию этого человека. Во многих случаях тайна скрывается не столько в выражении его лица, сколько в его поведении. Представьте, что кто-то из студентов помогает вам выполнить трудное домашнее задание: указывает ли это поведение на его искреннюю доброжелательность или оно означает, что у него просто много свободного времени? Возможно, это значит, что он пытается сделать вам приятное, чтобы позже обратиться к вам со своей просьбой. Другими словами, мы не просто хотим знать, как другие ведут себя; мы также хотим понять, почему они так делают. Обычно мы хотим понять, какие взгляды, личностные особенности — иногда какие ситуативные факторы — лежат в основе поведения людей. Процесс, благодаря которому мы пытаемся получить эту информацию, называется атрибуцией. Другими словами, атрибуция обозначает наши попытки понять причины поведения людей, а в некоторых случаях и причины нашего собственного поведения. Социальные психологи изучали атрибуцию в течение нескольких десятилетий, и, как вы увидите, их в их исследованиях было получено много интересных фактов для понимания этого процесса (например, Graham & Folkes, 1990; Heider, 1958; Pittman, 1993).

Как мы определяем причины поведения Других людей

Атрибуция является комплексным процессом, поэтому объяснить ее Действие пытались многие ученые. Здесь мы остановимся на двух наиболее влиятельных теориях, а также рассмотрим сравнительно недавние попытки расширить и усовершенствовать их.
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От действий к диспозициям: использование поведения человека как руководство к изучению его личностных черт. Первая из этих теорий — теория Джонса и Дэвиса (Jones & Davis, 1965) о корреспондентом умозаключении {correspondent inference) — рассматривает то, как мы используем информацию о поведении других людей и приходим к заключению, что они обладают разными чертами характера или придерживаются разных взглядов. Другими словами, эта теория рассматривает то, как мы, наблюдая за действиями других людей, определяем их личностные особенности (диспозиции), которые проявляются в разных ситуациях и сохраняются стабильными на протяжении длительного времени. Согласно теории Джонса и Дэвиса (Jones & Davis, 1965; Jones & McGillis, 1976), мы решаем эту задачу, фокусируя свое внимание на определенных типах действий — тех, которые кажутся нам наиболее информативными.

Во-первых, мы рассматриваем только те действия, которые нам кажутся свободно выбранными, и игнорируем те, которые были тем или иным образом навязаны интересующему нас человеку (Malle & Knobe, 1997a). Во-вторых, мы уделяем большое внимание действиям, которые приводят к тому , что Джонс и Дэвис назвали нетипичными результатами {попсоттоп effects) — результаты, которые могут быть вызваны только одним специфическим фактором (не путайте это слово со словом «необычные», которое означает просто «редко встречающиеся»). Почему эти действия информативны? Рассмотрим следующий пример. Представим, что одна ваша случайная знакомая намерена выйти замуж. Ее будущий супруг очень красив, является яркой личностью, безумно любит вашу подругу и очень богат. Что вы можете сказать о вашей знакомой на основании ее решения выйти замуж за этого человека? Скорее всего, немного. Веских причин здесь столько, что вы не можете выбрать ни одну из них. Представим иную ситуацию: жених вашей подруги очень красив, но при этом относится к ней с безразличием, сам ужасно скучный человек; кроме того, у него нет средств к существованию, и он собирается жить на деньги вашей подруги. Говорит ли тот факт, что она собирается выйти за него замуж, что-нибудь о ее личных качествах? Теперь говорит; фактически вы можете сделать вывод, что она ценит в муже прежде всего физическую привлекательность, а не его индивидуальность, внимание или богатство. Как видите, мы можем больше узнать о другом человеке по тем его действиям, которые приводят к нетипичным результатам. ■ Наконец Джонс и Дэвис полагают, что мы уделяем больше внимание действиям, которые занимают низшие позиции на шкале соци-
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альной желательности, по сравнению с теми, которые оказываются на высоком уровне этой шкалы. Другими словами, мы больше узнаем об особенностях других людей из тех их поступков, которые являются в какой-то мере неординарными, чем из действий, характерных для большинства.

Таким образом, согласно теории, предложенной Джонсом и Дэви-сом, нам свойственно считать, что поведение других людей отражает их устойчивые черты (т. е. мы склонны делать корреспоидентные умозаключения о них), когда их поведение 1) выбрано свободно; 2) завершается нетипичным, характерным образом и 3) является социально нежелательным

Ресурсы внимания и атрибуция черт: что мы узнаем — и не узнаем — из поведения, которое нам непонятно. Теория Джонса и Дэви-са предлагает эффективную схему понимания того, каким образом, анализируя поведение других людей, мы определяем основные черты их характера. Благодаря новейшим исследованиям эта теория получила дальнейшее развитие. Пожалуй, одно из наиболее важных направлений касается попыток понять роль осознанных процессов внимания в атрибуции личностных черт. Как будет более подробно обсуждено в главе 3, современные концепции социального мышления в основном предполагают, что человек обладает ограниченными когнитивными ресурсами — возможностями обрабатывать социальную информацию (например, Gilbert & Osborne, 1989). Следовательно, если мы уделяем внимание одной когнитивной задаче, у нас остается меньше ресурсов для выполнения других задач.

Чем важен этот принцип для теории Джонса и Дэвиса? Отвечая на поставленный вопрос, следует принять во внимание тот факт, что, делая заключения о личностных особенностях и установках человека на основании его поведения, мы фактически выполняем три различные задачи (Gilbert, Pelham & Krull, 1988; Gilbert & Malone, 1995). Во-первых, мы даем определение индивидуальному поведению (ка-тегоризуем его) — решаем, что это такое. Затем мы даем характеристику этому поведению (характеризуем его) — используем его для того, чтобы прийти к заключению о специфичных чертах-человека. Наконец, и это является решающим, мы корректируем наши выводы о характере этого человека в свете информации о ситуации, в которой мы наблюдаем его поведение. Например, предположим, что мы видим, как автомобилист разговаривает с полицейским, который стоит рядом с машиной. Мы распознаем эту ситуацию как особый вид взаи-
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модействия между офицером и водителем, которого только что остановили. Предположим, мы также заметили, что этот человек ведет себя заискивающе — можно даже сказать, что он пресмыкается перед полицейским. Первоначально мы готовы сделать вывод о том, что водитель очень труслив (характеристика). Однако, понимая, что водитель пытается избежать штрафа, мы можем внести коррективы в этот вывод и отказаться от столь определенного заключения.

Обычно мы располагаем достаточными когнитивными ресурсами для того, чтобы выполнить все три задачи. Однако в некоторых случаях это оказывается невозможным: поведение других людей может быть непонятным, в результате нам становится трудно точно сказать, что они делают, или нам просто не хватает времени на то, чтобы внести необходимые коррективы. В таких ситуациях мы полностью используем свои ограниченные ресурсы для решения первых двух задач — категоризации и характеристики, оставшихся же ресурсов оказывается недостаточно для корректирования первоначальных выводов о человеке. В результате мы можем ошибиться. Действительно, исследования показали (и это вполне согласуется с рассматриваемой нами теорией), что если наблюдатель имеет мало возможностей для коррекции своих первоначальных выводов, такая коррекция будет незначительной (Gilbert & Malone, 1995; рис. 2.4).

Рис. 2.4. Информационная перегрузка, ясность поведения и выводы об особенностях характера человека Если поведение другого человека понятно, мы обычно имеем возможность довести до конца весь процесс атрибуции (случай 1), включающий категоризацию, характеристику и коррекцию (если необходимо). Однако если поведение непонятно или если мы перегружены информацией, мы не способны завершить процесс атрибуции, хотя категоризация и характеристика будут проведены (случай 2).
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Теория каузальной атрибуции Келли: как мы отвечаем на вопрос «Почему»? Рассмотрим следующие ситуации.

Вы знакомитесь с привлекательным человеком на вечеринке, И он (или

она) обещает позвонить вам на следующий день, но не делает этого.

На экзамене вы получаете более низкую оценку, чем ожидали.

Вы договорились встретиться с одним из ваших друзей в пять вечера. Вы

приходите вовремя, но проходит пятнадцать минут, а ваш друг все еще не

пришел.

Какой вопрос возникает у вас в первую очередь в каждой из этих ситуаций? Ответ ясен: «Почему?». Вы хотели бы знать, почему тот человек не позвонил, почему вы получили более низкую оценку, чем ожидали, и почему ваш друг опаздывает. Во многих ситуациях для нас это главная атрибутивная задача. Мы хотим знать, почему другие люди ведут себя так, а не иначе, или почему события заканчиваются определенным образом. Нам очень важно знать это, потому что только в том случае, если мы понимаем причины действий других людей, мы можем надеяться понять смысл социального мира. Очевидно, что поведение людей определяется множеством причин. Следовательно, чтобы облегчить себе задачу, мы часто начинаем с предварительного вопроса: вызвано ли поведение других людей в основном причинами внутренними (их личностными особенностями, мотивами, намерениями), внешними (какими-то факторами социального или физического мира) или их комбинацией? Например, вы можете задаться вопросом, получили вы более низкую оценку, чем ожидали, потому что недостаточно хорошо подготовились (внутренняя причина), потому что вопросы были слишком трудными (внешняя причина) или, возможно, сыграли роль оба фактора. Теория, предложенная Келли, помогает нам понять, как происходит эта первоначальная атрибуция (Kelley, 1972; Kelley & Michela, 1980).

В соответствии с теорией Келли, в своих попытках ответить на вопрос «почему» о поведении других людей мы фокусируем внимание на информации, связанной с тремя основными аспектами. Во-первых, мы рассматриваем согласованность — то, насколько схожи реакции интересующего нас человека и других людей на определенные стимулы или события. Чем больше количество одинаково реагирующих людей, тем выше согласованность. Во-вторых, мы рассматриваем постоянство — насколько типична реакция рассматриваемого нами человека на повторяющийся стимул или событие. В-третьих, мы анализируем дифференциацию — одинаково ли этот человек реагирует на другие стимулы или события.
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Как мы используем эту информацию? В соответствии с теорией Келли, мы склонны объяснять поведение других людей внутренними причинами в тех случаях, когда согласованность и дифференциация на низком уровне, а постоянство — на высоком. Напротив, мы обычно объясняем поведение окружающих внешними причинами в тех случаях, когда все три аспекта — согласованность, постоянство и дифференциация — находятся на высоком уровне. Наконец, мы связываем поведение других людей с комбинацией внутренних и внешних факторов тогда, когда согласованность находится на низком уровне, а постоянство и дифференциация — на вьщоком. Вероятно, конкретный пример поможет пояснить вполне обоснованный характер этих доводов.

Представим, что студент на одном из занятий внезапно встает, гневно кричит на преподавателя и затем бросает в него большой спелый помидор. Почему студент повел себя таким образом? Им руководили внешние или внутренние причины? Этот студент — человек бешеного темперамента и со странностями? Или дело во внешней причине — он среагировал на что-то, что сделал или сказал преподаватель? Согласно теории Келли, ваше решение (как наблюдателя этой сцены) будет зависеть от информации, касающейся трех вышеперечисленных факторов. Во-первых, предположим, что имеют место следующие условия.

1.   Ни один другой студент не кричит и не бросает помидоры (согласованность на низком уровне).

2.   Вы видели, как этот студент впадал в ярость на этих занятиях при других обстоятельствах (постоянство на высоком уровне).

3.   Вы видели, как этот студент впадает в ярость вне занятий — например, реагируя на медлительных официантов или транспортные пробки (дифференциация на низком уровне).

В этом случае теория Келли предполагает, что студент взорвался в силу внутренних причин: он — человек с очень коротким запалом! (См. верхнюю часть рис. 2.5.)

Теперь предположим, что условия были таковы.

1.   Несколько других студентов также кричали на преподавателя (согласованность на высоком уровне).

2.   Вы видели, как этот студент впадал в ярость на этих занятиях при других обстоятельствах (постоянство на высоком уровне).

3.   Вы не видели, чтобы этот студент выходил из себя вне занятий (дифференциация на высоком уровне).
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При этих условиях вы, вероятно, припишите поведение студента внешним причинам — возможно, надменное или неразумное поведение преподавателя (см. нижнюю часть рис. 2.5).

Основные положения теории Келли нашли подтверждение во множестве социальных ситуаций, поэтому можно с уверенностью сказать, что она помогает нам понять природу каузальной атрибуции. Однако последние исследования, проводившиеся в русле этой теории, выявили необходимость некоторых модификаций. Когда обычно используется столь тщательный анализ, который описывает Келли? В первую очередь при двух условиях: 1) когда люди сталкиваются с неожиданными событиями — такими, которые они не могут объяс-
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Рис. 2.5. Теория каузальной атрибуции Келли: конкретный пример При условиях, показанных в верхней части этого рисунка, мы объясним поведение студента внутренними причинами - например, мы сделаем вывод, что у него вспыльчивый нрав. При условиях, показанных в нижней части, мы объясним поведение студента внешними причинами - какими-то словами или действиями преподавателя.
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нить с помощью уже имеющейся информации об отдельной ситуации или человеке, и 2) когда они сталкиваются с неприятными результатами или событиями (например, Lupfer, Clark & Hutcherson, 1990). Таким образом, теория Келли, по-видимому, является точным описанием причинных атрибуций в момент их осуществления. Она может не описывать поведение людей во многих ситуациях, просто потому что люди не пытаются этого сделать.

Атрибуция: основные источники ошибок

До сих пор наши рассуждения об атрибуции подразумевали, что это — мыслительный процесс, в рамках которого люди, пытаясь определить причины поведения окружающих, выполняют по порядку несколько познавательных шагов. В общем, все так и есть. Однако следует отметить, что атрибуция, кроме того, служит основой для возникновения некоторых ошибок — тенденций, которые могут привести нас к более серьезным ошибкам относительно причин поведения других людей. Некоторые из таких ошибок будут описаны ниже.

Ошибка соответствия: переоценка роли диспозиционных (личностных) причин. Представим, что вы стали свидетелем следующей сцены. Человек приходит на собрание, опоздав на час. Входя, он роняет свои бумаги на пол. Когда он пытается собрать их, его очки падают и разбиваются. Позже он проливает кофе на галстук. Как бы вы могли объяснить эти события? Вполне вероятно, что вы сделаете следующее заключение: «Этот человек неорганизован и неуклюж». Точна ли такая атрибуция? Возможно; но также существует вероятность, что этот человек опоздал из-за неизбежных задержек в аэропорту, уронил свои бумаги, потому что они были напечатаны на скользкой бумаге, и пролил кофе, потому что чашка была слишком горячей. Тот факт, что вы с меньшей вероятностью будете рассматривать потенциальные внешние причины, иллюстрирует явление, которое Джонс (Jones, 1979) назвал ошибкой соответствия — склонность объяснять действия других людей как соответствующие их характеру даже при наличии ситуативных причин (см. Gilbert & Malone, 1995).

Это предубеждение было обнаружено в таком большом количестве различных ситуаций, что многие социальные психологи называют его фундаментальной ошибкой атрибуции. Одним словом, мы склонны воспринимать поведение других людей, исходя из того, каким «типом человека» они являются, а не в соответствии с теми многими внешними факторами, которые могли повлиять на их поведение.
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Социальные психологи провели множество исследований, пытаясь объяснить ошибку соответствия (Gilbert & Malone, 1995; Jones, 1979; Robins, Spranca & Mendelsohn, 1996). Одним из возможных объяснений является следующее: когда мы наблюдаем поведение другого человека, мы обычно фокусируем свое внимание на его действиях, а контекст поведения часто уходит на второй план. В результате нам кажется, что именно настроения человека объясняют его поведение, а не ситуация. Другое объяснение исходит из того, что мы замечаем ситуационные причины, но не придаем им достаточного внимания при атрибуции. Еще одно объяснение показано на рис. 2.5: люди часто ошибаются относительно возможных ситуативных причин поведения из-за ограниченной возможности обработки информации (Gilbert & Malone, 1995). Это объяснение подразумевает, что понимание ситуативных причин требует больших когнитивных ресурсов, а люди привыкли делать выводы о личностных особенностях или социальных установках других людей, минимизируя или даже вовсе не прикладывая усилий. Мы еще обратимся к этим объяснениям в главе 3.

Что бы ни лежало в основе этой атрибутивной ошибки, она имеет большое значение. Например, даже зная о существовании ситуативных сил, повлиявших на то, что человек оказался в группе риска (недостаточные возможности для получения образования, разбитая семейная жизнь и т. д.), люди все равно продолжают воспринимать представителей этих групп как «плохих», «ленивых» или «тупых» и, следовательно, виноватых в своем положении. В этом случае фундаментальная атрибутивная ошибка может иметь серьезные социальные последствия, которые мы обсудим в главе 6.

Интересно, что наша склонность объяснять действия других людей диспозиционными причинами обычно ослабевает со временем, прошедшим после произведенного действия (Burger, 1991; Frank & Gilovich, 1989). Например, исследование Бергера и Павелича (Burger and Pavelich, 1993) показало, что объяснения результатов выборов изменяются со временем: в течение нескольких дней после выборов примерно две трети объяснений их результатов носили личностный характер. Однако спустя два-три года ситуация меняется: две трети объяснений опирались на ситуативные факторы. То есть со временем основная ошибка атрибуции исчезала. В конечном счете оказывается, что наши атрибуции со временем часто изменяются, и в результате склонность объяснять действия других людей с точки зрения внут-
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ренних причин по прошествии некоторого времени может совсем исчезнуть. Когда такие изменения приводят нас к более точным заключениям относительно причин поведения других людей, их можно считать полезными.

Эффект «деятель—наблюдатель»: ты упал сам; меня толкнули. Еще одна, тесно связанная с предыдущей, ошибка атрибуции касается нашей склонности приписывать причины собственного поведения ситуативным факторам, а причины поведения других людей — дис-позиционным (внутренним). То есть когда мы видим, как человек спотыкается и падает, мы обычно приписываем это происшествие его неуклюжести. Если же падаем мы сами, мы с большей вероятностью приписываем это ситуативным причинам: лед на тротуаре или скользкая обувь. Этот «перекос» в атрибуции известен как эффект «деятель—наблюдатель» (Jones & Nisbett, 1971); он наблюдался во многих различных ситуациях.

В серии из пяти экспериментов Маль и Ноб (Malle & Knobe, 1997) показали, что различие «деятель—наблюдатель» возникает в зависимости от того, какой тип поведения люди пытаются объяснить. Их систематические исследования свидетельствуют о том, что, как деятели, люди обычно склонны объяснять ненамеренное или ненаблюдаемое поведение. Одним словом, наше собственное намеренное и публичное поведение интуитивно кажется нам рациональным, поскольку мы сами являемся его причиной, однако наши ненамеренные действия и действия личного характера заставляют нас думать о том, что же именно их вызвало. В свою очередь, выступая в роли наблюдателей, люди обычно вынуждены объяснять намеренные и наблюдаемые действия других людей. Их действия, носящие частный характер, исчезают из поля нашего зрения. Более того, их намеренное поведение кажется более значимым для понимания их личностных особенностей.

Почему возникает эффект «деятель—наблюдатель»? Частично га> тому, что мы достаточно хорошо осведомлены о многих ситуативных факторах, влияющих на наше собственное поведение, но меньше осознаем такие факторы, когда дело касается действий других людей. Таким образом, мы обычно воспринимаем наше собственное поведение как вызванное в основном ситуативными причинами, а поведение других людей — как вытекающее главным образом из их личностных особенностей, или диспозиций.

Ошибка самооправдания: «я способный; тебе повезло». Предположим, что вы пишете итоговую работу по одному из прослушан-
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ных курсов. Когда вы получаете ее назад, то находите в ней следующий комментарий преподавателя: «Превосходная работа — одна из лучших, что я видел за несколько лет. 5+». Чему вы припишете этот успех? Если вы похожи на большинство людей, вы объясните это внутренними причинами — ваш высокий уровень способностей, усилия, которые вы приложили при написании этой работы, и так далее. ■ Теперь представим, что когда вы получили назад свою работу, там было написано следующее: «Ужасная работа — одна из худших, что я видел за последние несколько лет. 3-». Как вы будете интерпретировать такой результат? Вполне вероятно, что вы попытаетесь сосредоточиться на внешних (ситуативных) факторах — сложность задания, неспособность вашего преподавателя понять то, что вы пытались высказать, тот факт, что у вашего преподавателя есть предубеждения против представителей вашего пола и т. д.

Такая тенденция приписывать наши собственные позитивные результаты внутренним причинам, а негативные— внешним факторам, называется ошибкой самооправдания; она является общей по своим проявлениям и действенной по своим результатам (Brown & Rogers, 1991; Miller & Ross, 1975; рис. 2.6).

Почему возникает этот сдвиг в атрибуции? Было выдвинуто несколько объяснений, большинство из них можно разделить на две категории: когнитивные и мотивационные. Когнитивная модель предполагает, что ошибка самооправдания базируется главным образом на различных способах обработки социальной информации (Ross, 1977): согласно этой модели, мы приписываем позитивные результаты внутренним причинам, а негативные — внешним, поскольку ожидаем, что достигнем успеха, и потому склонны приписывать ожидаемые результаты скорее внутренним, а не внешним причинам. Напротив, мотивационное объяснение предполагает, что ошибка самооправдания возникает из потребности защищать и усиливать чувство собственного достоинства или в силу связанного с этим желания выглядеть хорошо в глазах других (Greenberg, Pyszczynski & Solomon, 1982). Хотя когнитивные и мотивационные факторы одинаково хорошо объясняют этот тип атрибутивной ошибки, данные исследований, как оказалось, больше поддерживают мотивационную интерпретацию (например, Brown & Rogers, 1991).

Какими бы ни были причины возникновения ошибки самооправдания, она может привести к межличностным разногласиям. Часто она заставляет людей, работающих в команде, считать, что именно они, а не их партнеры, внесли наибольший вклад в работу. Точно так
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фокстрот                      (автор: Билл Аменд)

Рис. 2.6. Ошибка самооправдания в действии

Склонность ставить успех в заслугу себе, а за неудачу винить других известна как ошибка самооправдания. Таким образом, мы обычно склонны приписывать себе, а не другим, заслуги за успех, и больше винить за неудачу других, а не себя. Ошибка самооправдания со всей очевидностью отражается на межличностных отношениях, что и иллюстрирует рассказ в картинках.

же эта тенденция заставляет людей считать, что, в то время как их собственный успех вызван внутренними причинами и является вполне заслуженным, успех других вызван внешними причинами и менее заслужен. Кроме того, в результате ошибки самооправдания многие люди воспринимают собственные негативные действия как обоснованные и простительные, а подобные действия со стороны других — как нерациональные и не заслуживающие прощения (Baumeister, Stillwell & Wotman, 1990). Таким образом, очевидно, что ошибка самооправдания является одним из видов атрибутивных ошибок, имеющим важное значение для межличностных отношений.
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Применение теории атрибуции: понимание и вмешательство

Существует мнение, что чем больше мы узнаем о социальном поведении, тем настоятельнее потребность применить это знание на практике. Вполне согласуясь с этой идеей, теория атрибуции послужила эффективной моделью для понимания таких вопросов, как причины неудовлетворенности в браке, реакция женщин на выкидыш, депрессия, реакции на программу позитивных действий и причины межличностных конфликтов. Здесь мы рассмотрим одно из особенно важных и актуальных применений теории атрибуции: обвинение невиновных жертв изнасилования.

Было установлено, что в США изнасилование — принудительное половое сношение — происходит каждые 11 минут (Baron & Richardson, 1994). В процессе обследования, проводимого в масштабах всей страны, примерно 15% студенток сообщили, что они подвергались насилию — в большинстве случаев со стороны знакомых им людей (Koss и др., 1988). Конечно, эта статистика пугает. Однако еще более тревожной может стать прочная тенденция многих людей возлагать вину за это преступление на сами жертвы изнасилования (Fischer, 1986; Shotland & Goodstein, 1983). «Должно быть, она его соблазнила». «Что она делала в такой час ночи в баре или на улице? Она сама искала неприятностей!» Такие комментарии часто можно услышать в разговорах, касающихся сообщений в средствах массовой информации об изнасилованиях. Таким образом, с точки зрения теории атрибуции вина часто приписывается жертвам даже в большей степени, чем преступникам. Как вы можете догадываться, мужчины более склонны к такой атрибуции, чем женщины (Cowan & Curtis, 1994); но женщины также часто склонны приписывать ответственность за изнасилование его жертвам.

Чем это можно объяснить? Одно из возможных объяснений связано с тем, что получило название вера в мир, который заслужил — наше желание считать, что мир по своей природе справедлив (Lerner, 1980). В соответствии с этим предположением, если женщина подвергается сексуальному насилию, значит, она «должна» была сделать что-то, чтобы заслужить это; предположение обратного — что женщина была совершенно невинной жертвой — для мировоззрения некоторых людей является слишком опасным, чтобы принять его. С другой стороны, сама мысль о том, что абсолютно безвинный человек перенес такое унижение, оказывается такой пугающей, что для
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некоторых людей удобнее считать, что жертвы насилия не были невиновны и каким-то образом спровоцировали нападение (Bell, Kuriloff & Lottes, 1994).

Результаты многих исследований имеют важное значение для предотвращения изнасилований. Во-первых, выявлено, что жертвы изнасилований, совершенных близкими людьми (вызывает тревогу тот факт, что это становится обычным явлением; Koss и др., 1988), часто становятся объектами обвинения для других людей. Вероятно, именно поэтому многие женщины, подвергшиеся насилию со стороны человека, с которым они встречались, неохотно сообщают об этом преступлении (Koss & Harvey, 1991). Во-вторых, тот факт, что мужчины обычно более, чем женщины, склонны обвинять самих изнасилованных, согласуется с последними полученными данными, указывающими на то, что мужчины — особенно те, кто склонен к сексуальному насилию — часто неправильно интерпретируют поведение женщин. Они с подозрением и недоверием относятся к проявляемому женщиной отношению к сексу (Malamuth & Brown, 1994) и поэтому не верят в искренность женщины, когда та говорит «нет». Очевидно, что такое неправильное восприятие может сыграть решающую роль в некоторых случаях изнасилования близким человеком: женщина отвергает секс тем способом, который кажется ей ясным и недвусмысленным, но ее отказ неправильно интерпретируется партнером. Поскольку такая неправильная интерпретация играет важную роль в изнасиловании близким человеком, для программ предотвращения насилия очевидна необходимость сосредоточиться на ее устранении. Другими словами, программы, которые уделяют внимание улучшению понимания между мужчинами и женщинами в отношении сексуальных вопросов, могут оказаться достаточно эффективными.

Принципы интеграции

1.   Поскольку мы часто интересуемся не только тем, что делают другие люди, но и тем, почему они так поступают, атрибуция является ключевым аспектом социального восприятия.

2.    Заключения, которые мы делаем относительно причин поведения других людей, могут оказывать сильное влияние на наши взаимоотношения с окружающими. Следовательно, атрибуция играет важную роль во многих аспектах социального поведения, включая убеждение (глава 5), предубеждение (глава 6), долговременные отношения (глава 7), социальное влияние (глава 8) и конфликт (глава 9).

Формирование впечатлений и управление впечатлениями   81

формирование впечатлений и управление

впечатлениями: комбинирование

и использование социальной информации

Многие люди глубоко убеждены в том, что первое впечатление играет особую роль. Большинство из нас предполагают, что первоначальное впечатление, которое мы производим на других людей, ключевым образом повлияет на развитие наших дальнейших отношений с ними. Более того, мы полагаем, что, сформировавшись, эти впечатления могут быть достаточно устойчивы к изменениям. Руководствуясь именно этими причинами, большинство людей тщательно готовятся к первому свиданию, собеседованию по поводу работы и другим ситуациям, в которых они встретят кого-то в первый раз. Справедливы ли подобные предположения о природе первого впечатления? Ответ, полученный в результате многолетних исследований, однозначен — «да»: как оказалось, первое впечатление действительно вызывает продолжительное влияние на социальное мышление и социальное поведение (Anderson, 1981; Wyer и др., 1994).

Формирование впечатлений: когнитивный подход

Первое исследование формирования впечатлений, процесса, благодаря которому мы создаем свои впечатления о других, было опубликовано в 1946 году Соломоном Эшем (Asch). Автор подчеркивал, что люди чрезвычайно быстро формируют свое суждение о другом человеке и не склонны его изменять. Эти идеи продолжают вдохновлять исследователей человеческого восприятия. Изначально исследование формирования впечатлений было сосредоточено на вопросе, как мы соединяем столь разнообразную информацию о человеке в единое впечатление. Один из ответов, предложенных в ранних исследованиях, таков: мы комбинируем информацию в средневзвешенную, в которой каждая частица информации о человеке взвешивается с точки зрения ее относительной важности (Anderson, 1981). Исследования, проводимые в рамках этой общей схемы, затем сосредоточились на определении факторов, влияющих на эту относительную важность. Наиболее важными из выявленных факторов были следующие: 1) источник входных данных: информация из источников, которым мы доверяем, оценивается как более важная, чем информация из источников, которым мы не доверяем (Rosenbaum & Levin, 1969); 2) позитивный или негативный характер информации: обычно мы оцениваем
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негативную информацию о других людях как более важную по сравнению с позитивной (Mellers, Richards & Birnbaum, 1992); 3) полнота информации о поведении человека, особенностях и странностях его характера: чем более необычны данные, тем большее значение мы придаем информации; и наконец, как обнаружил Эш, 4) информация, полученная первой, обычно ценится выше, чем информация, полученная позднее (это явление известно как эффект первенства).

Работа Эша, несомненно, чрезвычайно пополнила наше знание о процессе формирования впечатлений, но современные исследователи первого впечатления выбрали совершенно другой подход. Опираясь на базовые положения теории социального познания — тема, которую мы рассмотрим подробно в главе 3, — исследователи в последние годы пытаются описать процесс формирования впечатлений с точки зрения нашего восприятия, накопления, хранения социальной информации, ее воспоминания и интеграции (например, Wyer и др., 1994; Ruscher & Hammer, 1994). Этот когнитивный подход оказался крайне продуктивным и изменил наши представления о формировании и изменении впечатления. Так, теперь нам кажется очевидным, что впечатления о других людях включают в себя как конкретные примеры поведения этих людей, согласующиеся с определенной чертой их характера, — образцы, так и ментальные выводы, строящиеся на основе повторяющихся наблюдений за поведением окружающих, — абстракции (например, Klein, Loftus & Plog, 1992; Smith & Zerate, 1992). Модели формирования впечатлений, которые подчеркивают роль образцов поведения, предполагают, что когда мы создаем суждения о других людях, мы вспоминаем примеры их поведения и основываем на них свои суждения и свои впечатления. Например, мы вспоминаем, что в течение нашего первого разговора с некоей женщиной, она постоянно прерывала нас, делала неприятные замечания о других людях и не придержала дверь для человека, у которого руки были заняты вещами. Результат: когда мы вспоминаем эти частички информации, мы включаем черту «невнимательна к другим людям» в наше первое впечатление об этой женщине.

Наоборот, модели, подчеркивающие роль абстракций, предполагают, что когда мы строим суждения о других людях, мы просто восстанавливаем в своей памяти ранее сформированные абстракции и затем используем их как основу для наших впечатлений и решений (например, Rosnow, Skleder, Jaeger & Rind, 1994). Мы вспоминаем, что когда-то судили о каком-то человеке как о невнимательном или внимательном, дружелюбном или недружелюбном, оптимистичном
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или пессимистичном, и соединяем эти черты в единое впечатление о данном человеке.

То, что оба типа информации — конкретные примеры и ментальные абстракции — играют роль в формировании впечатлений, подтверждается все большим количеством данных (например, Klein и др., 1992). В действительности оказалось, что характер впечатления может меняться, если мы получаем больше информации о человеке. Первое впечатление складывается в значительной степени на основе примеров поведения; но позднее, когда наш опыт общения с человеком растет, наше впечатление состоит уже большей частью из ментальных абстракций, полученных в результате наблюдения за поведением человека. Убедительные доказательства в поддержку этой точки зрения были предоставлены исследованием, проведенным Дж. В. Шерманом и Кляйном (Sheman & Klein, 1994).

Исследователи предоставляли участникам эксперимента либо относительно небольшое количество информации о другом человеке, либо значительно большее. В обоих случаях информация состояла из примеров поведения этого человека, указывающих на две различных черты: интеллект и доброту. (Пример поведения, указывающего на доброту: «Боб остановился, чтобы дать другой машине выехать на трассу». Пример поведения, указывающего на интеллект: «Боб изучает искусство фотографии в свободное время».) Получив эту информацию, участники выполняли одно из двух заданий. Одних просили описать характер незнакомца с учетом различных особенностей его поведения (задание на описание), других — дать определение каждой из наблюдаемых особенностей (задание на определение). После чего участники эксперимента выполняли задание на память: их просили вспомнить специфические действия незнакомца. Шерман и Кляйн (Sherman & Klein, 1994) полагали, что если впечатления в основном опираются на образцы поведения, то задание описать характер человека по особенностям его поведения активизирует эти образцы в памяти и тем самым улучшит выполнение задания на память: участники вспомнят о них быстрее. Если же впечатления складываются в основном из ментальных абстракций, то задание на описание не облегчит последующее вспоминание. Результаты показали, что для участников, получивших лишь небольшое количество информации о незнакомце, задание на описание действительно облегчало вспоминание по сравнению с заданием на определение. Однако для тех, кто получал большее количество информации о незнакомце, задание на описание не имело такого эффекта (рис. 2.7). Эти данные поддержи-
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Рис. 2.7. Впечатления о других людях: процесс развития

В соответствии с одной моделью формирования впечатлений, наши первоначальные впечатления о других людях состоят в основном из соответствующих примеров поведения, указывающих на различные характерные особенности. Однако после того, как мы ближе знакомимся с человеком, наши впечатления смещаются в сторону содержания большего количества абстракций - ментальных заключений о поведении людей в различных ситуациях.

вают точку зрения, что первоначально впечатления о других людях состоят в основном из конкретных образцов поведения, но позднее их состав меняется, и место образцов занимают извлеченные из опыта ментальные абстракции.

В целом имеющиеся данные указывают на то, что формирование впечатления не происходит в когнитивном вакууме. Напротив, в нем участвуют ментальные структуры, представляющие наш предшествующий опыт, полученный во многих социальных ситуациях, а также основные когнитивные процессы, связанные с хранением, вызовом из памяти и интеграцией социальной информации. Поэтому в то время как задание на формирование впечатлений часто кажется практически не требующим усилий, развитие этого процесса вызывает работу многих компонентов.

Управление впечатлениями: умение хорошо выглядеть .

Желание произвести благоприятное впечатление на других людей очень велико, поэтому большинство из нас изо всех сил пытаются «выглядеть хорошо» при первой встрече. Наши усилия произвести хорошее впечатление на окружающих известны как управление впечатлениями (или самопрезентация), и все больше данных указывают на то, что мы не зря стараемся: люди, успешно справляющиеся
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с управлением впечатлениями, зачастую получают гораздо больше преимуществ во многих ситуациях. Какие тактики используют люди для того, чтобы произвести благоприятное впечатление на окружающих? Какие из них являются наиболее успешными? Сейчас мы рассмотрим эти вопросы.

Управление впечатлениями: основные тактики. Как вам может подсказать собственный опыт, управление впечатлениями имеет много различных форм. Однако большинство из них попадают в две основные категории: усиление собственной позиции — попытки поддержать наш собственный образ и усиление позиции собеседника — попытки сделать так, чтобы интересующий нас человек чувствовал себя комфортно в нашем присутствии. Как мы увидим в главе 7, возникающие позитивные чувства часто играют важную роль в формировании привлекательности и возникновении симпатии.

Специфичные типы тактики усиления собственной позиции включают действия по улучшению собственной внешности. Этого можно достичь с помощью изменений в одежде, ухода за собой (косметика, стильная прическа, использование парфюмерии) и продуманного использования невербальных сигналов. Данные исследований показывают, что все эти тактики работают, по крайней мере при определенных условиях. Например, женщины, предпочитающие деловой стиль (деловой костюм или платье, скромные драгоценности), часто получают более благоприятную оценку при выборе кандидатуры на управляющую должность, чем женщины, одетые в традиционном женском стиле (Forsythe, Drake & Cox, 1985). Было обнаружено, что очки улучшают впечатление об интеллекте, в то время как длинные волосы у женщин или бороды у мужчин обычно ухудшают такое впечатление (Terry & Krantz, 1993). Использование парфюмерии также может улучшить первое впечатление при условии соблюдения меры (Baron, 1989a). Большинство из этих попыток улучшить собственную внешность не являются потенциально опасными для тех, кто ИХ использует; однако некоторые могут быть таковыми. Например, одна из причин употребления частью молодых людей алкоголя заключается в том, что, по их мнению, это придает им нужный «образ» (Sharp & Getz, 1996). Другими словами, они используют этот потенциально опасный метод в целях управления впечатлениями: чтобы помочь себе хорошо выглядеть в глазах окружающих.

Обращаясь к усилению позиции собеседника, отметим, что люди используют множество различных тактик, чтобы вызвать позитивное настроение и реакцию других людей. Среди наиболее важных из них
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можно назвать комплименты и лесть (когда мы осыпаем интересующего нас человека похвалами, даже если он их не заслуживает); выражение согласия с мнением этого человека; проявление высокого уровня заинтересованности в нем (ловим каждое его слово); маленькие одолжения лично для него; просьбы о совете или ответной реакции (Morison & Bies, 1991); выражение симпатии к нему вербальным или невербальным способом (Wayne & Ferris, 1990). Все эти приемы действуют, по крайней мере в определенной степени. Они вызывают позитивные реакции у того, на кого они направлены, что в свою очередь может повысить симпатию к человеку, использующему эти тактики, а следовательно, улучшить впечатление о нем.

Управление впечатлениями: насколько оно успешно? Ключевой вопрос: приносят ли усилия, затраченные на управление впечатлениями, желаемые результаты? Другими словами, могут ли они улучшить впечатление, которое мы производим на других людей, настолько, что они изменят свои суждения о нас или изменят по отношению к нам свое поведение? Большое количество данных говорит о том, что могут: если перечисленные выше тактики используются умело и внимательно, они действительно могут быть полезными — по крайней мере, для людей, которые их используют. Убедительные доказательства этого заключения — и той точки зрения, что управление впечатлениями может влиять на важные суждения, основанные на впечатлениях о других людях, — были предоставлены недавним синтезом исследований в этой области в работе Гордон (Gordon, 1996). Автором было проведено шестьдесят девять исследований успешности различных типов тактики расположения к себе. Как показано на рис. 2.8, эти тактики широко варьируются по уровню своей успешности. Тактика представления другого человека в лучшем свете, также известная как усиление позиции собеседника, была признана наиболее успешной, за ней следовали: выражение мнения, сходного с мнением собеседника, реклама собственных достоинств, или самопрезентация, и комбинация этих тактик. Пятый тип тактики, оказание услуг человеку, был наименее успешным. В работе Гордон было выявлено, что хотя рассмотренные приемы действительно способствуют возникновению у человека симпатии к нам, они не сопровождаются таким же эффектом в отношении его мнения о нашей компетентности. Наконец, было показано, что откровенные усилия с целью вызывать расположение к себе обычно обращаются против человека, при этом объект, на которого направлены эти усилия, реагирует негатив-
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Рис. 2.8. Тактики расположения к себе различны по своей эффективности

Термин «расположение к себе» обозначает различные типы тактики, которые люди используют для того, чтобы побудить других людей симпатизировать им. Как показывает этот рисунок, наиболее эффективной тактикой обычно является тактика «усиление позиции собеседника», затем следуют «выражение сходного мнения», «реклама собственных достоинств» и комбинация этих тактик. Пятая тактика, оказание услуг объекту своего внимания, была наименее успешной.

но. По-видимому, в деле расположения других к себе незначительное усилие может принести большую удачу!

Эти и подобные исследования (например, Paulhus, Bruce & Trap-nell, 1995) показали, что тактики управления впечатлениями часто действительно оказываются успешными и помогают повысить привлекательность людей, их использующих. Принимая во внимание этот факт, стоит ли вам прибегать к таким процедурам? С полной уверенностью можно утверждать, что вы уже используете некоторые из них в своей повседневной жизни. Решение же о том, стоит или нет идти по жизни, намеренно используя тактики управления впечатлениями, зависит от того, насколько вы считаете удобным использование такой стратегии. Социальные психологи могут изучать управление впечатлениями систематично и могут помочь идентифицировать его наиболее успешные тактики; но решение об их использовании является этическим вопросом, на который каждый человек должен отвечать сам.
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Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

основных каналах невербальной коммуникации

роли невербальных сигналов во взаимной симпатии (глава 7) и в харизматическом лидерстве (глава 10)

теории атрибуции

роли атрибуции в убеждении (глава 5), социальной идентичности и восприятии самих себя (глава 4) и роли атрибуции в предубеждении (глава 6), социальном поведении и агрессии (глава 9)

первом впечатлении и управлении впечатлениями

роли первого впечатления в межличностной привлекательности (глава 7) и роли управления впечатлениями в собеседованиях при трудоустройстве (глава 11)

Размышления о связях

1.   Как мы увидим в главе 5 («Социальные установки») и главе 8 («Социальное влияние»), влияние — важный факт социальной жизни: каждый день мы стараемся изменить отношение или поведение других людей, они в свою очередь пытаются изменить нас. Прочитав об атрибуции в этой главе, считаете ли вы, что попытки оказать влияние, скрывая свою истинную цель, будут более успешными? Если да, почему? Если нет, почему?

2.   В главе 9 («Оказание помощи и причинение вреда») мы увидим, что уровень агрессии некоторых людей превышает средние показатели, По-видимому, у таких людей отсутствуют базовые социальные навыки, например способность правильно «читать» невербальные сигналы других. На основании обсуждения невербальных сигналов в этой главе можете ли вы объяснить, как это может помочь таким людям справиться с проблемой агрессии?

3.   Предположим, что вы впервые встречаете двух людей и быстро делаете вывод, что один вам нравится, а другой — нет. Теперь представьте, что вы снова назначили встречу обоим и они оба опаздывают. Вызовет ли у вас один из них большее раздражение, чем другой? Будете ли вы считать, что они опоздали по разным причинам? Другими словами, будет ли ваше противоположное впечатление об этих людях влиять на ваши последующие размышления о них?
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Социальное разнообразие: критический анализ

Реакции на невербальное поведение политических деятелей в США и Франции

В прошлом, политических лидеров «вживую» видели лишь немногие люди, посещавшие политические собрания или наблюдавшие, как эти деятели проезжали мимо на машине или махали рукой из уходящего поезда. Однако телевидение предоставило практически каждому гражданину развитых стран возможность видеть политических деятелей в работе — участвующих в дебатах с соперниками, произносящих речи или общающихся с детьми. В таких репортажах о политиках камера часто бывает нацелена на их лица, и это дает миллионам зрителей возможность увидеть крупномасштабное изображение выражения лица и других невербальных сигналов, используемых их лидерами. Влияет ли эта информация на восприятие политических деятелей простыми людьми, па формирование отношения к ним, на выбор решения при голосовании? Все большее число данных указывают на то, что это так. Более того, оказалось, что, отражая различия в политических процессах разных стран, характер этих влияний варьируется в разных культурах.

Вероятно, самой интересной информацией по межкультурным различиям являются данные, полученные Мастерсом и его коллегами (например, Masters & Sullivan, 1989, 1990) в серии исследований, проведенных в США и Франции. В этих экспериментах участникам показывали видеокассеты с выступлениями известных политических лидеров — Рональда Рейгана, Жака Ширака — во время встреч, переговоров или дебатов с соперниками. Эти записи тщательно отбирались для того, чтобы показать, как эти люди демонстрируют три контрастных вида выражений лица: счастье/подбадривание, гнев/угрозу и страх/уклонение. Перед тем как просмотреть записи, участники сообщали о своих политических взглядах и о членстве в какой-либо партии. Сразу же после просмотра каждого отрывка участники оценивали поведение этих лидеров, а затем сообщали о своей собственной эмоциональной реакции на них.

Тщательный анализ этих оценок показывает, что, во-первых, французы и американцы одинаково хорошо различают эти три типа выражений лица и что они реагируют на них в основном одинаково. Они обычно сообщают о более позитивных реакциях на выражения, означающие счастье/подбадривание, чем на выражения, обозначающие гнев/угрозу или страх/уклонение. Однако есть одно интересное различие: французы более положительно реагируют на выражения гнева/угрозы. По-видимому, и это определяется культурными различиями, они считают такие выражения более допустимыми для политических деятелей, чем американцы.

Еще одно интересное культурное различие наблюдается в том, насколько политические взгляды и членство в партии влияют на реак-
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ции зрителей на невербальные сигналы кандидатов. В США существуют только две крупные политические партии. В результате обе покрывают широкий круг политических мнений. Во Франции, напротив, существует много партий, поэтому каждая отражает достаточно специфичный набор взглядов; другими словами, каждая партия занимает определенное и достаточно узкое место в право-левом политическом спектре. Эти различия в политических процессах приводят к следующим интересным прогнозам. Во Франции политические взгляды зрителей, вероятно, будут более показательными для предсказания их реакций на политических деятелей, чем невербальное поведение этих деятелей, в то время как в США правилом будет противоположное. Почему? Потому что во Франции каждый кандидат идентифицируется со специфическим набором позиций и определенным местом на политической арене. Следовательно, зрители будут обращать больше внимания на эту информацию и меньше внимания на личные характеристики и поведение кандидатов. В США, напротив, политические кандидаты следуют своим путем, представляя многие различные группы, и не так очевидно связаны с отдельной политической идеологией. В результате зрители больше обращают внимание на личные черты и поведение кандидатов. Результаты нескольких исследований (Masters & Sullivan, 1989, 1990) подтвердили эти прогнозы.

В целом кажется очевидным, что невербальные сигналы nqjaioT важную роль в реакциях на политических лидеров в различных культурах. Однако точная природа этих влияний варьируется в зависимости от политических процессов в разных странах и от норм, указывающих, какие типы невербальных выражений допустимы или недопустимы в социальном окружении. Это открытие, в свою очередь, является примером сложного взаимодействия между универсальными человеческими склонностями и специфичными культурными факторами в определении социального поведения и социального мышления.

Выводы и обзор

Невербальная коммуникация

Социальное восприятие — это процесс, с помощью которого мы пытаемся понять других людей. Для того чтобы получить информацию о ситуативных факторах поведения других людей (например, их эмоциях или чувствах), мы обращаем особое внимание на невербальные сигналы. К ним относятся выражение лица, контакт глазами, поза или движения тела и прикосновения. Несмотря на то что правила демонстрации, касающиеся норм проявления эмоций, отличаются в разных культурах, данные говорят о том, что некоторые аспекты невербальной коммуникации — например, выражения лица — достаточ-
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но универсальны во всем мире, во многих культурах. Люди сильно различаются с точки зрения эмоциональной экспрессивности — того, насколько открыто они выражают эмоции; и эти различия связаны с социальным поведением, с личной психологической адаптацией и с географическим регионом. Благодаря использованию невербальных сигналов мы также можем определить, когда окружающие пытаются обмануть нас.

Атрибуция: понимание причин поведения других людей

Знание устойчивых причин поведения других людей приобретается через атрибуцию. В процессе атрибуции мы делаем заключения об особенностях характера, социальных установках, мотивах и намерениях других людей на основе наблюдений за их поведением, стараясь сосредоточиться на тех аспектах поведения, которые расскажут нам больше об интересующем нас человеке. Для того чтобы определить, основано ли поведение человека на внутренних или на внешних причинах, мы обращаем внимание на информацию, связанную с согласованностью, постоянством и дифференциацией. Однако мы применяем такой тщательный анализ причин лишь при определенных условиях — например, когда человек ведет себя неожиданным образом. Атрибуция является основой для возникновения нескольких видов ошибок, включая ошибку соответствия, или фундаментальную ошибку атрибуции, эффект «деятель — наблюдатель» и ошибку самооправдания. Теория атрибуции применялась к широкому кругу практических задач. Например, она помогла выяснить, почему вина за изнасилование зачастую возлагается на жертв этих преступлений.

Формирование впечатлений и управление впечатлениями

По-видимому, правы люди, считающие, что первое впечатление очень важно. Первые теории формирования впечатлений рассматривали его как процесс превращения получаемой информации о других людях в средневзвешенное. Однако более поздние исследования подчеркивали роль когнитивных процессов при формировании впечатлений. Согласно этим данным, в процессе создания впечатления о других людях участвуют как воспоминания о специфичном поведении этих людей, так и абстракции, полученные на основе наблюдений за поведением этих людей во множестве ситуаций. Люди прибегают к различным тактикам для того, чтобы произвести благоприятное впечатление на окружающих, но большинство тактик управления впечатлениями распадаются на две категории: тактика усиления собственной позиции, которая, например, включает попытки улучшить собствен-
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ную внешность, и тактика усиление позиции собеседника, включающая попытки вызвать позитивные чувства или реакции у другого человека. Все большее количество данных говорит о том, что управление впечатлениями нередко успешно достигает своей главной цели: произвести благоприятное впечатление на другого человека.

Социальное разнообразие: реакции на невербальное поведение политических деятелей в США и Франции

В прошлом лишь немногие люди могли лично наблюдать невербальное поведение политических лидеров. В наши дни современные технологии позволяют всем гражданам увидеть крупномасштабные изображения лиц политических деятелей. Исследования, сравнившие реакции на такие сигналы граждан США и Франции, показали, что в этом процессе важную роль играют культурные факторы. Например, французы более благосклонно, чем американцы, реагируют на означающие гнев/угрозу выражения лица политиков. Кроме того, реакция французов на невербальные сигналы политических деятелей гораздо сильнее зависит от политических взглядов зрителей и их членства в какой-либо партии. Эти данные указывают на то, что реакции на невербальные сигналы политиков подразумевают сложное взаимодействие основных человеческих склонностей и специфических культурных факторов.

Ключевые термины

атрибуция 67 дифференциация 71 микровыражения 65 невербальная коммуникация 56 необщие эффекты 68 постоянство 71

предубеждение соответствия 74 пристальный взгляд 60 согласованность 71 социальное восприятие 54

управление впечатлениями 84 формирование впечатлений 81 фундаментальная ошибка атрибуции 74 эмоциональная экспрессивность

63 эффект «деятель—наблюдатель»

76 язык тела 60

Социальное познание: понимание социального мира

Сколько раз в день вы думаете о других людях? Скорее всего, вы ответите: «Кто же может это сосчитать?» Действительно, другие люди занимают наше внимание постоянно — с раннего утра, едва мы открываем глаза, и до позднего вечера, когда отправляемся спать. Но даже во сне люди нередко являются темой наших внутренних видеофильмов, которые мы называем сновидениями. Что нас больше всего интересует в других людях? Отчасти мы пытаемся понять их, выявляя особенности их характера и причины их поведения, определяя, почему они сделали или сказали что-то так, а не иначе. Как вы помните, мы рассматривали эти аспекты социального мышления в главе 2. Однако размышления о других людях этим не ограничиваются. Взаимодействуя с окружающими, мы получаем огромное количество информации о них — как они выглядят, что говорят, что делают. Мы должны каким-то образом сортировать эту информацию и вводить то, что нам кажется наиболее полезным, в память. Далее мы должны объединять эти сохраненные части информации о других людях для того, чтобы судить о них, предсказывать их будущие действия и делать выводы на основании их поведения (Fiske, 1993). Только выполняя эти действия, мы можем понять социальный мир, в котором живем — мир, который, как мы узнаем уже в детстве, совсем непрост (рис. 3.1).
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Рис. 3.1. Понимание социального мира - непростая задача! Эти юноши начинают осознавать, что понимание социального мира - очень сложная задача

Что же такое социальное познание? Является ли оно точным или подвержено множеству ошибок? И как, несмотря на очевидную сложность, мы чаще всего вполне эффективно познаем социальный мир? Пытаясь найти ответы на эти и другие, связанные с ними, вопросы, социальные психологи сделали много удивительных открытий. Вот лишь несколько примеров, чтобы заинтересовать вас дальнейшей информацией.

Почему люди так уверены, что быстро справятся с тем или иным заданием?

Правда ли, что долгие размышления о чем-то только запутывают нас и мешают нам делать правильные оценки и выводы? Влияют ли на наше поведение наши ментальные образы «человека, который... [курит, неразумно рискует, принимает наркотики, "залетает"]»? Правда ли, что наши ожидания относительно разных событий или действий формируют наши реакции на эти события или действия, когда они происходят на самом деле?

Встретившись с человеком, которого мы находим очень привлекательным, не почувствуем ли мы себя неудовлетворенными своими собственными романтическими отношениями?

Ниже мы рассмотрим эти и многие другие интереснейшие вопросы. Особое внимание мы уделим двум основным компонентам социального мышления — схемам и прототипам, которые являются ментальными структурами, позволяющими нам организовывать большое количество разнообразной информации эффективным способом (Fis-ke & Taylor, 1991). Однако, сформировавшись, эти структуры оказывают сильное влияние на социальное мышление — влияние, которое не всегда является полезным с точки зрения точности. Кроме того, мы обратимся к так называемым кратчайшим путям и стратегиям,
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которые мы используем, пытаясь понять смысл социального мира. Основное открытие в исследовании социального познания заключается в следующем: обычно мы пытаемся выполнить задание, прилагая как можно меньше усилий — отчасти потому, что мы сталкиваемся с гораздо большим количеством информации, чем можем реально использовать (Macrae, Milne & Bodenhausen, 1994). Кратчайшие ментальные пути и стратегии, которые мы выбираем, позволяют нам справляться с таким положением дел и эффективно понимать этот сложный социальный мир. Кратчайшие пути часто оказываются успешными, но, как мы скоро увидим, лишь в некоторой степени и лишь ценой потери достоверности. Мы также рассмотрим некоторые тенденции или «смещения» социального мышления, заставляющие нас уделять больше внимания определенным типам исходящей информации и, следовательно, делать заключения не всегда верные, а иногда и совсем неточные. Обсуждение этих влияний выдвинет на первый план другой основополагающий принцип, выработанный исследованиями социального познания: хотя мы и являемся превосходными машинами для обработки социальной информации, в этом отношении мы далеко не совершенны (Fiske, 1993). Напротив, наше социальное мышление зачастую менее рационально, благоразумно и точно, чем мы привыкли считать (например, Denes-Raj & Epstein, 1994). Наконец мы рассмотрим сложное взаимодействие наших чувств или настроений в данный момент времени и различных аспектов социального познания. Это отношение фактически является дорогой с двусторонним движением, где чувства влияют на познание, а познание в свою очередь формирует чувства (например, Forgas, 1995). Пожалуйста, обратите внимание: другой ключевой аспект социального познания —- наши попытки понять себя — будет обсуждаться в главе 4.

Схемы и их влияние

Предположим, что на вечеринке вы разговариваете с каким-то человеком. Во время разговора вы замечаете, что он продолжает осматривать комнату и едва слушает, о чем вы говорите. Много ли времени вам потребуется, чтобы понять, что происходит? Вероятно, нет. Вы быстро осознаете, что собеседник не считает вас интересным или привлекательным человеком и ищет причину, чтобы поскорее закончить разговор. Что помогает вам легко прийти к такому заключению? Возможно, дело в том, что вы уже неоднократно были в подобных
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ситуациях; в результате такого опыта у вас сформировалась некая ментальная структура для понимания таких ситуаций и поведения других людей. Эти структуры, или схемы, содержат информацию, относящуюся к специфическим ситуациям или событиям, и, однажды сформировавшись, они помогают нам интерпретировать эти ситуации. Например, в этой ситуации вы можете применить схему «знакомства с людьми на вечеринке», содержащую информацию о том, как люди ведут себя в этом контексте и как они выражают симпатию — или скуку — по отношению друг к другу. Когда ваша схема подобных встреч активизирована, она позволяет вам понять, быстро и без усилий, что вы, вероятно, теряете время, общаясь с этим человеком. Как мы скоро увидим, схемы оказывают большое влияние на некоторые аспекты социального познания, а следовательно, и на наше поведение.

Теперь давайте рассмотрим родственное понятие: прототипы. Прототипы составляют другой тип ментальных структур, которые мы используем для интерпретации социального мира. Прототипы главным образом включают в себя модели типичных качеств представителей определенной группы или категории. Например, у вас, вероятно, есть прототипы лидеров, спортивных героев, преступников, а также бесчисленного множества других социальных категорий. В некотором смысле прототипы действительно описывают типичного представителя таких категорий — «образец», с которым мы сравниваем новых людей, встретившихся нам впервые, для того чтобы определить, попадают ли они в эту категорию или нет. Когда соответствие налицо, мы можем легко поместить их в определенную категорию. Когда соответствие не прослеживается, ситуация оказывается более сложной. Например, предположим, что вы встречаете молодую женщину, одетую в пестрое, безвкусное платье, которая сообщает вам, что ее хобби — альпинизм. Когда вы узнаете, что она работает бухгалтером, вы, вероятно, будете удивлены. Причина проста: она не очень вписывается в прототип бухгалтера, который сложился у вас на основе предыдущего опыта. Прототипы также оказывают важное влияние на социальное мышление и, как мы увидим далее, на основные аспекты социального поведения.

Типы схем: личности, роли, события

Давайте вернемся на вечеринку. Предположим, что незнакомец(ка), очевидно скучающий(ая) в вашем обществе, наделен(а) следующими характеристиками: физическая привлекательность, стильная одежда,
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перстень с большим бриллиантом. Поможет ли вам это правильно интерпретировать его/ее поведение? Скорее всего — да, потому что в вашем сознании уже сложилась личностная схема такого рода индивидов: схема для ^респектабельных^.

Схемы личностей — это ментальные структуры, предполагающие, что определенные черты характера и типы поведения составляют единое целое и что люди, наделенные ими и ведущие себя соответствующим образом, представляют определенный тип.

Как только такая схема начинает работать, нам уже не требуется много времени, чтобы понять, почему вы скучны для незнакомца(ки): вы сами не принадлежите к этому типу и редко пользуетесь успехом у таких людей. Следовательно, если незнакомец(ка) уходит, вас это не очень удивляет.

Однако это не единственный тип схем, которыми мы пользуемся. Помимо этого, у нас есть схемы, связанные с отдельными социальными ролями — схемы ролей. Эти схемы содержат информацию о том, как люди, играющие определенные роли, обычно ведут себя и как они выглядят. Например, рассмотрим схему роли профессора. Вы предполагаете, что профессор должен стоять перед аудиторией, говорить по теме своего курса, отвечать па вопросы студентов, подготавливать экзамены и так далее. Вы не ожидаете, что он попытается продать вам какой-нибудь товар или будет показывать вам фокусы; такие действия определенно не являются частью вашей схемы роли профессора.

Третий тип схем касается ментальных структур, связанных с отдельными ситуациями. Такие схемы связаны с событиями или последовательностями событий и известны как сценарии. Они определяют, что, как ожидается, должно произойти в данных обстоятельствах. Например, когда вы приходите в ресторан, вы ожидаете, что кто-то встретит вас и либо проведет вас к столику, либо запишет вас в лист ожидания. Затем вы предполагаете, что официант подойдет к вашему столику, предложит напитки и примет ваш заказ. Затем на повестке дня стоит еда, за которой в итоге следует счет (рис. 3.2). Представьте себе, как вы будете удивлены, если вместо того, чтобы следовать этому установленному и ожидаемому порядку событий, официант сядет с вами за стол и заведет дружескую беседу или если этот человек, выполнив ваш заказ, скажет «простите, а сейчас я должен уйти». Сценарии, как и другие схемы, предоставляют нам ментальные конструкции: структуры для понимания социальной информации в контексте тех сведений, что у нас уже есть. После того как сценарии сложились,

4   Зак. 121
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Рис. 3.2. Сценарии: схемы, которые говорят нам, «что должно произойти дальше» Когда вы идете в ресторан, у вас есть сценарий событий, которые должны произойти, и порядка, которому они должны следовать. Ситуация, показанная на рисунке, соответствует этой схеме. Однако если официант сядет с вами за стол, это действие не будет вписываться в вашу схему.

они экономят нам большую часть ментальных усилий, подсказывая, чего следует ожидать в той или иной ситуации, как другие люди скорее всего будут себя вести и что произойдет потом. (Мы рассмотрим другой, очень важный тип схем — Я-схемы — в главе 4.)

Влияние схем на внимание, кодирование и воспроизведение

Как схемы влияют на социальное мышление? Данные исследований показывают, что они оказывают сильное влияние на три процесса, являющиеся важной частью как социального познания, так и познания в целом: внимание, кодирование и возвращение информации из памяти. Внимание отвечает за то, какую именно информацию мы замечаем: мы с большей вероятностью обратим внимание на одни особенности других людей и их действия и можем не заметить других. Кодирование подразумевает процессы, благодаря которым информация, выделенная нами, сохраняется в памяти. Но не все, что мы замечаем в окружающем нас социальном мире, сохраняется в нашей памяти для использования в будущем. Наконец, вопроизведение подразумевает
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процессы извлечения информации из памяти для использования ее тем или иным способом — например, чтобы решить, будет ли этот человек хорошим соседом по комнате.

Оказалось, что схемы влияют на эти основные аспекты социального познания (Wyer &-Srull, 1994). Что касается внимания, то мы замечаем информацию или события, не соответствующие имеющимся у нас схемам, гораздо чаще, чем информацию или события, которые этим схемам соответствуют. Это не удивительно, поскольку схемы сообщают нам, чего ожидать, и поэтому именно неожиданные события или действия привлекают наше внимание. Например, если зубной врач просит вас сесть и открыть рот, вы не уделяете этому особого внимания. Однако если вдруг он встанет со стула и начнет громко петь, вы определенно заметите это поведение: оно не вписывается в ваш сценарий (схему событий) этой ситуации.

Что касается кодирования, здесь влияние схем оказывается более сложным. Существующие данные указывают, что когда схемы сформировались, информация, им соответствующая, запоминается легче, чем несоответствующая. Однако на более раннем этапе, когда схемы только начинают формироваться, информация, которая не согласуется с ними, может быть замечена и закодирована быстрее и легче (например, Stangor & Ruble, 1989). Наконец, схемы влияют на извлечение информации из памяти. В частности, в зависимости от того, насколько активизированы схемы, когда мы пытаемся вспомнить что-либо, из памяти извлекается определенная информация — являющаяся частью этих схем или, по крайней мере, согласующаяся с ними (например, Stangor & McMillan, 1992).

Подводя итог, скажем, что схемы влияют на многие аспекты социального познания. И поскольку социальное мышление тесно связано с социальным поведением, они также определяют многие формы социального взаимодействия, что мы и увидим далее в этой книге.

Принципы интеграции

1 • Накапливая жизненный опыт, мы формируем схемы - ментальные структуры, содержащие информацию об определенных ситуациях или событиях, и прототипы - ментальные представления о типичных членах различных групп.

2. Сформировавшись, эти ментальные структуры помогают нам понимать других людей, а также события, происходящие в различных социальных ситуациях. Они определяют, какую социальную информацию мы замечаем (внимание), храним в памяти (кодирование) и затем вспоминаем (воспроизводим). Таким образом,
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они распространяют свое влияние на социальное поведение во многих различных обстоятельствах. 3.   Социальные установки (которые мы рассмотрим в главе 5) и стереотипы (глава 6) часто функционируют как схемы и оказывают сильное влияние на важные формы социального поведения.

Эвристика: разум выбирает кратчайшие пути

Мы уже обратили ваше внимание на основной принцип социального познания: человеку свойственно затрачивать минимальное количество усилий на размышления о других людях и о социальном мире. Этот принцип едва ли кого-то удивит, потому что, как вы уже знаете из собственного опыта, мыслительный процесс является очень сложной работой. Однако наше стремление затратить наименьшее количество усилий на размышление связано и с другим основополагающим фактом социальной жизни: наши когнитивные ресурсы ограничены (это обсуждалось в главе 2). Фактически мы часто оказываемся в ситуации, когда спрос на ресурсы выше, чем их доступное количество — ситуация, известная как информационная перегрузка. Если вы когда-нибудь пытались одновременно говорить по телефону и готовить обед или говорить и вести машину по сложной, перегруженной трассе, вы знаете, что мы имеем в виду, говоря об ограниченных когнитивных ресурсах, и вам известно, насколько тщетной — или даже опасной — может быть попытка делать одновременно больше дел, чем позволяют наши возможности.

Чтобы увеличить свои когнитивные ресурсы, мы используем различные стратегии, сокращающие наши когнитивные усилия и уменьшающие вероятность информационной перегрузки. Для достижения успеха при использовании стратегий необходимо выполнение двух условий: стратегии должны обеспечивать быстрый и простой способ взаимодействия с большим количеством социальной информации и быть при этом достаточно точными. Существует множество потенциальных кратчайших путей обработки информации, сокращающих умственные усилия, но среди них наиболее полезным является, вероятно, эвристика — простые правила для быстрого принятия сложных решений или создания сложных умозаключений. Сейчас мы рассмотрим два вида эвристики, чаще всего используемых в повседневной жизни.
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репрезентативность: суждение по сходству

Предположим, что вы только что познакомились с женщиной, живущей в соседней квартире. Болтая с ней, вы замечаете, что она одета консервативно, очень аккуратна в своих привычках, имеет дома большую библиотеку, робка и тактична по натуре. Позднее вы осознаете, что она ничего не сказала о том, чем занимается в жизни. Кто она: бизнес-администратор, врач, официантка, юрист, танцовщица или библиотекарь? Один из быстрых способов угадать это — сравнить ее с другими представителями каждого рода деятельности. Насколько она напоминает людей, которые по вашим воспоминаниям принадлежат к той или иной области? Если вы пойдете таким путем, то можете прийти к выводу, что она — библиотекарь. В конце концов, ей присущи все те черты и признаки, которые большинство людей связывают именно с библиотекарями, а не с танцорами, администраторами или врачами. Если вы делаете заключение о роде ее деятельности таким образом, то вы используете эвристику репрезентативности. Другими словами, вы делаете свое заключение на основе относительно простого правила: чем больше человек похож на «типичных» представителей данной группы, тем больше вероятность, что он принадлежит к этой группе.

Являются ли такие суждения точными? Обычно — да, потому что принадлежность к той ли иной группе в действительности влияет на поведение и манеры людей и потому что людей с определенными чертами или «стилем» в первую очередь тянет к определенным группам. Но иногда суждения, основанные на репрезентативности, оказываются ошибочными. Некоторые библиотекари являются общительными, открытыми людьми и ведут увлекательную социальную жизнь; некоторые танцоры робки и читают много книг; некоторые профессора прыгают с парашютом — такое у них хобби! В силу таких исключений эвристика репрезентативности, являясь полезной, иногда может привести к серьезным ошибкам. Кроме того, доверие к данной эвристике может привести к тому, что мы пропустим иную информацию, которая может оказаться потенциально очень полезной. Самой важной является информация, связанная с уровнем распространенности — частотой, с которой данные события или примеры случаются в обществе. Наша склонность пропускать такую информацию, когда мы опираемся на эвристику репрезентативности, иллюстрируется известным исследованием, проведенным Тверским и Канеманом (Tver-sky & Kahneman, 1973).
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Участникам этого исследования сообщили, что воображаемый человек по имени Джек был выбран из сотни мужчин. Затем их просили угадать вероятность того, что Джек является инженером. Некоторым участникам было сказано, что тридцать из ста мужчин были инженерами (уровень распространенности для инженеров составил 30%). Другим участникам сказали, что семьдесят из ста мужчин были инженерами. Половина участников не получила больше никакой информации. Другим же дали описание Джека, которое либо напоминало, либо не напоминало общий стереотип инженера (например, они практичны, любят работать с числами и т. д.). Когда участники получали лишь информацию, связанную с уровнем распространенности, их предположение относительно того, является ли Джек инженером, отражало именно эту информацию. Они чаще предполагали, что Джек является инженером, когда уровень составлял 70%, и реже в тех случаях, когда он был равен 30%. В том случае, когда участники получали дополнительную информацию о Джеке, они в основном игнорировали важность уровня распространенности. Они строили свои суждения в первую очередь на основании того, похож ли Джек на инженера. В общем, участники пропускали ценную часть информации, когда обращались к репрезентативности. Эта тенденция игнорировать важность уровня распространенности известна как ошибка уровня представленности, и мы еще встретимся с ней в других разделах этой главы.

Доступность: что первым приходит в голову?

Что встречается чаще: слова, которые начинаются с буквы к (например, король), или слова, в которых буква к стоит на третьем месте (например, документ)? В английском языке слов с буквой к на третьем месте почти в два с половиной раза больше, чем слов, где буква к стоит первой. Однако, несмотря на это, большинство людей, отвечая на этот вопрос, ошибаются: они предполагают, что слов, начинающихся с буквы к, больше (Tversky & Kahneman, 1982). Почему? Отчасти под воздействием другого типа эвристики — эвристики доступности. Согласно этой эвристике, чем проще нам вспомнить какие-то примеры группы, категории или события, тем более важными они будут нам казаться. Это объяснимо: легче думать об обычных, чем о необычных событиях или предметах. Но, опираясь на доступность при построении таких суждений, можно ошибиться (как, например, случай с буквой к в словах). В этой и во многих других ситуациях тот факт, что информацию легче вспомнить, не гарантирует того, что она имеет
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большую важность или распространенность. Однако наше субъективное ощущение, что о чем-то вспомнить легче, может привести нас к предположению, что это что-то чрезвычайно важное (Rothman & Hardin, 1997). В подобных ситуациях эвристика доступности не только сокращает наши когнитивные усилия, но также может стать причиной ошибочных заключений. Однако, поскольку информация, которую легче вспомнить, действительно часто является более важной или доминирующей, эвристика доступности оказывается полезной во многих контекстах, и мы действительно часто ее используем (некоторые очень интересные результаты ее использования мы сейчас и рассмотрим).

Совпадают ли наши собственные взгляды со взглядами других людей? Люди часто предполагают, что окружающие разделяют их точку зрения, даже когда для такого предположения недостаточно оснований; это явление получило название эффект ложного консенсуса. Другими словами, мы предполагаем, что окружающие больше похожи на нас, чем это есть на самом деле. Например, курильщики склонны превышать число курящих людей (Suls, Wan & Sanders, 1988). Одно из объяснений эффекта ложного консенсуса состоит в том, что поддержка окружающих увеличивает нашу уверенность в собственных суждениях, и поэтому мы склонны ожидать совпадения наших взглядов (Marks & Miller, 1987). Второе объяснение эффекта ложного консенсуса основано на эвристике доступности (Ross & Nis-bett, 1991): во-первых, с когнитивной точки зрения собственные взгляды почти всегда проще и быстрее извлекаются из памяти, чем воспоминания о взглядах других людей. Во-вторых, известно, что люди склонны выбирать себе в друзья и компаньоны тех, кто придерживается сходных взглядов (см. главу 7), следовательно, собственный опыт на интуитивном уровне подсказывает, что обычно другие люди согласны с нами. Наконец, мы лучше запоминаем случаи, когда окружающие соглашались с нами, чем ситуации, в которых имело место расхождение во взглядах. Под воздействием этих факторов мы склонны считать, что случаи согласия встречаются гораздо чаще, чем случаи несогласия, и это способствует большей вероятности возникновения эффекта ложного консенсуса.

Последние полученные данные говорят о том, что эффект ложного консенсуса является очень распространенным (например, Krueger & Clement, 1994; Mullen и др., 1985), но далеко не универсальным явлением. Люди могут считать себя обладателями уникальных особенностей, более привлекательными, интересными, чем есть на самом деле;
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это явление известно как эффект ложной уникальности (например, Bosveld, Koomen, Plight & Plaiseier, 1995). Например, многие люди думают, что их умственные способности выше среднего уровня. Точно так же иногда люди отвергают некую идею, думая, что все остальные принимают ее; это явление получило название плюралистическое неведение (Prentice & Miller, 1996). Например, студенты часто говорят, что им не нравится алкоголь, хотя, по их мнению, он нравится другим студентам (Prentice & Miller, 1993). И ложную уникальность, и плюралистическое неведение можно объяснить тем, что взгляды других людей менее доступны нам по сравнению с собственными. Эти явления еще раз подчеркивают, как люди могут иногда ошибаться.

Эффект запала: некоторые результаты повышенной доступности. В течение первого года обучения в медицинском университете многие студенты испытывают то, что называется «синдромом студента-медика». Они начинают подозревать, что они сами, их друзья или члены их семьи страдают от серьезных заболеваний. Обычная головная боль вызывает у них мысли об опухоли мозга, а небольшая боль в горле — беспокойство, не заразились ли они какой-то редкой, смертельно опасной инфекцией. Как объясняются такие явления? Дело в том, что день за днем на лекциях и семинарах студенты читают описания различных болезней. В результате эта информация оказывается очень доступной. Следовательно, когда появляются даже слабые симптомы, связанная с ними информация о болезнях легко возникает в памяти, и это приводит к тому, что студенты начинают предполагать самое худшее. Это явление обозначается термином эффект запала. Любые стимулы, которые повышают доступность определенных типов или категорий информации и способствуют легкому извлечению последних из памяти, становятся воспламеняющими. Много примеров этого можно наблюдать в повседневной жизни. Например, после просмотра фильма ужасов многие люди острее реагируют на стимулы, которые ранее не оказывали на них никакого воздействия («Что это такое чернеет на дороге?», «Что это за скрип на лестнице?»).

Возникновение эффекта запала было продемонстрировано во многих исследованиях, так что, по-видимому, он является неотъемлемым аспектом социального мышления. Действительно, широкое распространение подобных явлений подтверждает заключение о существовании закона активизации когнитивной структуры (Sedikides & Skowronski, 1991), который утверждает, что, сталкиваясь с каким-либо объектом или явлением, мы автоматически вызываем в памяти связанные с ним воспоминания, не всегда осознавая это. Данные ис-
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следований показывают, что эффект запала может иметь место даже в тех случаях, когда человек не подозревает о «воспламеняющих» стимулах — явление носит название эффект автоматического запала (например, Bargh & Pietromonaco, 1982; Greenwald, Klinger & Schuh, 1995).

Например, исследователи (Bargh, Chen & Burrows, 1996, эксперименты 2a и 2б) под предлогом проверки знания языка изучали влияние внешних воздействий. Ученые просили студентов колледжа закончить предложения, используя определенные группы слов. Некоторым было предложено составить предложения на основе слов с «пожилым» наполнителем, например «старый», «седой»; другие создавали предложения, используя слова с нейтральным наполнителем, например «мучимый жаждой» и «личный». Затем экспериментатор проводил опрос и отпускал студентов, которые, выходя из лаборатории, шли по коридору. Эксперимент, однако, на этом не заканчивался: экспериментатор с помощью секундомера определял, сколько времени потребуется студентам, чтобы дойти до конца коридора. Как показано на рис. 3.3, в полном соответствии со студенческой схемой о пожилых людях, те, кто работали с «пожилым наполнителем», после завершения задания шли медленнее, чем те, кто создавал предложения из слов с «нейтральным наполнителем». Поскольку люди склонны негативно относиться к пожилым людям (по сравнению с молодыми людьми; см. Kite & Johnson, 1988), возник естественный вопрос, не могло ли размышление о пожилых людях вызвать чувство подавленности у участников группы, использующих «пожилой наполнитель», что и заставило их идти медленнее. Однако дальнейшие исследования Барга и его коллег исключили эту возможность — люди в группе, использующей «пожилой наполнитель», были не более грустны (или счастливы), чем представители из группы с «нейтральным наполнителем».

Подводя итог, отметим, что эффект запала является, по-видимому, базовым явлением социального мышления и поведения. Внешние события и условия — и даже наши собственные мысли — могут увеличить доступность отдельных типов информации в памяти. А повышенная доступность в свою очередь влияет на наши суждения относительно этой информации. «Если я думаю об этом, — рассуждаем мы, — то это, должно быть, что-то важное, часто встречающееся или истинное»; мы часто приходим к подобным заключениям, даже если они не подтверждаются социальной действительностью.
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Рис. 3.3. Эффект запала влияет на последующее поведение Участники двух экспериментов шли гораздо медленнее после того, как подверглись воздействию «воспламеняющих» стимулов - слов, связанных с понятием «пожилой», и быстрее после воздействия нейтральных слов. Тот факт, что участники считали эксперимент уже завершенным, делает результаты еще более поразительными. (Источник: основано на данных из книги Bargh, Chen & Burrows, 1996.)

Потенциальные источники ошибки:

что мешает нам рассуждать рационально

Человек — не компьютер. Мы можем только воображать, что способны превосходно мыслить логически; из собственного опыта мы знаем, что часто терпим в этом неудачу. На нас влияет множество факторов, нами руководят различные склонности и стремления, которые все вместе могут привести нас к серьезным ошибкам, и это верно для многих аспектов социального мышления. В этом разделе мы рассмотрим несколько таких «отклонений», происходящих в процессе социального познания. Однако перед тем как обратиться к источникам потенциальных ошибок, мы должны особо подчеркнуть следующий момент: некоторые аспекты социального мышления действительно приводят к ошибкам, но в то же время они адаптивны. Они помогают нам сосредоточиваться на тех типах информации, которые являются наиболее познавательными, и сокращают усилия, необходимые для
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понимания социального мира. Таким образом, эти отклонения могут быть как благотворными, так и приносящими вред, что истинно практически для всех аспектов человеческого поведения.

Особое внимание — непоследовательной информации

Представьте себе следующую ситуацию: вы смотрите вечернее телевизионное ток-шоу. Одним из гостей является Ньют Джингрич, спикер палаты представителей в Конгрессе США. Вы рассеянно слушаете, как он делает довольно резкие комментарии по поводу налогов, социальной реформы и правительства в целом в привычной для себя манере. Затем тихим голосом он добавляет нечто совершенно неожиданное: он потерял интерес к политике и решил по окончании своего двухлетнего срока уйти на пенсию, чтобы выращивать розы. Вы не можете поверить своим ушам. Он на самом деле это сказал?

Этот пример иллюстрирует один из основных фактов социального познания: мы склонны уделять больше внимания неожиданной или в какой-то мере несовместимой с нашими ожиданиями информации, чем информации, которую мы ожидаем услышать. Следовательно, заключительное утверждение Ньюта Джингрича о том, что он потерял интерес к политике, заставляет вас буквально подпрыгнуть, требуя к себе большого внимания.

Эта склонность уделять больше внимания информации, которая не согласуется с нашими ожиданиями, и меньше той, которая согласуется с ними, является одним из важных аспектов социального познания. Она обнаружена многими исследователями (например, Hilton, Klein & von Hippel, 1991) и, по-видимому, основана на том, что непоследовательная информация является неожиданной, удивительной, и поэтому ее сложнее обработать (например, Stangor & McMillan, 1992). Известно, что чем больше внимания мы уделяем информации, тем больше вероятность, что она попадет в долговременную память и позднее будет влиять на наши социальные суждения (Fiske & Neuberg, 1990), поэтому стремление замечать все то, что не согласуется с ожиданиями, имеет важное значение.

Хотя склонность обращать внимание на то, что является непоследовательным, не является универсальной (см. например, Srull и др., 1985), она имеет общий характер. Например, она применима как к группам, так и к отдельным людям, особенно если у нас сложились четкие стереотипы относительно какой-либо группы. Стоит, однако, сказать, что хотя в большинстве случаев информация, которой мы
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уделяем особое внимание, действительно оказывает большее влияние на наше социальное мышление и суждения, однако не всегда. Иногда, даже если мы легко выделяем информацию, которая не согласуется с нашими ожиданиями, мы склонны проигнорировать или преуменьшить ее: она просто слишком неожиданна, чтобы ее принять. Например, вы наверняка замечали кричащие заголовки бульварной прессы, которую продают рядом с кассой в супермаркетах («Женщина вышла замуж за монстра-инопланетянина!», «Женщина родила динозавра!»). Такие заголовки неожиданны и несовместимы с имеющимися представлениями, но шансы, что они могут серьезно повлиять на ваше мышление, достаточно малы, потому что они настолько эксцентричны, что вы просто игнорируете их. Таким образом, тот факт, что мы обычно уделяем больше внимания информации, несовместимой с нашими взглядами или представлениями, не означает, что такая информация обязательно повлияет на социальное мышление.

Автоматическая бдительность: замечаем негативное

Вы когда-нибудь замечали, что в политических кампаниях используется много негативной информации, как, например, показано на рис. 3.4? Другой пример: если человек во время разговора двадцать раз улыбнулся нам, а нахмурился лишь однажды — мы, скорее всего, заметим именно хмурое выражение лица. Если один из ваших приятелей описывает кого-то и упоминает двадцать положительных черт этого человека и лишь одну отрицательную, именно на этой информации мы сфокусируемся, и именно ее, скорей всего, будем помнить впоследствии. Тенденция сосредоточивать внимание на негативной информации настолько очевидна, что некоторые исследователи называют эту особенность восприятия автоматической бдительностью: склонностью уделять внимание негативной информации или стимулам (например, Shiffrin, 1988).

С одной стороны, эта тенденция имеет большое значение. В конце концов, негативная информация предупреждает нас о потенциальной опасности, и очень важно, чтобы мы узнали о ней — и прореагировали на нее — как можно скорее (Pratto & John, 1991). Но поскольку наши способности внимания ограничены, направляя все внимание на негатив, мы рискуем пропустить другую ценную информацию. Таким образом, очевидно, что автоматическая бдительность может создавать

Потенциальные источники ошибки    1 09

Рис. 3.4. Политические кампании часто идут «негативным путем» Политические кампании часто прибегают к негативным заявлениям, подобным этому, потому что хотят быть замеченными. Это свидетельствует о том, что мы быстро выявляем негативную информацию и уделяем ей особое внимание. (Надпись на рисунке: «Пенсия - 2 миллиона долларов. Выплачивается президенту г-ном Бухананом». Источник: Финансовый кабинет Сената.)

для нас определенные трудности, что свойственно и другим особенностям социального познания, которые мы рассмотрим в этой главе.

Насколько сильна тенденция сосредоточивать внимание на негативной социальной информации? Оказывается, что очень. Рассмотрим, например, явление, которое социальные психологи описывают как эффект «лицо в толпе» (Hansen & Hansen, 1988). Мы особенно восприимчивы к негативным выражениям лица других людей — настолько, что можем легко выделить сердитое лицо в толпе людей со счастливыми или нейтральными лицами. Интересно, что мы гораздо медленнее выделяем счастливое лицо в толпе, состоящей из сердитых лиц (Hansen & Hansen, 1988). Эти открытия согласуются с принципами эволюционной психологии (Buss, 1996), поскольку рассерженный человек действительно представляет более серьезную угрозу Для нашей безопасности — и жизни, — чем счастливый человек.

Данные многих исследований указывают на то, что там, где дело касается социальной информации, мы действительно более чувствительны к негативным типам информации; это помогает объяснить, почему политические заявления часто настолько негативны. Люди, проводящие кампанию, очевидно, понимают, что такие попытки повлиять на сознание избирателей являются более успешными. И, поскольку
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информация, которой мы уделяем больше внимания, часто оказывает наибольшее влияние на мышление и суждения о других людях, автоматическая бдительность также помогает объяснить, почему, как мы уже отмечали в главе 2, стремление произвести благоприятное впечатление на других при первой встрече может быть настолько важным.

Размышление о неслучившемся и сожаление: насколько значимо то, «что могло бы быть.....

Представим себе следующую ситуацию.

Мисс Предосторожность никогда не подбирает на дороге людей, путешествующих автостопом. Однако вчера она нарушила свое правило и подвезла одного незнакомца. Он отплатил ей за доброту тем, что ограбил ее.

Теперь рассмотрим противоположный пример.

Мисс Риск часто подвозит людей, путешествующих автостопом. Вчера она снова подобрала незнакомца на дороге. Он отплатил ей за доброту тем, что ограбил ее.

Кто из этих женщин будет больше сожалеть о случившемся? Если вы ответите «Мисс Предосторожность, конечно», то ваши размышления будут похожи на размышления многих других людей. Подавляющее большинство респондентов посчитали, что именно Мисс Предосторожность будет больше переживать (Kahneman & Miller, 1986). Почему это происходит? Обе женщины имели один и тот же отрицательный опыт: их ограбили. Следовательно, размышляя рационально, нет никаких причин ожидать, что большинство выберет Мисс Предосторожность. Почему же мы считаем, что она сожалеет больше? Отвечая на этот вопрос, следует учесть некоторые интересные факты, касающиеся социального мышления и его выводов. Проще говоря, наши реакции на события, по-видимому, зависят не только от самих событий, но также от того, что эти события привносят в сознание (Miller, Turnbull & McFarland, 1990). Когда с нами что-то происходит, мы думаем не только о самом событии; мы также оказываемся вовлеченными в связанную с ним ментальную симуляцию. Это часто порождает явление, которое социальные психологи описывают как размышление о неслучившемся — мысленное рассмотрение альтернативных событий и результатов. В данном случае мы могли бы подумать: «Если бы только Мисс Предосторожность не нарушила свое правило не брать попутчиков, с ней все было бы в порядке». Или же
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мы можем вообразить, что «если бы Мисс Риск читала газеты, она, возможно, вела бы себя иначе».

Почему такие размышления о неслучившемся заставляют нас считать, что Мисс Предосторожность будет испытывать больше сожалений? Отчасти потому, что нам легче представить альтернативы для необычного поведения, как, например, подбирающая попутчика Мисс Предосторожность, чем найти альтернативы обычному, нормальному поведению (например, Мисс Риск, подбирающая попутчика). Мы делаем вывод, что Мисс Предосторожность будет испытывать больше сожалений именно потому, что нам гораздо легче представить себе, как она ведет себя другим образом — придерживаясь своего обычного правила, — чем представить, что Мисс Риск поведет себя иначе.

Такие рассуждения порождают интересное предположение: негативные результаты, к которым приводит необычное поведение человека, вызывают больше симпатии к этому человеку, чем результаты, вызванные обычным поведением. Эти предположения действительно подтвердились в процессе различных исследований (например, Miller и др., 1990; McMullen, 1997). Данные исследований (и это согласуется с мнением, что негативные эмоции сигнализируют о присутствии опасности) даже вызвали предположение, что, как только возникают негативные эмоции, люди автоматически вовлекаются в размышления о неслучившемся (Roese, 1997; Roese & Olson, в печати). Следовательно, когда мы сталкиваемся с негативными результатами наших действий, мы более всего склонны думать о том, что могло бы быть. Таким образом, размышление о неслучившемся действительно имеет место, и его влияние на социальные суждения и реакции можно предсказать.

Пока все хорошо. Но перед тем, как продолжить чтение, попробуйте сделать следующее: вспомните три случая, вызвавших самые большие сожаления в вашей жизни — события или факты, которые вы больше всего хотели бы изменить. Что это было? Если вы похожи на большинство людей, вы, возможно, удивитесь, осознав, что эти сожаления не связаны с тем, что вы сделали — действиями, имевшими негативный результат. Скорее они связаны с тем, что вы не сделали, но хотели бы сделать: романтическим знакомством, которое вы не продолжили, работой, на которую вы не устроились, путешествием, в которое вы не отправились. Именно об этих вещах люди чаще всего вспоминают, когда их просят рассказать о своих самых больших сожалениях.
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На первый взгляд кажется, что этот факт не согласуется с основными результатами, полученными в исследовании размышлений о неслучившемся, а именно с тем, что в основном люди больше сожалеют о вещах, которые они сделали — особенно это касается необычных действий, — чем о том, чего не сделали. Как можно объяснить это несоответствие? Джилович и Медвек (Gilovich & Medvec, 1994) предлагают следующий ответ. Они предположили, что сразу после того, как событие произошло, люди могут больше огорчаться из-за совершенных действий, породивших негативный результат, чем из-за тех действий, которые они не совершали. Действия, которые мы совершаем, могут вызывать больше мыслей о том, «что могло бы быть» или «что должно было быть». Однако позднее мы можем начать сожалеть о вещах, которые мы не сделали — о неудавшихся попытках, которые привели нас к отрицательным результатам.

Почему наши реакции должны со временем измениться? Джилович и Медвек приводят несколько причин. Во-первых, как они отмечают, существует несколько факторов, которые со временем уменьшают наши сожаления по поводу определенных действий. Действию, вызвавшему негативный результат, иногда можно дать обратный ход. Однако упущенные возможности в результате неудавшейся попытки сделать что-то, могут уже никогда не появиться. Кроме того, мы с большим успехом объясняем действия, которые привели к негативным результатам — находя достойные причины этим действиям, — чем наши неудавшиеся попытки. Во-вторых, Джилович и Медвек привлекают наше внимание к причинам, которые со временем могут усилить наши сожаления о том, что мы не сделали. Часто мы не делаем чего-то из-за страхов или недостатка уверенности; позднее, оглядываясь назад, мы можем почувствовать, что эти страхи были неоправданны и что мы должны были действовать. Совершив действия, мы видим их результаты; мы знаем, каковы они. Напротив, если мы не делаем чего-то, мы продолжаем размышлять о том, что было бы, если бы мы сделали это. Эти размышления могут длиться вечно и способствовать тем самым усилению наших сожалений. Таким образом, существует множество причин, объясняющих, почему схема наших сожалений о действии и бездействии может значительно изменяться с течением времени.

Происходят ли изменения на самом деле? Чтобы выяснить это, Джилович и Медвек (Gilovich & Medvec, 1994) просили людей описать самые большие сожаления в их жизни. Результаты показали, что большинство вспоминали о несовершенных действиях, и лишь немно-
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гие сожалели о совершенных действиях (табл. 3.1). В дополнительном исследовании участников эксперимента просили рассказать о каком-либо вызывающем наибольшее сожаление действии или бездействии, произошедшем на последней неделе и в течение всей жизни, а также определить, о чем они сожалеют больше — о действии или бездействии. Что касается сожалений, вызванных событиями предшествующей недели, тут действия и бездействия упоминались участниками примерно с одинаковой частотой. Однако что касается сожалений всей жизни, тут большинство участников (84%) сосредоточились на своих несовершенных действиях. Таким образом, как и предполагали Джилович и Медвек (Gilovich & Medvec, 1994), с течением времени в схеме сожалений происходят значительные изменения.

Таблица 3.1

О чем сожалеют люди

Несовершенное действие

Количество

Совершенное действие

Количество

Упущенные возможности получить желаемое образование

21

Неправильно выбранное образование

3

Упущенный благоприятный момент

21

Поспешность в действиях

17

Недостаточно времени проведено вместе с друзьями и родственниками

15

Плохо проведенное время

4

Упущенная возможность романтических отноншний

13

Неблагоразумное романтическое приключение

10

Игнорирование своих интересов

11

Пустая трата времени

0

Упущенные возможности в карьере

'   7

Неправильное решение при выборе карьеры

3

Как показано в этой таблице, люди в ответ на просьбу описать самые большие сожаления в их жизни чаще говорят о том, чего они не сделали, чем о действиях, которые совершили. (Источник: Gilovich & Medvec, 1994.)

Итак, вспоминая различные события своей жизни, мы размышляем о неслучившемся: представляем себе, что могло бы быть или должно было бы быть в этих ситуациях. Более того, как уже говорилось, мы, по-видимому, начинаем размышлять о неслучившемся автоматически в ответ на негативные события (McMullen, 1997; Roese, 1997).
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Подобные размышления в свою очередь могут оказать сильное влияние на наши суждения об этих событиях или ситуациях. Однако характер этих размышлений изменяется со временем, мысли о том, что мы сделали, уступают место мыслям о то, что мы не сделали. Но о чем бы мы ни думали, ясно одно: мы терзаем себя как мыслями о возможных результатах, так и мыслями о реально случившемся.

Почему глубокие раздумья не всегда полезны

Случалось ли с вами когда-нибудь следующее: вы так долго и упорно размышляли над проблемой или решением, что в конце концов совсем запутывались? Если да, то вам уже известно, что даже рациональное мышление может привести к негативным результатам.

Это заключение может показаться неожиданным, но оно было подтверждено многими исследованиями социальных психологов (например, Wilson & Brekke, 1994; Yost & Weary, 1996). Уилсон и Шуле (Wilson & Schooler, 1991) просили студентов попробовать несколько видов клубничного джема и оценить его вкус. Половину участников просили просто попробовать джем и оценить его; других просили проанализировать свою реакцию на тот или иной тип джема — указать, почему каждый тип продукта вызывает у них те или иные ощущения. Уилсон и Шуле сделали вывод, что, проводя такой глубокий самоанализ, люди находят наиболее очевидные или доступные причины возникновения тех или иных ощущений — те, которые легче всего вспомнить или выразить словами. Однако эти причины могут и не являться наиболее важными факторами в их суждениях. В результате те причины, о которых сообщают люди, могут их самих ввести в заблуждение и, следовательно, заставить их сделать менее точные суждения.

Уилсон и Шуле (Wilson & Schooler, 1991) получили сходные данные, проводя дополнительное исследование, когда они просили студентов прочитать описания курсов лекций и мнения студентов об этих курсах, а затем указать вероятность, с которой они бы начали посещать тот или иной курс сами. Некоторые студенты просто оценивали курсы (контрольная группа), в то время как студентов двух других групп просили либо 1) проанализировать причины, по которым они могли бы захотеть или не захотеть посещать тот или иной курс, либо 2) останавливаться и размышлять о каждом блоке информации, полученной в процессе чтения, оценивая то, насколько она увеличивает или уменьшает их заинтересованность в курсе. Результаты показали, что студенты из групп «глубокого размышления» с меньшей вероят-
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ностью принимали положительное решение — записаться и действительно посещать наиболее популярные курсы.

Оказывается, что в некоторых случаях слишком усердное размышление действительно может привести к серьезным когнитивным ошибкам. Да, попытки размышлять систематично и рационально о важных вещах имеют огромное значение; такая работа с большой затратой усилий часто действительно дает более правильные решения или суждения, чем модель мышления «рубить сплеча». Но и с тщательным размышлением, как и со всем остальным, можно переусердствовать; и когда это происходит, в результате мы получаем путаницу и хаос, а не правильные и точные решения.

Рациональное против интуитивного

Представьте себе следующую ситуацию: вам показывают чашки с красными и белыми шариками. В первой находится один красный и девять белых шариков, а во второй — десять красных и девяносто белых шариков. Затем представьте, что вы получаете деньги каждый раз, когда вытаскиваете (с завязанными глазами) красный шарик. Из какой чашки вы предпочли бы тянуть? Размышляя логически, нет никакой разницы: шансы выиграть равны 10% в обоих случаях. Но если вы мыслите как большинство людей, вы предпочтете чашку с сотней шариков. Действительно, в нескольких исследованиях более двух третей участников при условии такого выбора предпочли чашку с большим количеством шаров; и, что более удивительно, они были готовы на пари поручиться за свой выбор (Kirkpatrick & Epstein, 1992). Сложно представить себе более яркую иллюстрацию того факта, что наше мышление во многих случаях далеко от действительно рационального.

Чем это можно объяснить? В соответствии с моделью, известной как теория когнитивного и опытного «Я» (ТКОЯ), наши усилия понять окружающий мир имеют два различных направления. Первое — взвешенное, рациональное мышление, следующее основным правилам логики. Второе — интуитивная система, работающая автоматически, как единый механизм, когда мы быстро принимаем решения в соответствии с простой эвристикой, развившейся благодаря прежнему опыту (например, Donovan & Epstein, 1997; Epstein, Pacini, Denes-Raj & Heier, 1996). Теория ТКОЯ говорит, что мы склонны использовать эти столь отличные друг от друга стили мышления в зависимости от типа ситуации. Рациональное мышление используется в ситуациях, требующих аналитического мышления — например, при
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решении математических задач. Интуитивное мышление используется во многих других ситуациях, включая большинство социальных. Другими словами, пытаясь понять поведение других людей, мы часто обращаемся к интуитивному мышлению, мышлению на уровне инстинкта. Почему же мы предпочитаем большую чашку с шариками? Потому что в таких ситуациях доминантной является интуитивная система. Рационально мы знаем, что шансы выиграть одинаковы в обоих случаях; но мы чувствуем, что у нас больше шансов выиграть там, где десять красных шаров, а не там, где один. Денис-Рай и Эп-стайн (Denes-Raj & Epstein, 1994) считают, что причина заключается в том, что информация в системе, основанной на приобретенном опыте, кодируется в первую очередь в форме конкретных представлений. Другими словами, нам гораздо легче представить себе один красный и девять белых шариков, чем десять красных и девяносто белых, поэтому мы выбираем большую чашку: нам кажется, что там больше шансов на победу.

Мощное влияние интуитивного мышления продемонстрировано в недавнем исследовании Денис-Рая и Эпстайна (Denes-Raj & Epstein, 1994). Они позволили участникам эксперимента выбирать между двумя чашками при условии, что если они вытянут красный шарик из чашки, которую выберут, то получат реальные деньги. В одном условии соотношение красных и белых шаров было одинаковым в обеих чашках (10%). Однако в других условиях доля красных шариков в большой чашке была действительно меньше 10%: она колебалась от 5% до 9%. Другими словами, там было лишь 5 красных и 95 белых шариков (5%), 6 красных и 94 белых (6%) и т. д. Что делали участники? Следуя логике, они, конечно, должны были выбрать малую чашку, поскольку она всегда содержала 1 красный шарик (10%). Тем не менее, как вы можете увидеть на рис. 3.5, все происходило совсем не так. Значительная часть людей выбирали большую чашку, даже когда шансы выиграть были ниже. Сходные результаты были получены и в дополнительном исследовании, где на карту была поставлена более крупная сумма — участники могли выиграть целых 35 долларов, вытащив красный шарик. Однако даже при таких условиях 85% участников делали неоптимальный выбор: они предпочитали тащить шар из большой чашки. Интересно, что участники хорошо знали о конфликте между рациональным и интуитивным типами мышления. Многие сообщали, что знали, что шансы выиграть были выше в маленькой чашке, но выбирали большую, потому что «чувствовали», что у них больше шансов выиграть там, где больше красных шариков.
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Рис. 3.5. Сила интуитивного мышления

Когда людей просили выбрать, откуда они хотят вытащить шарик: из чашки, содержащей один красный и девять белых шаров, или из чашки, в которой находится большее число красных и белых шаров, они часто выбирали последнюю - даже если шансы вытащить выигрышный красный шарик были действительно ниже! Эти данные указывают, что мы не всегда обрабатываем информацию рациональным путем. Часто мы руководствуемся «интуицией», даже если знаем, что она может привести к ошибке. (Источник: основано на данных из Denes-Raj & Epstein, 1994.)

Эти данные, как и результаты схожих исследований (например, Fiske & Taylor, 1991), предоставляют убедительные доказательства утверждениям, которые мы предложили в начале этого раздела: мы обрабатываем информацию не только рациональным путем. Напротив, во многих случаях — особенно когда мы испытываем сильное эмоциональное возбуждение и оказываемся в ситуации с участием других людей — мы обращаемся к интуитивному способу мышления. Этот способ, конечно, удобен, быстр и хорошо нам знаком; но, как вы уже могли заметить, он не всегда предоставляет наилучшие или наиболее точные ответы на вопросы, которые ставит перед нами повседневная жизнь!

Социальное познание: доля оптимизма

Ошибки планирования, автоматическая бдительность, слишком глубокие раздумья, размышления и сожаления о неслучившемся — прочитав об этих и других источниках ошибок в социальном мышлении, вы, возможно, впадете в отчаяние и зададитесь вопросом: сможем ли
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мы когда-нибудь все это преодолеть? Мы с уверенностью отвечаем — разумеется. Да, мы не совершенные машины для обработки информации. Наши когнитивные способности ограничены, и мы не можем — к сожалению — увеличить их, просто купив еще «память». Кроме того, мы немного ленивы, прилагая минимально возможное количество когнитивных усилий в любой ситуации. Однако, несмотря на эти ограничения, мы зачастую проделываем колоссальную работу, размышляя о других людях. Несмотря на то что на нас обрушивается поток социальной информации, нам удается сортировать, хранить, вызывать из памяти и использовать значительную долю этой информации разумно и эффективно. Конечно, мы несовершенны; но нам действительно удается справиться с этой работой и привнести порядок и предсказуемость в нашу жизнь и в построение социального мира вокруг нас. Поэтому, пока мы считаем, что способны прекрасно справляться со стоящими перед нами задачами, пусть даже на самом деле это и не совсем так, нет никаких причин унывать. Напротив, можно даже немного гордиться тем, что мы делаем очень много, имея в своем распоряжении ограниченный инструментарий. Подробная информация о культурной основе этого инструментария социального познания представлена в разделе «Социальное разнообразие».

Принципы интеграции

1.     Мы не являемся совершенными машинами для обработки информации. Напротив, наше социальное мышление подвержено влиянию множества различных источников потенциальных ошибок, например повышенной чувствительности к негативной информации (автоматическая бдительность), ошибкам планирования, работе воображения.

2.    Эти тенденции иногда приводят нас к ошибкам в умозаключениях и суждениях о других людях. Такие ошибки связаны со многими аспектами социального поведения, включая первое впечатление, производимое на окружающих (глава 2), убеждение (глава 5) и даже суждения о виновности или невиновности других людей (глава 11).

Взаимодействие эмоций и познания

Посмотрите на рис. 3.6. Что случилось с Кати? Она была целиком и полностью готова вести себя разумно и быть настойчивой, но затем... она увидела шоколадные конфеты. До свидания, хорошие наме-
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Рис. 3.6. Как эмоции влияют на познание: юмористический пример Когда Кати увидела шоколадные конфеты и испытала позитивные эмоции, ход ее мыслей коренным образом изменился. Все больше данных указывает на то, что наше эмоциональное состояние действительно оказывает сильное влияние на многие аспекты нашего познания. (Источник: CATHY copyright 1996 Cathy Guisewite. Перепечатано с разрешения UNIVERSAL PRESS. Все права сохранены.)
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рения! Ее эмоциональная реакция быстро изменила ход когнитивных процессов. На самом деле этот комикс иллюстрирует важную область социально-психологических исследований: попытки изучить взаимодействие эмоций — наших текущих настроений или чувств — и познания — методов, с помощью которых мы обрабатываем, храним, вызываем из памяти и используем социальную информацию (Forgas, 1995; Isen & Baron, 1991). Мы говорим взаимодействие, потому что исследование этой темы указывает, что фактически это отношение очень напоминает двустороннее движение: наши чувства и настроения оказывают сильное влияние на некоторые аспекты познания, а познание в свою очередь оказывает сильное влияние на наши чувства и настроения (например, Seta, Hayes & Seta, 1994). В этом разделе мы опишем типы таких влияний. Однако перед тем, как к ним обратиться, мы сделаем небольшую остановку, чтобы рассмотреть несколько различных точек зрения, касающихся природы эмоций (например, Ekman, 1992; Izard, 1991). Эмоции — это сложные реакции, содержащие физиологическое реагирование, субъективные когнитивные состояния и экспрессивное поведение. Обычно эмоции рассматриваются как состояния более интенсивные, чем относительно умеренные настроения и переживания (Forgas, 1995). Однако разделяющая линия между эмоцией и настроением чрезвычайно неопределенна, поэтому будет одновременно и полезно, и информативно сделать небольшой обзор взглядов современных психологов на природу эмоций.

Принципы интеграции

1.    Большое количество исследовательских данных указывает на то, что эмоции и познание тесно - и сложным образом - связаны. Наши чувства влияют на многие аспекты нашего познания, а познание в свою очередь может формировать наши настроения и чувства.

2.   Эти связи опираются на ряд базовых механизмов, включая появление связанных с эмоцией ассоциаций и воспоминаний и наше стремление использовать свои настроения как быстродоступную основу для построения социальных суждений.

3.    Связи между эмоциями и познанием играют важную роль во многих формах социального поведения, включая социальные установки (глава 5), предубеждение (глава 6), привлекательность (глава 7), оказание помощи (глава 9) и важные практические ситуации например, собеседование по поводу трудоустройства (глава 11).
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Природа эмоций: сравнение взглядов и недавних открытий

Чувства и их постоянная изменчивость являются центральной составляющей повседневной жизни; в течение многих веков ученые разрабатывали различные теории, касающиеся природы эмоций. Спор о том, предшествуют ли эмоции мыслям, мысли эмоциям или же эмоции и мысли являются продуктами совершенно разных систем головного мозга, продолжается и в наши дни (например, Izard, 1993; Lazarus, 1993; LeDoux, 1995). Некоторые теоретики утверждают, что наши эмоциональные реакции на события приходят первыми, за ними следуют мысли об этих эмоциях или о том, что их вызвало. Другие утверждают, что сначала появляются мысли, а за ними следуют чувства. • Согласно одной из популярных теорий, эмоции являются продуктом системы мозга, которая развилась раньше, чем отделы, осуществляющие высшие когнитивные функции (например, LeDoux, 1995). В соответствии с этим нейропсихологическим подходом, эмоциональные системы мозга развились как механизмы выживания (например, лимбические системы, такие как мозжечковая миндалина или тала-мус), которые помогают организму распознавать положительные и отрицательные ситуации — то, что может причинить вред, и то, что может помочь. У людей эта эмоциональная система сохранилась, но она является более примитивной, чем когнитивная (например, кора головного мозга). Эмоции продолжают функционировать как некий тип ранней системы предупреждения, которая позволяет людям быстро реагировать на ситуации опасности. Однако когнитивная система, больше связанная с сознанием, чем эмоциональная, смягчает эти быстрые импульсы обдуманными ответами.

Несмотря на эти споры, ясно одно — эмоции и мысли часто работают вместе, быстро и тесно взаимодействуя. В социальной психологии существует широко распространенная точка зрения — двухфак-торная теория эмоций Шехтера (Schachter, 1964), согласно которой любая форма возбуждения, каким бы ни был ее источник, инициирует поиск причин этого возбуждения. Обнаруженные причины играют ключевую роль в определении ярлыка, который мы навешиваем на наши чувства (эмоциональный опыт). Таким образом, если мы чувствуем волнение в присутствии привлекательного человека, мы можем назвать такое возбуждение «любовь» или «влечение». Если мы чувствуем возбуждение после чуть было не случившейся аварии, мы
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называем наше чувство «страх» или, возможно, «гнев» по отношению к другому водителю, который — конечно же! — был не прав. Короче говоря, как показано на рис. 3.7, мы чувствуем, что испытываем эмоцию, которую, как утверждают внешние сигналы, мы должны испытывать. Как мы увидим в главе 9, результаты многих исследований подтверждают точку зрения, предложенную Шехтером, поэтому можно с уверенностью сказать, что когнитивный и ситуативный факторы действительно играют роль в возникновении наших субъективных эмоциональных реакций.

Другие данные социальной психологии подтверждают тот вывод, что мы испытываем эмоции отчасти благодаря нашему знанию о психологических реакциях на различные стимулы или ситуации. Во-первых, исследования, проведенные с помощью новейшего оборудования, указывают на то, что различные эмоции действительно связаны с различными моделями физиологической деятельности (Levenson, 1992). Разные эмоции не только чувствуются по-разному, но и, как оказалось, по-разному выражаются в физических изменениях, включая мозговую и мышечную активность (Ekman, Davidson & Friesen, 1990; Izard, 1991). Во-вторых, изменения выражения лица иногда вы-

Рис. 3.7. Двухфакторная теория эмоций Шехтера

8 соответствии с теорией Шехтера, испытывая возбуждение, мы часто ищем источник этих чувств во внешнем мире. Источники, которые мы обнаруживаем, определяют ярлыки, которые мы затем прикрепляем к нашему возбуждению. Другими словами, мы часто создаем ярлык для нашего чувства в соответствии с тем, что, как предполагает окружающий нас мир, мы должны испытывать.
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зывают изменения нашего эмоционального состояния, а не просто отражают его; это явление рассматривается в гипотезе ответной реакции выражения лица (Zajonc, Murphy & Inglehart, 1989). Она предполагает, что существует тесная связь между выражениями лица и внутренними чувствами человека и что в этом отношении выражения лица могут сами продуцировать информацию, которая возвращается обратно в мозг и влияет на субъективные эмоциональные переживания. Другими словами, мы не только улыбаемся, потому что чувствуем себя счастливыми; иногда, когда мы улыбаемся, мы чувствуем себя счастливее, потому что улыбаемся. Таким образом, простая физиологическая деятельность может порождать эмоциональную реакцию. Субъективные эмоциональные переживания часто действительно возникают в связи со специфическими внешними стимулами.

Связи между эмоциями и познанием: интересные результаты

Ранее мы отмечали, что связи между эмоциями и познанием работают в обоих направлениях: наши текущие настроения или чувства влияют на ход наших мыслей, а наши мысли могут влиять на наши чувства. Как мы увидим в этом разделе, влияние эмоций на познание может быть очень интересным и драматичным. Предположим, что вы только что получили очень хорошее известие — на важном экзамене вы показали себя гораздо лучше, чем предполагали — и чувствуете себя просто потрясающе. Теперь вы встречаетесь с одной из своих подруг из студенческого союза, и она знакомит вас с кем-то, кого вы раньше не знали. Вы болтаете с этим человеком, а затем прощаетесь и идете по своим делам. Повлияет ли на ваше первое впечатление об этом человеке тот факт, что вы чувствуете себя превосходно? Ваш собственный опыт, вероятно, подсказывает, что именно так и произойдет. Как поется в одной старой песне, когда мы в хорошем настроении, мы стремимся «смотреть на мир сквозь розовые очки» — все приобретает положительный оттенок. Доказательства того, что такие явления действительно происходят — что наши чувства действительно влияют на ход наших мыслей и наши социальные суждения, — предоставлены результатами многих исследований (например, Clore, Schwarz & Conway, 1994).

Результаты этих исследований указывают на общий факт влияния эмоций на познание: в основном это эффект «настроение — соответствующее суждение». То есть наши настроения и наши мысли
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прекрасно согласуются. Когда мы счастливы, мы склонны думать о приятном и вызывать из памяти счастливые мысли и события; напротив, когда мы пребываем в плохом настроении, мы склонны думать о неприятном и вызывать из памяти негативную информацию (Mayer & Hanson, 1995; Seta, Hayes & Seta, 1994). Этот эффект «настроение — соответствующее суждение» имеет важное практическое значение. Например, было обнаружено, что проводящий собеседование человек, находясь в хорошем настроении, обычно более высоко оценивает кандидатов на работу (Baron, 1993b). Таким образом, временные колебания в настроении могут влиять даже на карьеру.

Однако это не единственные пути влияния эмоций на познание. Например, были получены результаты, указывающие, что хорошее настроение иногда усиливает творческие способности — вероятно, потому что хорошее настроение активизирует более широкий круг идей или ассоциаций и творческие способности сразу вовлекают их комбинации в новые модели. Исследование, проведенное Эстрадой и др. (Estrada, Isen & Young, 1995) с практикующими врачами в качестве участников, ясно иллюстрирует такие влияния. Исследователи дали одной группе участников конфеты — маленький, неожиданный подарок, призванный немного поднять настроение, в то время как другие врачи не получили ничего. Те, кто получил подарок, отвечали на вопросы более точно, чем те, кто подарка не получал. Поскольку точная постановка диагноза в сложных медицинских случаях часто предполагает выявление связей между результатами исследований и симптомами, которые на первый взгляд кажутся абсолютно не связанными между собой, полученные данные говорят о том, что эмоциональное состояние врача может сыграть определенную роль в успешном решении этой важной задачи. Если это действительно так, то обнаруженная психологами взаимосвязь настроения врача и результатов его работы оказывает большое влияние на качество медицинского лечения.

Социальное разнообразие: критический анализ

Доверие как когнитивное смещение: межнациональные исследования

Ответьте быстро: как вы думаете, кто более доверчив — японцы или американцы? СМИ сообщают, что в Японии уровень криминала значительно ниже, они также делают акцент на свойственных японской культуре стабильных, продолжительных отношениях (как в бизнесе, так и в личной жизни), все это подталкивает нас к ответу: «Конечно,
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японцы». Но в действительности исследователи получили прямо противоположный результат: американцы оказались более доверчивыми, чем японцы (Yamagishi & Yamagishi, 1989).

Неужели это правда? Согласно мнению двух японских исследователей (Yamagishi & Yamagishi, 1994), ответ лежит в определении слова доверие и в разграничении слов доверие и уверенность. Доверие, как они утверждают, можно рассматривать как некую тенденцию социального познания: склонность наделять людей более благородными намерениями, чем это есть на самом деле, что можно объяснить отсутствием полной социальной информации. Другими словами, когда мы доверяем кому-то, мы можем переоценивать положительные мотивы поведения этого человека и его позитивные намерения и, следовательно, мы склонны переоценить предсказуемость его действий в будущем: вероятность того, что он продолжит вести себя в той же благородной и заслуживающей доверия манере. Напротив, уверенность основывается на убеждении, что люди действуют предсказуемо только под влиянием особых причин, когда это им выгодно. Невозможно предположить, движут ли ими благородные намерения и следует ли им доверять.

Далее исследователи (Yamagishi & Yamagishi, 1994) предполагают, что феномен, ошибочно принимаемый за высокий уровень доверия, свойственный японскому обществу, на самом деле — высокий уровень уверенности: поскольку долговременные отношения являются центральной частью японской культуры и действие в соответствии с ними высоко ценится, люди знают, что другие продолжат чтить эти отношения, хотя в то же время, японцы не соотносят такую предсказуемость с хорошими намерениями или положительными чертами других людей. Напротив, они признают, что эти результаты основываются в первую очередь на структуре отношений, а не на персональных характеристиках, например честности или надежности. В США, напротив, долговременные отношения менее распространены, поэтому предсказуемость обычно основывается на личном доверии. Таким образом, американцы действительно оказываются более доверчивыми, чем японцы: им больше, чем японцам, свойственна эта форма когнитивного смещения.

Чтобы проверить свои предположения, исследователи (Yamagishi & Yamagishi, 1994) попросили сто человек из США и Японии заполнить анкету, созданную для оценки доверия, уверенности и связанных с ними понятий, например значения репутации человека. Результаты, полученные с помощью анкеты, очень показательны. Во-первых, как и прогнозировалось, американцы оказались более доверчивы, чем японцы: они гораздо чаще соглашались с такими утверждениями, как «Большинство людей честны» и «Большинство людей в основном благородны и добры». Для них также имело значение, были ли рассматриваемые люди незнакомцами или личными знакомыми. Во-вторых, оказалось, что японцы больше ценят личные отношения в деловой сфере,
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чем американцы. В-третьих, для американцев репутация человека имела гораздо большее значение, чем для японцев. И последний, вероятно наиболее удивительный факт: американцы гораздо чаще, чем японцы, оценивали себя как честных и справедливых людей (рис. 3.8).

Таким образом, результаты теста подтвердили точку зрения, что феномен, часто ошибочно рассматриваемый как высокий уровень доверия в японском обществе, в действительности является высоким уровнем взаимной уверенности — сознания того, что другие будут действовать предсказуемо, потому что они вовлечены в долговременные, стабильные отношения. Вне контекста таких отношений американцы действительно являются более доверчивыми, чем японцы; они предполагают, что другие люди, как друзья, так и незнакомцы, скорее всего, будут поступать честно и с добрыми намерениями.

Действительно ли тенденция доверять другим людям свойственна социальному познанию в целом? Да, но лишь настолько, насколько уровень нашего доверия превосходит уровень, отражающий действительность. В любом случае мы считаем, что слишком большое доверие — слишком большая вера в мотивы и намерения других людей — может быть менее серьезной социальной ошибкой, чем противоположная тенденция — склонность ощущать недоброжелательность в мотивах и поведении других, когда этого нет и в помине. Мы поговорим об этом явлении более подробно в главе 9.

Рис. 3.8. Американцы и японцы: отличающееся самовосприятие

Американцы в большей степени воспринимают себя как честных и справедливых людей,

чем японцы. Эти данные согласуются с другими свидетельствами, указывающими, что

американцы больше доверяют другим людям, чем японцы. (Источник: основано на данных

из Yamagishi & Yamagishi, 1994.)
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Модель воздействия эмоций: как эмоции влияют на познание

Перед тем как закончить обсуждение вопроса об отношении между эмоциями и познанием, давайте обратимся еще к одной проблеме: каким же образом эмоции влияют на познание? С помощью какого механизма наши чувства влияют на наши мысли? Теория, предложенная форгасом (Forgas, 1995), известная как модель воздействия эмоций (МВЭ), предлагает несколько интересных ответов. В соответствии с этой теорией, эмоции влияют на социальное мышление и в конечном счете на социальные суждения посредством двух основных механизмов. Во-первых, эмоция служит для того, чтобы инициировать (т. е. привести в действие) одинаковые или сходные когнитивные категории. Другими словами, когда мы в хорошем настроении, положительные эмоции вызывают позитивные ассоциации и воспоминания; напротив, когда мы в плохом настроении, наши чувства способствуют возникновению в основном негативных ассоциаций и воспоминаний (например, Wilson & Klaaren, 1992). Кроме того, эмоциональное состояние может повлиять на внимание и кодирование: мы уделяем больше внимания информации, гармонирующей с нашим текущим настроением, вкладываем больше времени и сил во введение такой информации в память.

Во-вторых, эмоция может влиять на познание, действуя как эвристический сигнал — быстрый способ сделать вывод о наших реакциях на определенного человека, событие или стимул. В соответствии с этим механизмом эмоция-как-информация (Clore и др., 1994), когда нас просят сформировать какое-нибудь суждение о некоем явлении социального мира, мы анализируем наши чувства, а затем отвечаем соответственно. Если мы в хорошем настроении, мы ответим: «Мне нравится это» или «Я благосклонно настроен по отношению к этому». Напротив, если мы в плохом настроении, мы ответим: «Мне это не нравится» или «Я плохо отношусь к этому». Другими словами, мы спрашиваем себя «Что ты чувствуешь по отношению к этому?» и используем наше текущее эмоциональное состояние, чтобы ответить на вопрос, даже если оно не связано с объектом, человеком или событием как таковым.

Когда же осуществляется это влияние? Форгас (Forgas, 1995) говорит, что эмоциональное состояние влияет на познание через первый механизм, эффект запала, в ситуациях, где требуется основательное Размышление — когда мы пытаемся интерпретировать новую инфор-
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мацию и связать ее с существующими знаниями. Напротив, эмоциональное состояние влияет на познание в первую очередь посредством второго механизма, эмоция-как-информация, в ситуациях, когда мы думаем эвристически — когда мы можем справиться с задачей, приложив минимальные когнитивные усилия. Данные многих исследований подтверждают эту точку зрения (например, Clore и др., 1994). Рассмотрим оригинальное внелабораторное исследование, проведенное Форгасом (Forgas, 1994).

Исследователи обращались к людям сразу же после просмотра грустного или веселого фильма либо (в контрольной группе) перед просмотром одного из таких фильмов. Их просили заполнить анкету, в которой речь шла о шести незначительных и шести серьезных конфликтах в их личных отношениях. (Примеры незначительных конфликтов: какой телеканал смотреть, какую музыку слушать. Примеры серьезных конфликтов: ревность, количество времени, проведенное с партнером.) Для каждого конфликта участники оценивали степень того, насколько они и их партнеры были ответственны за его возник-

Тривиальные                                                           Серьезные

Серьезность конфликтов

Рис. 3.9. Доказательства для модели воздействия эмоций: как эмоции влияют на наши интерпретации межличностных конфликтов В соответствии с моделью воздействия эмоций, люди в грустном настроении (после просмотра грустного фильма) обвиняли себя в возникновении серьезных конфликтов гораздо чаще, чем люди в хорошем настроении (которые только что посмотрели веселый фильм). Эти влияния были гораздо слабее в случае незначительных конфликтов. (Источник: основано на данных из Forgas, 1994.)
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новение. Форгас прогнозировал, что, поскольку люди, скорее всего, сосредоточатся на обработке серьезных конфликтов, влияние настроения в этих случаях будет выше, чем в случае оценки мелких конфликтов, потому что эффект запала будет действовать сильнее. Как вы можете видеть на рис. 3.9, результаты подтвердили этот прогноз. Люди в грустном настроении были более склонны винить себя в серьезных конфликтах, чем те, кто пребывал в хорошем настроении. Однако влияние настроения было намного слабее в случаях с тривиальными конфликтами, о которых, по-видимому, люди размышляли недостаточно серьезно.

Эти и другие результаты подтверждают действие модели воздействия эмоций и помогают нам понять, как именно наши настроения или чувства могут влиять на наши мысли и суждения. Несомненно, в основе связей между эмоциями и познанием лежат различные механизмы; какой из них является наиболее важным в определенной ситуации зависит от типа социального мышления, которое мы используем — основательное или эвристическое — плюс несколько дополнительных факторов. Таким образом, вопреки тому, что говорит наш повседневный опыт, взаимодействие между чувствами и мышлением гораздо сложнее, чем кажется на первый взгляд.
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В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

схемах и прототипах

влиянии схем и прототипов на другие аспекты социального поведения, такие как социальные установки (глава 5) и предубеждение (глава 6)

потенциальных источниках ошибок в социальном, познании

роли этих ошибок при первом впечатлении (глава 2) и убеждении (глава 5)

взаимодействии между эмоциями и познанием

роли такого взаимодействия во многих формах социального поведения, включая предубеждение (глава 6), привлекательность (глава 7), оказание помощи (глава 9) и влияния физического окружения на социальное поведение (глава 11)

5   Зак. 121
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Размышления о связях

•    Как отмечалось в этой главе, мы обладаем когнитивными структурами, известными как схемы, которые помогают нам интерпретировать многие социальные ситуации. Как вы думаете, играют ли такие структуры роль в интимных отношениях (см. главу 7)? Верите ли вы, что мы обладаем достаточно четкими' структурами, прогнозирующими, например, что отношения должны со временем изменяться и даже когда такие изменения должны происходить? Если так, как выглядят эти структуры?

•    Предположим, что однажды вы познакомились с женщиной, которая показалась вам самой храброй, самой одержимой приключениями из всех людей, которых вы когда-либо встречали; казалось, она не боится рисковать и поистине готова совершить любой мыслимый и немыслимый поступок. Затем, к своему большому удивлению, вы узнаете, что эта женщина является профессором английской литературы. Опираясь на то, что вы теперь знаете о социальном познании, как вы будете оперировать этой информацией? Повлияет ли это на ваше первое впечатление о новой знакомой? (См. главу 2.)

•    Предположим, вы помогаете человеку, нуждающемуся в такой помощи (см. главу 9), и, поступая так, вы улучшаете свое настроение. Повлияет ли теперь это «легкое опьянение от доброты» на ваше впечатление об этом человеке? Что вы можете сказать о своем будущем поведении по отношению к этому человеку?

Выводы и обзор

Схемы и их влияние

Социальное познание подразумевает процессы, благодаря которым мы замечаем, интерпретируем, запоминаем и позднее используем информацию о социальном мире.

Схемы — это ментальные структуры, содержащие информацию, связанную с особенными чертами, ситуациями или событиями. Они формируются в результате опыта и, сформировавшись, оказывают сильное влияние на многие аспекты социального познания, включая внимание, кодирование и воспроизведение социальной информации.

Прототипы — это ментальные модели типичных качеств, свойственных членам некоторой группы или категории. Сформировавшись, они также оказывают сильное влияние на социальное познание.
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Эвристика: разум выбирает кратчайшие пути

Поскольку наши способности обрабатывать социальную информацию ограничены, мы часто используем для этого кратчайшие пути. Эвристика — это ментальные правила, позволяющие нам выработать быстрые решения или суждения о сложных социальных стимулах. В соответствии с эвристикой репрезентативности, чем больше человек похож на типичного представителя рассматриваемой группы, тем больше вероятность, что он действительно принадлежит к этой группе. Другой важный тип эвристики — доступность, согласно которой чем быстрее информация извлекается из памяти, тем более важной или частотной мы ее считаем. Эффект ложного консенсуса — наша тенденция предполагать, что другие больше похожи на нас, чем это есть на самом деле, — также частично основывается на эвристике доступности. Эффект запала включает в себя процедуры, которые увеличивают доступность определенной информации для сознания. Инициировать этот процесс могут и внешние условия, но во многих случаях мы сами создаем воспламеняющие стимулы на основе своих умозаключений о других людях.

Потенциальные источники ошибок

Мы не являемся совершенными механизмами обработки информации. Напротив, на социальное познание оказывают влияние различные тенденции и склонности, снижающие его точность. Мы часто переходим от рационального мышления к интуитивному. Мы склонны уделять больше внимания информации, которая не согласуется с нашими ожиданиями, чем информации, согласующейся с ними. Мы также лучше замечаем и выделяем негативную социальную информацию — эффект автоматической бдительности. Слишком глубокие размышления об определенной проблеме могут иногда оказаться контрпродуктивными и привести к уменьшению, а не увеличению точности. Наконец, мы часто оказываемся вовлеченными в размышления о неслучившемся, представляя себе, «что могло бы быть», а это в свою очередь может повлиять на наши суждения о событиях, которые на самом деле произошли. Помимо этого, нам свойственно больше сожалеть о действиях, которых мы не совершили, чем о совершенных действиях, имевших негативные результаты.

Взаимодействие эмоций и познания

Мы предложили вашему вниманию противоположные точки зрения на природу эмоций. Согласно нейропсихологической точке зрения,

эмоции основываются на эволюционно примитивной мозговой сие-
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теме, функционирующей как некий тип ранней системы предупреждения, позволяющей людям быстро реагировать на опасные ситуации. Согласно двухфакторной теории Шехтера, ключевым моментом является когнитивный ярлык, который мы прикрепляем к физиологическому возбуждению.

Было обнаружено, что эмоциональные состояния влияют на память, творческие способности и многие формы социальных суждений, включая оценку кандидатов при приеме на работу. Недавно полученные результаты указывают, что изменения в настроении часто сказываются на изменениях в социальных суждениях. Эмоции, которые мы испытываем, определяются, по крайней мере частично, ярлыками, которые мы прикрепляем к возбуждающим событиям, и наши эмоциональные реакции на вызывающие действия других в определенной мере зависят от нашей интерпретации причин, стоящих за этими действиями. Если мы ожидаем, что какой-то стимул или событие нам понравится или не понравится, наши эмоциональные реакции на него скорей всего совпадут с нашими ожиданиями.

Модель воздействия эмоций объясняет, как наше эмоциональное состояние влияет на познание. В соответствии с этой моделью, такие влияния происходят из-за того, что эмоция вызывает связанные с ней ассоциации, воспоминания и мысли, а еще потому, что мы используем наши эмоциональные состояния как основу для создания умозаключений о социальных стимулах. Модель также предполагает, что эмоция оказывает более сильное воздействие на процесс познания тогда, когда мы вовлечены в глубокие, основательные размышления.

Социальное разнообразие: доверие как когнитивное смещение

Доверие можно рассматривать как форму смещения, свойственного социальному познанию — тенденцию приписывать другим более благородные намерения и мотивы, чем можно предположить на основе имеющейся информации. Недавние исследования показывают, что, вопреки распространенному мнению, американцы в действительности являются более доверчивыми людьми, чем японцы. Этот феномен, по-видимому, основывается на том, что в японской культуре предсказуемость в социальном взаимодействии происходит в первую очередь из уверенности, что люди будут поступать в соответствии с требованиями долговременных, традиционных социальных отношений. Такие отношения не являются частью американской культуры, из чего и проистекает культурный феномен большего акцента на доверии.
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«я»

•     Кто вы? Если вы вдруг вступите в радиоконтакт с существами с другой планеты и они зададут вам такой вопрос, что вы скажете в течение последующих тридцати секунд? Кто вы?

•     Подумайте о каком-нибудь приятном событии в вашей жизни. Может быть, о дне, когда вы впервые влюбились, когда вы неожиданно получили «5» на экзамене, когда вы купили свою первую машину, или о чем-нибудь еще. Как вы себя чувствовали? Как реагировали на людей, которых встречали? Смотрели ли в будущее с оптимизмом? Теперь подумайте об очень неприятном событии в вашей жизни и проанализируйте все те же вопросы, касающиеся ваших чувств, реакций и оптимизма. Предполагаем, вы по-разному реагировали на эти события - почему?

•     Можете ли вы вспомнить, сколько вам было лет, когда вы впервые осознали, что люди делятся на мальчиков и девочек, мужчин и женщин? Даже если вы не можете точно вспомнить, когда это произошло, что вы думали о представителях другого пола, когда были маленькими, и что вы думаете сейчас? Чем отличаются друг от друга мужчины и женщины?

Очень рано каждый из нас начинает задаваться вопросом, кто же мы такие? Мы вырабатываем собственную социальную идентификацию, или самоопределение, которое включает в себя наше представление о себе, нашу самооценку (например, Higgins, 1996). Для каждого человека понятие личности включает в себя уникальные аспекты, например имя и концепцию собственного «Я», а также аспекты, общие для
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всех людей. Общие категории включают пол и социальные отношения (например, женщина, мужчина, дочь, сын, разведенный человек); профессию или призвание (например, студент, музыкант, психолог, продавец, атлет); политическую или идеологическую принадлежность (феминистка, защитник окружающей среды, демократ, республиканец); отличительные черты, к которым, по крайней мере некоторые, люди относятся с неприязнью (например, бездомный бродяга, чересчур толстый человек, гомосексуалист, наркоман); этническую или религиозную принадлежность (например, католик, южанин, латиноамериканец, еврей, афроамериканец; см. Brewer & Gardner, 1996; Deaux et al,1995).

Эти различные категории тесно связаны с миром межличностных отношений, они определяют, чем мы похожи или не похожи на других людей. Отметим, что изменение социального окружения человека вынуждает его в какой-то мере подстраиваться под новые обстоятельства. Например, когда латиноамериканские студенты поступают в англо-американский университет, один из возможных путей действия для них — влиться в латиноамериканскую группу, усиливая тем самым самоопределение в этом аспекте. Противоположная реакция — меньше идентифицироваться с латиноамериканской культурой и искать другие связи; это также распространенный способ справиться с новой ситуацией (Ethier & Deaux, 1994).

В данной главе мы сосредоточим свое внимание лишь на двух основных компонентах социальной личности. Во-первых, мы опишем некоторые ключевые элементы «Я», включая концепцию «Я», самоуважение, самофокусировку, самоконтроль и самоэффективность. Во-вторых, мы проанализируем понятие пол, уделяя особенное внимание социальным определителям половой принадлежности, роли полов и анализируя, как эти характеристики влияют на поведение.

Я: компоненты личности

Люди тратят много времени и сил, думая о себе. Действительно, возможно, наше «Я» — это нечто, что мы, люди, развили в себе как механизм выживания в ответ на давление окружающего мира (Sedikides & Skowronski, 1997). Следовательно, вполне логично, что мы в некоторой степени эгоцентричны. То есть «Я» — это центр социальной вселенной каждого человека. Наше самоотождествление, или «Я»-кон-Цепция, приобретается в первую очередь через социальное взаимодействие, которое начинается в семье и продолжается во взаимоотно-
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Рис. 4.1. «Я»-концелция включает всю информацию, касающуюся понятия «Я»

Схема «Я»-концепции включает информацию и чувства, связанные с прошлым, настоящим и будущим «Я». Даже обладание чем-либо может рассматриваться как часть «Я», о чем и свидетельствует фотография.

шениях с другими людьми, которых вы встречаете на протяжении всей своей жизни. «Я»-концепция часто определяется как организованная совокупность убеждений и чувств по отношению к самому себе; эта схема работает точно так же, как и другие схемы, которые мы обсуждали в главе 3. Следовательно, «Я»-концепция — это особая структура, определяющая, каким образом мы обрабатываем информацию о социальном мире, включая информацию о себе — например, наши мотивы, эмоциональные состояния, самооценку, способности и многое другое (Baumeister, in press).

Как показано на рис. 4.1, даже владение чем-то часто воспринимается как часть себя; вы когда-нибудь говорили о «своей собаке», «своих часах», «своей комнате» и так далее?

«Я»-концепция: основная схема

В начале этой главы мы спросили: «Кто вы?» Начиная с Уильяма Джемса (William James, 1890) более чем столетие назад, различные варианты этого вопроса (например, «Кто я?») использовались для оценки «Я»-концепции (например, Ziller, 1990). Эти исследования
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привели к заключению, что каждый человек обладает уникальной «Я»-концепцией со специфическим содержанием, но что   общая

структура «Я»-концепции остается одинаковой для всех (например, Rentsch & Heffner, 1994). Например, межличностное измерение является компонентом личности каждого человека, но каждый человек имеет различные отличительные черты в рамках этого измерения (например, быть студентом, быть водителем грузовика, специализироваться в психологии).

Когнитивные и эмоциональные влияния на схему «Я» человека. Схемы «Я», вероятно, более сложны, чем просто ответ на вопрос «Кто я?». Помимо общей структуры такая схема отражает также все важные события из вашего прошлого, все ваши воспоминания о том, что произошло, ваше знание о том, кем вы сейчас являетесь, и ваши убеждения в том, кем вы будете в будущем. Другими словами, схема «Я» — это сумма всего того, что человек знает и может представить о себе. Поскольку человеческие знания и способности к воображению постоянно изменяются, должна изменяться и концепция «Я».

Поскольку «Я» — это центр социального мира каждого человека и схемы «Я» развиты очень хорошо, из этого следует, что мы способны гораздо лучше обрабатывать информацию, связанную с собственным «Я», чем любой другой тип информации — эффект соотнесения с самим собой. Например, из-за того что моя фамилия Бэрн, я легко могу вспомнить, что Габриэл Бэрн — ирландский актер, Джэйн Бэрн была мэром Чикаго, а Брендан Бэрн был губернатором Нью-Джерси, хотя я никогда не видел этих людей лично. Точно так же, если вы участвуете в эксперименте и вам показывают ряд слов, спрашивая после каждого: «Описывает ли вас это слово?», вы сможете вспомнить эти слова гораздо легче, чем если бы вам показывали те же слова и спрашивали после каждого: «Это слово написано большими буквами?» Информация, связанная с «Я», скорее привлечет ваше внимание, сохранится в памяти и будет гораздо легче оттуда извлечена, что и было подтверждено в недавнем исследовательском обзоре многочисленных работ, посвященных этому явлению (Symons & Johnson, 1997). Эффект соотнесения с самим собой — это один из примеров когнитивных влияний «Я».

Другое исследование показало, что сосредоточение на собственном «Я» может иметь как эмоциональное, так и когнитивное значение. Во-первых, учтите, что в любой момент внимание человека может быть направлено либо внутрь себя, либо наружу, на окружающий мир. Сосредоточенность на себе определяется как степень направ-
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ленности нашего внимания на собственное «Я». Этот процесс требует вызова из памяти соответствующих событий прошлого и обработки важной текущей информации. Сосредоточенность на себе влияет на точность биографической памяти (воспроизведение фактической информации о себе) и на сложность суждений, описывающих наше «Я» (Dixon & Baumeister, 1991; Klein, Loftus & Burton, 1989). Вопрос «Где вы родились?» заставляет вас обратиться к процессу воспроизведения информации. Вопрос «Как бы вы описали ваши отношения с родителями?» может выявить как простые, так и достаточно сложные суждения о себе.

Сосредоточенность на себе усиливается по мере перехода от детства к юности (Ullman, 1987); некоторые взрослые сосредоточены на себе больше, чем на других. Тем не менее ситуативные влияния имеют большое значение, и обращение к себе легко вызывается простыми командами (прямо сейчас подумайте о самой положительной черте своего характера!) или внешними сигналами, например присутствием видеокамеры или зеркала (Fenigstein & Abrams, 1993).

Сосредоточенность на себе на протяжении ограниченного периода времени может улучшить понимание самих себя. Когда участников исследования просят в течение нескольких минут подумать о себе, они более точны в суждениях о социальных взаимодействиях, чем те, кого об этом не просили (Hixon & Swan, 1993). Однако, как мы знаем из главы 3, слишком глубокое размышление о причинах наших чувств может произвести деструктивный эффект; например, человек будет менее точно рассуждать о том, почему ему что-то нравится. Точно так же слишком долгое внимание к собственному «Я» (например, у людей, переживающих депрессию) может просто указывать на продолжающиеся усилия понять себя, а вовсе не на возросшее самосознание (Conway и др., 1993).

«Я»-концепция человека сложна и содержит огромное количество разрозненных элементов. Процесс сосредоточенности на себе затрагивает лишь малую долю целого в любой данный момент времени — почти как карманный фонарик, который высвечивает различные предметы в очень большой темной комнате. То, на что направлено внимание, частично определяется структурой вопроса (см. главу 3). То, на чем мы сосредоточены, влияет не только на процесс воспроизведения информации, но и на то, что именно возвращается (Kunda и др., 1993). Например, если ваши знания о социальной жизни содержат положительные и отрицательные элементы, вы можете дать положительный ответ на вопрос «Вы счастливы в своей жизни?» и отрицательный ответ на вопрос «Вы несчастливы в своей жизни?».
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Мы не всегда точно осознаем, когда обращены к самим себе (Epstein, 1983); но с большей вероятностью это происходит в знакомой и комфортной ситуации, чем в незнакомой и опасной. Например, если вы ведете машину днем по хорошо знакомой дороге, вы вполне можете начать думать о себе. Напротив, вы скорее сосредоточитесь на окружающей обстановке, когда будете вести машину по незнакомой дороге в дождливую ночь.

Сохранение в памяти положительной и отрицательной информации о себе. Оказывается, многие люди сохраняют раздельно в памяти информацию о положительных и отрицательных аспектах своего «Я» (Showers, 1992). Настроение человека в свою очередь определяется тем, на чем происходит сосредоточение: на положительных или на отрицательных элементах. Эта взаимосвязь между эмоциями и познанием также обсуждалось в главе 3. Если вы думаете только о своих отрицательных чертах, ваше настроение может легко ухудшиться. Но не только сосредоточенность на себе влияет на настроение (Sedikides, 1992); настроение также влияет на процесс размышления о себе. В результате любое внешнее событие, которое влияет на настроение, обычно также управляет и самофокусировкой (Kernis & Waschull, 1995; Leith & Baumeister, 1996). Например, если вы расстроены из-за ссоры с близким другом, вы с большей вероятностью сосредоточитесь на негативных воспоминаниях и будете пессимистично смотреть в будущее. На рис. 4.2 показаны эти взаимосвязи. Когда мы сталкиваемся с крайне негативными, стрессовыми событиями, лучше иметь несколько четко дифференцированных (разделенных по отдельным ячейкам) положителысых аспектов своего «Я», которые очень важны. Присутствие отдельных, положительных элементов «Я», на которые вы можете рассчитывать, — это защита против возникновения депрессии в стрессовой ситуации (Showers & Ryff, 1993).

Одна «Я»- концепция или несколько? Люди обычно говорят о себе, как будто «Я» — это стабильная и неизменяющаяся сущность. Даже если это так, мы знаем, что можем меняться со временем, и это действительно происходит. Вы сейчас совсем не тот человек, каким были десять лет назад, и вы, скорее всего, не останетесь таким, как сейчас, через десять лет. Иногда вы можете представить себе, какой будет ваша жизнь после окончания университета — начнете работать, Женитесь, заведете детей, будете зарабатывать много денег, будете Жить в другом месте. В результате у вас есть «Я»-концепция, но вы также знаете о других возможных «Я» (Niedenthal & Beike, 1997).
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Рис. 4.2. Взаимосвязь между внешними событиями, настроением,

сосредоточенностью на себе и ожиданиями Многие люди отдельно хранят положительную и отрицательную информацию о себе в памяти. Когда внимание сосредоточивается на положительной информации, это порождает хорошее настроение и оптимистичные ожидания. Позитивные внешние события также могут привести к хорошему настроению, сосредоточенности на положительной информации и оптимизму. Точно так же негативные внешние события, плохое настроение, сосредоточенность на отрицательной информации и пессимистические ожидания оказываются взаимосвязаны.

Маркус и Нириус (Markus & Nurius, 1986) утверждают, что «Я»-концепция в любой данный момент времени — это в действительности рабочая «Я»-концепция, которая открыта к изменениям в ответ на новый опыт, новые реакции и новую информацию, имеющую отношение к личности человека. Существование альтернативных возможных «Я» влияет на нас по-разному. Образ будущего «Я» может повлиять на мотивацию человека, например когда принимается решение больше времени тратить на учебу или бросить курить. Хотя вы можете иметь четкое представление о своем будущем «Я», другие люди обычно воспринимают только ваше настоящее «Я», и несоответствие между этими представлениями может стать источником дискомфорта. Еще более огорчительным может быть расхождение между тем, кем мы являемся, и тем, кем хотим быть (Higgins, 1996).

Помимо оптимистической и пессимистической концепций будущего «Я», люди также отличаются тем, сколько возможных альтернативных вариантов «Я» они себе представляют: много или ограниченное число. Исследование Ниденталя и др. (Niedenthal, Setterlund & Wherry, 1992) показало, что люди, имеющие очень небольшое число возможных будущих «Я», эмоционально уязвимы к обратной связи. Например, если вы рассматриваете двадцать различных вариантов
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будущей профессии, информация о том, что у вас нет необходимых способностей для одной из них, не имеет очень серьезного значения — существуют девятнадцать других возможностей. Однако если ваши планы связаны только с одной профессией, информация об отсутствии у вас необходимых способностей будет просто катастрофической. Так, чем больше человек связывал себя с ролью атлета, не оставляя себе других вариантов, тем более удручающей будет спортивная травма (Brewer, 1993). В более широком смысле исследование показывает, что адаптация, следующая за различными видами травмирующих событий, лучше всего происходит у тех людей, кто может представить себе много различных положительных «Я» (Morgan & Janoff-Bulman, 1994). Далее, многочисленность «Я» в действительности служит когнитивным буфером против депрессии и болезней, вызываемых стрессом (Linville, 1987). Было выяснено, что умение представлять дополнительные возможные «Я» приносит человеку огромную пользу (Day и др., 1994). Таким образом, оказывается, что сложные представления о структуре собственного «Я» (исходя из того, что они вполне реалистичны) эмоционально более выгодны, чем простые.

Изменения в «Я»-концепции. Мы говорили, что «Я»-концепция медленно изменяется по мере того, как мы взрослеем. Кроме того, другие факторы за очень короткий промежуток времени могут изменить наше мнение о самих себе. Одним из примеров является негативное влияние на «Я»-концепцию потери работы и внезапного обретения новой социальной идентификации — безработный (Sheeran & Abraham, 1994). Противоположный опыт — получение новой работы — также приводит к изменениям в «Я»-концепции; например, было обнаружено, что полицейские, получившие звание офицера, начинают воспринимать себя по-другому (Stradling, Crowe & Tuohy, 1993). Еще большие изменения происходят, когда человек начинает службу в армии и оказывается на поле боя. Такой опыт может привести ко многим проблемам, связанным с «Я», включая трудности при ответе на вопрос «Кто я?» («Я штатский или военный?»), замешательство в отношении временной перспективы («Я слишком молод, чтобы чувствовать себя таким старым»), межличностные и профессиональные проблемы, развитие негативного «Я» (Silverstein, 1994).

Оказывается, концепция «Я» далеко не фиксирована, и внешние события могут вызывать ее изменения. Недавние исследования показали, что эти изменения происходят почти автоматически, когда мы сталкиваемся с различными групповыми идентификациями, которые
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могут иметь отношение к нашему «Я» (например, Smith & Henry, 1996). Предполагая, что такие слова, как «мы» и «нас», автоматически вызывают положительные ассоциации (например, Purdue, Dovidio, Gurtman & Tyler, 1990), Брюер и Гарднер (Brewer & Gardner, 1996) использовали задание на выбор, слов для того чтобы выявить характер идентификаций, вызываемых стимулами «мы» и «они». В серии из трех экспериментов участники — студенты университета — рассуждали о том, совпадают ли различные утверждения с их собственной точкой зрения. Брюер и Гарднер предположили, что стимул «мы» должен усиливать коллективную идентификацию, что позволит студентам действовать быстрее при рассмотрении утверждений, совпадающих с их точкой зрения. При использовании стимула «они» исследователи ожидали противоположных результатов. Как показано на рис. 4.3, именно это и произошло. Полученные результаты в очередной раз подтверждают вывод о том, что мы принимаем групповую

Рис. 4.3. Заметные отличия автоматически влияют на суждения Три эксперимента Брюера и Гарднера свидетельствуют о том, что воздействие позитивного понятия «мы» помогает строить суждения о сходстве, но мешает судить о различиях. Таким же образом акцент на относительно негативном понятии «они» помогает быстрее формулировать суждения о несхожести и замедляет распознавание сходства. Диаграмма показывает, что участники исследования быстрее судили о сходстве, когда стимулом являлось слово «мы», а не слово «они». Точно так же участники быстрее рассуждали об отличиях, когда стимулом являлось слово «они». (Источник: основано на данных из М. В. Brewer & Gardner, 1996, Эксперимент 2.)
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идентификацию достаточно быстро; когда мы встречаем других людей, различные групповые идентификации моментально выходят на первый план и влияют на то, как мы рассматриваем свое «Я».

Другой путь интерпретации полученных данных — принять точку зрения Уильяма Джеймса (William James, 1890), который считает, что кроме центрального, основного «Я» (к тридцати годам «застывшего, как штукатурка»), у нас также есть множество различных социальных «Я», которые мы проявляем в различных социальных взаимодействиях. Следуя этой концепции, Роберте и Донахью (Roberts & Donahue, 1994) выбрали нескольких женщин среднего возраста и проанализировали их специфически-ролевые «Я»-концепции, а также их основные «Я»-концепции. Специфически-ролевыми концепциями участниц эксперимента были: работник, жена, подруга, дочь. Женщин просили описать себя в этих ролях, обращая внимание на положительные эмоции, умения и надежность. Как и предполагалось, «Я»-концепции каждой участницы различались в зависимости от исполняемой ими роли; но при этом наблюдалась и высокая степень внутриличностной согласованности, проявлявшаяся от роли к роли. Например, две женщины описывали эмоции как функцию социальной роли (обе говорили, что чаще испытывают положительные чувства, исполняя роль друга, чем роль дочери), тем самым отмечая специфически-ролевые «Я»-концепции. Но эти женщины отличались друг от друга тем, что одна из них переживала в целом больше положительных эмоций в обеих ситуациях. Поскольку это различие не изменялось от роли к роли, оно становилось показателем основной «Я»-концепции.

Самоуважение: оценивая себя

Вероятно, одной из важнейших схем, присущих каждому человеку, является его отношение (см. главу 5) к самому себе, оценка, которую мы называем самоуважением. Человек с высоким уровнем самоуважения ценит себя гораздо выше и воспринимает себя как более способную и достойную личность, чем человек с низким уровнем самоуважения. С одной стороны, самооценка основывается на мнениях Других людей, с другой — на нашем восприятии определенного опыта. Интересно, что негативное самовосприятие приводит к более предсказуемому поведению, чем положительное, вероятно это можно объяснить тем, что негативная самооценка затрагивает более жесткие схемы, чем позитивная (Malle & Horowitz, 1995). В результате человек с высоким уровнем самоуважения может интерпретировать успех
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различными способами, а человек с низким уровнем самоуважения обычно слишком обобщает значения неудачи (Brown & Dutton, 1995).

Несмотря на то что большая часть исследований самоуважения сосредоточена на изучении общих критериев самооценки, очевидно, что люди выделяют разные аспекты своего «Я». Например, я могу высоко оценивать свою способность приготовить пиццу и очень низко — способность говорить по-французски. В результате такого различения ваше отношение к одним аспектам своего «Я» может быть положительным, а к другим — отрицательным. Ваше общее самоуважение может рассматриваться как комбинация нескольких позитивных и негативных самооценок разной интенсивности (Marsh, 1993).

Иной подход к рассмотрению самоуважения — сравнить концепцию собственного «Я» человека с его концепцией идеального «Я». Чем больше расхождение, тем ниже уровень самоуважения. То есть чем больше вы осознаете, что ваши характеристики не отвечают идеальному, с вашей точки зрения, уровню, тем более негативно ваше отношение к себе. Если отношение положительно, можно с уверенностью сказать, что человек обладает определенными чертами своего идеального «Я», отрицательная реакция на самого себя указывает на наличие нежелательных характеристик (Eisenstadt & Leippe, 1994). Также имеет значение, являются ли «хорошие» и «плохие», с точки зрения конкретного человека, качества широко распространенными или редкими. Самый низкий уровень самооценки обнаруживается у людей, считающих, что «идеальные» качества, которых им не хватает, достаточно широко распространены, а их нежелательные характеристики относительно редки (Ditto & Griffin, 1993).

Самоуважение и социальное сравнение. Как будет показано в главе 7, мы обычно формируем самооценку, сравнивая себя с другими людьми. Это сравнение и определяет то, как мы оцениваем сами себя (Brown и др., 1992). Данный факт объясняет результаты некоторых исследований, которые в другом случае могли бы показаться неожиданными. Например, принимая во внимание реально существующие серьезные проблемы расизма и половой дискриминации (см. главу 6), вы могли бы предположить, что женщинам и представителям меньшинств присущ более низкий уровень самоуважения. Вместо этого оказывается, что женщины и представители меньшинств обладают более высоким самоуважением, чем белые мужчины (Crocker & Major, 1989). Очевидно, что социальное сравнение в этих группах осуществляется по-разному.

Я: компоненты личности    145

В зависимости от выбранной вами группы для сравнения, успехи и неудачи могут вызывать высокую или низкую самооценку или не влиять на нее вовсе. Например, Осборн (Osborne, 1995) отмечает, что, несмотря на более высокие учебные показатели белых детей по сравнению с афроамериканцами в школах США, общий уровень самоуважения значительно выше у представителей последней группы. Очевидно, что для белых людей успехи и неудачи в учебе связаны с самооценкой в большей степени, чем для афроамериканцев. В начальных классах для обеих расовых групп еще прослеживается связь между оценками за учебу и самоуважением; но к десятому классу у афроамериканцев, особенно у мальчиков, эта зависимость практически не наблюдается (Steele, 1997). Для них, по-видимому, группой сравнения являются не одноклассники и учеба, а другие люди и другая деятельность.

Исследования помогают прояснить, как происходят сложные социальные сравнения. Когда вы сравниваете себя с другими людьми, ваша самооценка растет, если вы обнаруживаете в них какие-то отклонения — эффект контраста. Этот тип сравнения с кем-то, кто хуже вас (сравнение по нисходящей), пробуждает позитивные чувства и повышает ваше уважение к себе (Reis, Gerrard & Gibbons,-1993). Когда происходит сравнение с кем-то, кто похож на вас, практически равен вам, ваше уважение растет в том случае, если вы находите в этом человеке что-то очень хорошее — эффект ассимиляции (Brown и др., 1992). Подобным образом, если человек сравнивает себя с членами своей группы и это сравнение не в его пользу, уровень его самоуважения падает, депрессия усиливается в гораздо большей степени, чем при неблагоприятном для него сравнении с людьми из другой группы (Major, Sciacchitano & Crocker, 1993). Таким образом, социальное сравнение с людьми, принадлежащими к своей группе, наиболее связано с оценкой собственного «Я». Из этого следует, что успехи внутри своей группы на фоне относительных неудач окружающих (подобно большой лягушке в маленьком пруду) могут стать более серьезным основанием для повышения уровня самоуважения, чем равные успехи в более крупной и более преуспевающей группе (как маленькая лягушка в большом пруду) (McFarland & Buehler, 1995).

Почему мы занимаемся самооценкой? Седикидес (Sedikides, 1993; Sedikides & Strube, в печати) полагает, что существует три мотива для обращения к самооценке: понимание себя (поиск точных знаний о себе, равно как положительных, так и отрицательных), повышение собственной значимости   (поиск благоприятных знаний о себе) и
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самопроверка (поиск истинных знаний о себе). Когда участникам исследования предоставляется возможность выбрать вопросы, ответы на которые помогут им узнать что-либо о собственном «Я», люди чаще всего останавливают свой выбор на вопросах, связанных с повышением собственной значимости, в то время как понимание себя оказывается наименее популярной темой. Вне зависимости от того, что именно люди считают правильным, большинство в действительности не хочет знать о себе больше; люди скорее хотят получить либо положительную информацию, либо информацию, которая просто подтверждает то, что они уже знают.

Если мы хотим получать только положительную информацию о себе, это значит, что самоуважение можно легко повысить с помощью внешних обстоятельств. Например, любое событие, которое создает хорошее настроение, обычно повышает самоуважение — мы чувствуем себя хорошо, и поэтому у нас возникают положительные чувства по отношению к себе (Esses, 1989). Даже одежда, которая нам нравится, может увеличивать уровень самоуважения (Kwon, 1994). Таким образом, самоуважение можно достаточно легко повысить в экспериментальных условиях: например, когда участникам исследования намеренно сообщают, что они очень хорошо справились с заданием, их уважение к себе повышается (Greenberg и др., 1992).

Люди с очень низким уровнем самоуважения более других склонны к самозащите (Wood и др., 1994). Они также хотят получать позитивную информацию и повышать самооценку, но лишь тогда, когда поиск такой информации не связан с риском. То есть они проводят социальное сравнение, только будучи уверенными в успехе. Люди с высоким уровнем самоуважения стремятся к социальному сравнению даже с риском для себя, вероятно для того, чтобы определить, как лучше поступать в будущем, а также чтобы почувствовать себя лучше, сконцентрировавшись на негативных поступках других людей (Crocker, 1993). Другими словами, одна из стратегий, помогающих сохранить позитивное отношение к самому себе, — сосредоточиться на несовершенстве других.

Другой подход к объяснению причин интереса к самооценке связан с теорией управления страхом (terror management theory) (например, Greenberg, Solomon & Pyszczynski, в печати; Simon и др., в печати), согласно которой высокий уровень самоуважения успокаивает скрытый страх смерти. Теория предполагает, что основной мотив нашей жизни — избежать смерти и всего, что с ней связано (например, конец существования); сохранение высокого уровня самоуважения
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является основным средством, которое мы развили в себе, чтобы выполнить эту задачу. Согласуясь с этой теорией, Хармон-Джонс и ее коллеги (Harmon-Jones и др., 1997) обнаружили в ходе трех экспериментов, что на людей с высоким уровнем самоуважения не влиял страх смерти, в то время как на людей со средним уровнем самоуважения такое влияние имело место. Пышчинский и его коллеги (Pysz-czynski и др., 1996) провели два эксперимента в поддержку одного из положений теории управления страхом, касающегося того, что смерть является важной психологической переменной. К прохожим на улице подходили и просили их заполнить анкету. В одном случае участники находились напротив похоронного бюро, так что идея смерти должна была выдвигаться на первый план; в двух контрольных группах прохожие еще не дошли или уже прошли мимо здания похоронного бюро. Как показывает рис. 4.4, те люди, которые находились рядом с похоронной конторой, чаще предполагали, что другие люди разделяют их мнение о какой-то проблеме (например, о том, надо ли преподавать в школах христианские ценности) (см. обсуждение эффекта ложного консенсуса в главе 3). В целом эти результаты говорят о том, что мы формируем самооценку с целью защитить себя от негативных событий, включая предельное негативное событие — смерть.

Рис. 4.4. Мысли, связанные со смертью, могут влиять на суждения Исследователи обращались к прохожим, находящимся напротив похоронного бюро, не дошедшим до него или только что прошедшим мимо него, и просили их заполнить анкету. Те участники опроса, которые находились напротив похоронного бюро (где идея смерти бросалась в глаза), чаще предполагали, что другие люди поддерживают их мнение (явление, известное как эффект ложного консенсуса), чем те, кто еще не дошел или уже прошел мимо похоронной конторы. Другое исследование показывает, что это влияние ослабевает или вовсе исчезает у людей с высоким уровнем самоуважения. (Источник: основано на данных из J. Greenberg and colleagues, 1996. Эксперимент 2.)
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Последствия позитивной и негативной самооценки. Результаты исследований снова и снова показывают, что высокий уровень уважения к себе оказывает на человека благотворное влияние, тогда как низкий уровень имеет много негативных последствий. Например, негативная самооценка ассоциируется с низкими социальными способностями (Olmstead и др., 1991), депрессией, особенно у женщин (Jex, Cvetanovski & Allen, 1994), враждебной реакцией на негарантирован-ность работы (Огреп, 1994). Допускалось даже, что нереалистическая позитивная самооценка и завышенное чувство оптимизма являются признаками хорошего душевного здоровья (Taylor & Brown, 1988); более поздние исследования свидетельствуют о том, что в долговременной перспективе точная самооценка является обязательным условием нормального душевного состояния (Colvin, Block & Funder, 1995).

Получены данные о существовании специфических психологических коррелятов самоуважения. Например, экспериментальные действия, вызывающие негативную самооценку (и связанные с ней отрицательные эмоции) приводят к ослаблению иммунной системы и, как следствие, к большей уязвимости для болезней (Strauman, Le-mieux & Сое, 1993). Были открыты и более сложные связи. Серото-нин — это биохимический элемент, содержащийся в различных фруктах и орехах, а также в яде ос и скорпионов. У млекопитающих серо-тонин был обнаружен в сыворотке крови, головном мозге и желудке. Он участвует в процессе сужения кровяных сосудов, стимуляции расслабления мускулов и передаче импульсов между нервными клетками. Изучение самцов обезьян показало, что социальный успех (высокое доминирующее положение и популярность у самок) связан с более высоким уровнем серотонина; низкий уровень серотонина, в свою очередь, связан с импульсивностью и агрессивностью (Raleigh и др., 1991). Появилось интересное, хотя и достаточно гипотетическое предположение, что у людей вместе с повышением самооценки повышается и уровень серотонина (Wright, 1995). Отсюда следует, что любой фактор, влияющий на самоуважение, может также иметь биохимический эффект и что биохимические элементы могут использоваться для повышения самооценки и уменьшения агрессивности.

Принципы интеграции

1. «Я»-концепция - это схема (глава 3), состоящая из организованного набора «Я»-ориентированных убеждений, воспоминаний, чувств и концепций вероятных будущих «Я». Эта крайне важная схема влияет на то, как мы обрабатываем социальную и личную информацию, связанную с нашим собственным «Я».
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2. Для большинства людей наиболее влиятельной социальной установкой (глава 4), является установка, касающаяся их собственного «Я» - сложного набора оценок, известного как самоуважение. Самоуважение человека основывается на прямых оценках, сделанных другими людьми, и на социальном сравнении себя с другими (глава 7).

Самоконтроль и самоэффективность

Хотя «Я»-концегщия и самоуважение являлись основной целью исследования человеческого «Я», некоторые другие аспекты «Я»-функ-ционирования также представляют интерес. Сейчас мы рассмотрим два таких аспекта: самоконтроль и самоэффективность.

Самоконтроль на основе внутренних и внешних сигналов

Один человек, которого я (Дон Бирн) знаю достаточно хорошо, ведет себя одинаково дружелюбно и весело во всех ситуациях и при любых обстоятельствах, где бы я его ни видел — со своими подчиненными, коллегами-профессионалами, со своей женой, близкими друзьями на вечеринке, с незнакомыми людьми в ресторане и так далее. В то же время я знаю одну женщину, которая с подчиненными ведет себя властно, с коллегами — как серьезный и заинтересованный человек, обменивается дразнящими замечаниями с мужем, на вечеринках она — игривая кокетка, а общаясь с незнакомыми людьми, она держит огромную дистанцию и молчит. Первый человек полностью предсказуем, тогда как второго можно описать как «социального хамелеона».

Впервые разработанное Снайдером (Snyder, 1974), понятие самоконтроля касается тенденции людей регулировать свое поведение либо на основе внешних событий, например реакции других людей (высокий уровень самоконтроля), либо исходя из внутренних факторов, например своих собственных убеждений, отношений и интересов (низкий уровень самоконтроля). Человек с низким самоконтролем обычно более последовательно реагирует на различные ситуации, чем человек с высоким самоконтролем (например, John, Cheek & Klohnen, 1996). Хойл и Совардс (Hoyle & Sowards, 1993) описали самоконтроль с точки зрения различий в реакциях на социальные ситуации. Люди с высоким самоконтролем анализируют социальную ситуацию, обращаясь к публичному «Я», сравнивают это «Я» с социальными стандартами поведения и стараются изменить свое нублич-
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ное «Я», чтобы оно соответствовало ситуации. Напротив, люди с низким самоконтролем анализируют социальную ситуацию, обращаясь к личному «Я», сравнивают это «Я» со своими личными стандартами поведения, а затем стремятся изменить ситуацию, чтобы она соответствовала их личному «Я».

Снайдер предположил, что люди с высоким самоконтролем заняты ролевыми играми, потому что стремятся получить положительную оценку других людей. Другими словами, они формируют свое поведение, чтобы удовлетворить публику — полезная характеристика для политиков, продавцов и актеров. Описание генерал-лейтенанта Джорджа С. Паттона в статье журнала Time от 9 апреля 1945 г., по-видимому, соответствует этому типу:

Генерал является одновременно актером. Умение привлечь внимание заложено в нем на уровне инстинктов, Как все искусные актеры, он может справиться и с острой болью в мозоли, и изобразить полет красноречия. Он приспосабливает свое поведение к настроению своей публики.

Различия между людьми с высоким и низким самоконтролем.

Поведение людей с высоким и низким самоконтролем во многом отличается. Например, Айкс и его коллеги (Ickes, Reidhead & Patterson, 1986) обнаружили, что люди с высоким самоконтролем гораздо чаще используют в своей речи местоимения третьего лица (он, она, его, ее, их и т. д.), в то время как люди с низким самоконтролем используют местоимения первого лица (я, меня, мое, и т. д.). ДеБоно и Пэкер (DeBono & Packer, 1991) обнаружили, что «высокие» лучше всего реагируют на рекламу, которая основана на образе {«Heineken — вы продвигаетесь вперед!»), а «низкие» — на рекламу, которая делает упор на качество {«Heineken — вы заметите отличие!»). Поскольку люди, которые уверены в своих решениях, стремятся нравиться и быть уважаемыми, Катлер и Вульф (Cutler & Wolfe, 1989) обоснованно предположили, что чем выше склонность к самоконтролю, тем больше уверенность в собственных решениях вне зависимости от того, правильные они или нет.

Люди с высоким уровнем самоконтроля делают выбор на основании внешних качеств (например, выбирают партнера для игры в теннис, оценивая качество его игры), в то время как люди с низким уровнем самоконтроля основывают свой выбор на том, насколько им нравится человек (Snyder, Gangenstad & Simpson, 1983). Даже в романтических отношениях люди с низким самоконтролем больше преданы другому человеку (и, следовательно, имеют меньшее количество партнеров и более долговременные отношения), в то время как
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люди с высоким самоконтролем приспосабливаются к ситуации и к разнообразию партнеров (Snyder & Simpson, 1984).

Эти результаты заставили Джонс (Jones, 1993) исследовать моти-вацпонные различия в поведении на свидании людей с высоким и низким самоконтролем. Она провела тест, который оценивал мотивацию студентов и студенток, назначающих свидание. Внутренние мотивы свидания обозначались такими формулами, как «У нас одинаковые интересы и заботы», «У нас сходные взгляды и ценности». Внутренняя мотивация означает, что человеку нравится проводить время с партнером. Внешние мотивы обозначались такими формулами, как «У него (нее) нужные связи», «Его (ее) друзья и родственники могут быть полезны для моей карьеры и будущего». Внешняя мотивация означает, что партнер избирается на основании ожидаемой выгоды от этих отношений (рис. 4.5). Люди с низким самоконтролем обычно делают упор на внутреннюю мотивацию при назначении сви-

Рис. 4.5. Внутренние и внешние мотивы назначения свидания: люди с высоким и низким самоконтролем Когда молодых людей спрашивали об их мотивации при выборе партнера для свидания, люди с низким самоконтролем обычно уделяли внимание внутренним мотивам (например, сходство), а люди с высоким самоконтролем в свою очередь делали акцент на внешних мотивах (например, полезность связей партнера). (Источник: основано на данных из М. Jones, 1993.)
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дания, в отличие от «высоких», которые чаще, чем «низкие», сосредоточены на внешней мотивации свиданий. Кроме того, оказывается, что люди с низким самоконтролем ориентированы на другого человека, в то время как люди с высоким самоконтролем стремятся к удовлетворению своих собственных потребностей.

Размышляя о различиях, которые были обнаружены в поведении и мотивации людей с высоким и низким самоконтролем, вы могли прийти к заключению, что «низкие» более уравновешены, чем «высокие». То есть «низкие» последовательны, честны в выражении своих истинных убеждений и преданы своим партнерам, в то время как «высокие» непоследовательны, стремятся угодить другим людям и склонны заводить многочисленные романтические отношения. Однако те же самые данные можно интерпретировать следующим образом: «низкие» эгоцентричны, консервативны, невосприимчивы к мнениям других людей и обладают недостаточными социальными способностями, в то время как «высокие» восприимчивы к чувствам окружающих, им свойственны широта взглядов и различные социальные способности. В действительности несогласованность (невро-тичность) поведения в большей степени характерна для людей, находящихся в крайних положениях на этой шкале, чем для тех, кто находится посередине (Miller & Thayer, 1989).

Самоэффективность: «Я думаю, что могу, я думаю, что могу.....

Самоэффективность — это оценка человеком своих способностей или умения выполнить какое-то задание, достичь какой-то цели или преодолеть какое-то препятствие (Bandura, 1977).

Можете ли вы справиться с курсом дифференциального исчисления? Можете ли вы научиться водить машину? Можете ли вы преодолеть свой страх большой высоты? Ваш ответ может меняться от вопроса к вопросу, потому что чувство эффективности собственного «Я» варьируется в зависимости от задачи. Я (Дон Бирн) уверен, что могу в конце концов собрать любую игрушку или предмет мебели, которые «требуют некоторой сборки», и точно так же я уверен, что не могу из года в год правильно заполнить свои документы по налогам. Исследования подтверждают наличие таких различий в оценке своих способностей (самоэффективности): после серьезного землетрясения в Калифорнии в 1989 году студенты университета очень низко оценивали свои способности справиться с природными бедствиями,
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но в отношении других аспектов жизни (например, учебы) самоэффективность не подверглась изменению (Burger & Palmer, 1992).

Самоффективность и выполнение задачи. Успешность выполнения как физических, так и умственных задач повышается при соответствующем типе самоэффективности. Например, люди, имеющие высокую атлетическую подготовку (высокая эффективность), способны дольше выполнять упражнения, требующие физической выносливости, чем те, у кого нет соответствующей подготовки (Gould & Weiss, 1981). Одна из причин такой способности состоит в том, что чувство самоэффективности при выполнении физических задач стимулирует организм производить эндогенные опиаты, которые действуют как натуральные обезболивающие и делают возможным продолжение выполнения человеком физической задачи (Bandura и др., 1988).

При умственной работе самоэффективность также оказывает благотворное влияние. Когда студентов попросили придумать вопросы для урока, то вопросы, составленные студентами, высоко оценивающими свои способности, были признаны более удачными, чем вопросы, составленные студентами с низкой самоэффективностью (Tuck-man & Sexton, 1990). Тех же студентов попросили оценить, насколько хорошо они справятся с этим заданием. Студенты с высокой самоэффективностью справились даже лучше, чем сами прогнозировали, а студенты с низкой самоэффективностью не смогли достичь своих прогнозов. В похожем исследовании Санна и Пусекер (Sanna & Puse-cker, 1994) обнаружили, что когда студенты предполагали, что справятся с заданием хорошо, они также ожидали и позитивной самооценки, а в результате лучше справлялись с заданием. Ожидание плохого результата выполнения задания связано с ожиданием негативной самооценки и ухудшением качества выполнения работы.

Повышение чувства самоэффективности. Оценка эффективности «Я» ни в коем случае не является фиксированной и неизменной. Когда человек получает положительную реакцию на свои способности (даже если это ложная обратная связь), самоэффективность обычно повышается (Bandura, 1986). В одном из первых экспериментов Бандура и Адаме (Bandura & Adams, 1977) смогли показать, что любую фобию, например боязнь змей, можно интерпретировать с когнитивной точки зрения как реакцию, основанную на низкой самоэффективности — на недостатке уверенности в собственной способности справиться со змеей. В программе поведенческой терапии (систематическое восстановление душевного равновесия) люди со змеефобией
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учились расслабляться, разглядывая сначала фотографии со змеями, затем игрушечных змей, затем маленькую змею в аквариуме и так далее в течение какого-то периода времени. В конечном счете они спокойно могли общаться с большой змеей вне клетки. По мере уменьшения боязни уменьшалось и физиологическое возбуждение, вызываемое «змеиным» стимулом, и повышалась самоэффективность.

Недавно Рискинд и Маддукс (Riskind & Maddux, 1993) рассмотрели действие дополнительных элементов опасных ситуаций и механизм взаимодействия внешних сигналов и самоэффективности при определении силы страха. Исследователи отмечают, что были выявлены две модели страха. Модель приближающейся угрозы описывает страх как влияние близости пугающего объекта и того, движется ли этот объект. Вы, вероятно, смотрели фильмы ужасов и ощущали чувство возрастающего страха, когда наводящее ужас существо подходит все ближе и ближе к потенциальной жертве. Модель самоэффективности фокусируется на осознании человеком своей способности предотвратить угрозу. Экспериментальная проверка говорит о том, что обе модели действенны и что они могут быть объединены. Студенты смотрели видеозапись, в которой пауки-тарантулы двигались по направлению к камере, от нее или были неподвижны. Перед этим просмотром участников попросили представить одну из следующих ситуаций: в первом случае они видели большого паука в комнате и могли либо убить его журналом, либо покинуть комнату (стимулирование чувства высокого уровня самоэффективности); в другой ситуации они были беззащитны, привязаны к стулу в закрытой звуконепроницаемой комнате с большим пауком (стимулирование чувства низкого уровня самоэффективности). Как показано на рис. 4.6, на страх влияли и «угрожающий» объект, и уровень самоэффективности. Неподвижный или удаляющийся тарантул был менее пугающим, несмотря на уровень самоэффективности. Приближающийся тарантул увеличивал страх, но лишь у людей с низкой самоэффективностью.

Принципы интеграции

1. Функционирование «Я» связано со многими специфическими аспектами познания, эмоций и публичного физического поведения. Например, внимание человека может быть сфокусировано на положительных или отрицательных элементах собственного «Я» или внешнего мира. Как было отмечено в главе 3, результатом этого является взаимодействие когнитивных и эмоциональных факторов.
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Рис. 4,6. Влияние стимула приближающейся угрозы и уровня самоэффективности на страх У участников исследования стимулировались чувства высокой или низкой самоэффективности при реакции на пауков, а затем им показывали видеозапись пауков-тарантулов, которые либо представляли собой приближающуюся угрозу (двигались по направлению к зрителю), либо нет (были неподвижны или удалялись). О важности стимула приближающейся угрозы говорит тот факт, что неподвижный или удаляющийся тарантул почти не вызывал страха. Важность уровня самозффективности подчеркивалась большей степенью страха у людей с низкой самоэффек-тивностью в тот момент, когда тарантул двигался по направлению к ним, по сравнению с людьми с высокой эффективностью. (Источник: основано на данных из работы Riskind &

Maddux, 1993.)

Внимание также сосредоточивается на индивидуальных различиях в контроле над поведением: человек либо приспосабливается к фиксированным внутренним стандартам, либо адаптируется к определяемым ситуацией реакциям других людей для того, чтобы обрести признание и завоевать популярность (глава 7). Вследствие различий в контролирующем поведении некоторые люди ведут себя одинаково, неизменно в различных социальных ситуациях, тогда как другие являются «социальными хамелеонами».

Третий важный тип функционирования «Я» касается ощущения своей способности выполнить какое-то задание или справиться с определенной стрессовой ситуацией. Высокий уровень самоэффективности влияет не только на выполнение задачи, но и на такие области, как межличностное поведение (глава 7) и способность организма сохранять хорошее здоровье благодаря эффективным управляющим реакциям (глава 11).
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Пол как ключевой аспект личности

Вероятно, наиболее важным элементом личности человека является та ее часть, в рамках которой каждый из нас соотносит себя с одной из категорий: мужчины или женщины.

Термины половая принадлежность (sex) и пол (gender) часто обозначают одно и то же. Однако в нашем обсуждении мы последуем примеру некоторых исследователей (например, Beckwith, 1994) и определим половую принадлежность (sex) с биологической точки зрения — на языке анатомических и физиологических различий, развивающихся на основе генов, переданных при зачатии. В свою очередь понятие пол (gender) относится к тому, что ассоциируется с чьей-то половой принадлежностью, включая роли, поведение, предпочтения и другие характеристики, определяющие содержание понятий «мужчина» и «женщина» в данной культуре. До тех пор пока не будут получены новые данные, мы можем просто предполагать, что многие из этих характеристик сформированы социально, а некоторые вполне могут быть основаны целиком или частично на биологических факторах. Пример проявления взаимодействия генетики и научения имеет место, когда физические характеристики интерпретируются как показатели мужественности или женственности. Скорее всего, именно в результате приобретенных стереотипов мускулистое тело и низкий голос считаются характеристиками мужественности, а длинные волосы и высокий голос — характеристиками женственности (Aube, Norcliffe & Koestner, 1995).

Пожалуйста, обратите внимание, что специфические определения, используемые в данном разделе, признаны не всеми исследователями, активно работающими в этой области (например, Gentile, 1993; Unger & Crawford, 1993).

Половая идентичность и стереотипы

Каждый из нас принадлежит к определенному полу; то есть мы определяем себя как мужчин или женщин. За исключением относительно редких случаев, биологический пол и половая идентичность человека совпадают.

Происхождение половой идентичности. Несмотря на то что все наблюдаемые различия в поведении мужчин и женщин издавна считались биологическими исходными данными, все более правдоподобным кажется мнение, что многие «типичные» мужские и женские характеристики являются в действительности приобретенными. Тео-
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рия половой схемы {gender schema theory) (Bern, 1974, 1984) говорит о том, что дети обладают «обобщенной готовностью» организовывать информацию о себе определенным способом, который основывается на культурных определениях поведения, соответствующего каждому полу. Как только ребенок научился присваивать себе ярлык «девочка» или «мальчик», наступает время для изучения «соответствующих» ролей, определяемых этими ярлыками (рис. 4.7). По мере взросления происходит половая типизация, когда ребенок подробно изучает стереотипы, связанные с принадлежностью к мужскому или женскому полу в его культуре. Хотя недавние исследования предоставляют некоторые свидетельства наличия глубоко укоренившихся стереотипов (например, женщины по сравнению с мужчинами считаются более общительными и более счастливыми), этих сведений часто недостаточно, и они чрезвычайно разнятся у исследователей-мужчин и исследователей-женщин (Feingold, 1995). По сравнению с теорией половой схемы мультифакторная теория половой принадлежности (Spence,

Рис. 4.7. Половая идентичность

Половая идентичность указывает, к какому полу относит себя человек - субъективное восприятие себя как мужчины или как женщины, которое обычно соответствует биологическому полу человека. Несмотря на то что социальные психологи не совсем уверены в том, откуда возникает это самовосприятие, процесс осознания, представленный на картинке, конечно, является лишь шуткой. (Источник: нарисовано Mankoff; © 1995 The New Yorker Magazine, Inc.)
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1993) говорит о том, что связанные с полом аспекты «Я» складываются из множества факторов, а не просто делятся на мужские и женские.

Частично дети узнают о своем поле, наблюдая за родителями и пытаясь походить на них. Обычно поведение детей, соответствующее их полу, поощряется, поведение же, не соответствующее их полу, не поощряется (или даже высмеивается). Сравните, например, вероятный ответ маленькой девочке, которая требует в подарок на Рождество куклу, с ответом на подобное требование, высказанное мальчиком. Как вы думаете, родители по-разному ответят маленькому мальчику, который про.сит на день рождения боксерские перчатки и грушу, и маленькой девочке, которая выражает то же желание?

Культурные половые стереотипы приобретаются бессчетным количеством способов. Девочки могут плакать, а мальчики могут драться. Мальчики могут играть в футбол, а девочки — в камешки. Мальчиков и девочек одевают по-разному, делают разные прически, поручают разную работу по дому, советуют сравнивать себя с разными литературными героями и так далее.

С течением времени эти уроки очень хорошо усваиваются, и уже к шестому классу подавляющее большинство детей в Соединенных Штатах осознают господствующие половые стереотипы (Carter & McCloskey, 1984), даже если сами не согласны с ними. Они знают, что считается соответствующим каждому полу и что включается в понятие внеролевое поведение.

Содержание половой идентичности

На различное содержание стереотипов мужественности и женственности впервые обратил внимание Бем (Bern, 1974), который отметил, что до семидесятых годов психологи и обычные люди в большинстве своем считали, что мужественность и женственность являются противоположными характеристиками. Другими словами, не допускалось, что человек может обладать одновременно и мужскими и женскими характеристиками или вообще не обладать ни теми ни другими. Бем теоретически предположил, что мужественность и женственность являются отдельными измерениями; с этой точки зрения человек на самом деле может обладать характеристиками, связанными с обоими полами (например, быть одновременно азартным и чувствительным к нуждам других людей), что является психологической андрогинией. Андрогинная личность — это человек, соединяющий в себе традиционно мужские и традиционно женские отличительные качества.
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Различия в терминологии, используемой исследователями, изучающими пол и половую принадлежность, могут привести к путанице, поэтому полезным является предложение Беквита (Beckwith, 1994) разграничить понятия половая принадлежность (sex) как биологическое разделение на мужчин и женщин, пол (gender) как социальное разделение на мужчин и женщин, половая идентичность (gender identity) (восприятие человеком себя как мужчины или женщины) и стереотипная половая идентификация (gender-stereotype identification) (определяемая самим человеком мужественность или женственность).

Поведение, определяемое половыми ролями, и реакция на него окружающих

Как только человек приобретает определенную модель связанных со своим полом характеристик, он начинает вести себя, руководствуясь своими понятиями о соответствии (Chatterjee & McCarrey, 1991). То есть он следует одной из схем: мужской, женской, андрогинной или ни одной из них.

Андрогинное и типичное половое поведение. Многие исследователи согласны с тем, что «андрогинность — это хорошо». Например, было обнаружено, что, по сравнению с представителями типичных половых схем, андрогинные мужчины и женщины больше нравятся окружающим (Major, Carnevale & Deaux, 1981); они более уравновешены (Williams & D'Alessandro, 1994); легче справляются со стрессом (McCall & Struthers, 1994); спокойнее относятся к своей сексуальности (Garcia, 1982); больше удовлетворены своими отношениями с другими людьми (Rosenzweig & Daley, 1989); в старости больше довольны прожитой жизнью (Dean-Church & Gilroy, 1993). Супруги сообщают о более счастливом браке в тех случаях, когда оба партнера являются психологическими андрогинами, по сравнению со всеми другими комбинациями ролей (Zammichieli, Gilroy & Sherman, 1988). Более того, если один или оба партнера являются андрогинами, сексуальное удовлетворение в такой паре выше, чем если бы оба партнера имели типичные половые схемы (Safir и др., 1982).

Наоборот, сильная приверженность традиционным половым ролям часто связана с проблемами. Например, мужчины, которые идентифицируют себя исключительно с мужской ролью, ведут себя более Жестоко и агрессивно, чем те, кто ощущает в себе наличие некоторых Женских характеристик (Finn, 1986). У мальчиков-подростков ярко выраженная маскулинность ассоциируется с многочисленными сексуальными контактами, мнением, что мужчины и женщины являются
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противниками, редким использованием презервативов и убеждением, что если партнерша забеременела, это является положительным признаком маскулинности молодого человека (Pleck, Sonenstein & Ku, 1993). Мужчинам и женщинам, которые придерживаются чисто женских ролей, присущ более низкий уровень самоуважения, чем людям с мужскими или андрогинными ролями (Lau, 1989). В межличностных ситуациях высокий уровень женственности ассоциируется с чувством депрессии после невыполненной межличностной задачи (Sayers, Baucom & Tierney, 1993). Большая часть этих данных говорит о том, что одни половые роли предпочтительнее других.

Оуб и ее коллеги (Aube и др., 1995) подчеркивают важность изучения не только сведений, которые участники экспериментов сообщают о себе в процессе исследований половых ролей, но и того, как эти люди воспринимаются окружающими. Например, в одном исследовании мужчины с высоким уровнем маскулинности оценивали свои отношения с соседями по комнате и романтическими партнерами выше, чем мужчины с низким уровнем маскулинности; но эта связь не подтвердилась, когда у соседей по комнате и романтических партнеров спросили их мнение об этих отношениях.

Влияние половых ролей на поведение дома и на рабочем месте. Не забывайте о том, что существует согласие относительно того, какие характеристики более предпочтительны для каждого пола, и что эти стереотипы оказывают огромное влияние на межличностное поведение. Кроме того, половые роли определяют, как мужчины и женщины ведут себя дома (Major, 1993). Даже когда оба партнера заняты на сложной и высокооплачиваемой работе, домашние обязанности чаще всего разделяются в соответствии с традиционными половыми схемами (см. главу 7). То есть мужчины обычно выносят мусор, делают ремонт и работают во дворе, в то время как женщины убирают дом, готовят и заботятся о детях. В целом женщины уделяют домашней работе больше времени, чем мужчины, независимо от того, являются они представителями типичной половой или андрогинной схемы (Gunter & Gunter, 1991). Когда приходит время чистить ванную комнату или красить гараж, предписанные культурой половые роли оказываются более сильными, чем половое самоопределение человека.

На рабочем месте пол и половые роли также сохраняют свое ведущее значение. Например, когда женщину выбирают для выполнения какой-то задачи, а затем ей сообщается, что половая принадлежность была основной причиной выбора, она оценивает свою работу менее удовлетворительно, чем женщина, которой сообщили, что выбор был
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сделан на основании ее заслуг (Turner, Pratkanis & Hardaway, 1991). Вероятно, мужчины будут реагировать точно так же, но до сих пор подобных исследований не проводилось.

Несмотря на значительное увеличение процента работающих женщин (Uchitelle, 1994) и наличие федеральных законов против дискриминации по половому признаку, на рынке труда все еще существуют профессиональные ограничения, связанные с половой принадлежностью (Kelley & Streeter, 1992). Например, в американских научных кругах женщины остаются в невыгодном положении по сравнению с мужчинами в отношении выделения грантов для докторантуры, заработной платы и профессорства (Callaci, 1993). Одной из причин сложившейся ситуации, возможно, является то, что женщины сами убеждены в том, что заслуживают меньшей заработной платы, чем мужчины (Моогу, 1994), вероятно потому, что их научили оценивать себя менее эгоистично.

Хотя дискриминация по половому признаку и половые стереотипы могут играть значительную роль в достижении успеха мужчинами и женщинами, Таннен (Tannen, 1994) отмечает в качестве важного фактора половые различия в коммуникативных стилях. Например, женщины не склонны, как мужчины, хвастаться своими достоинствами, и одним из следствий этого является отсутствие соответствующего отношения к прекрасно выполненной ими работе. От женщин ожидают, что они будут выражать положительные эмоции по поводу успехов других людей, но не по поводу своих собственных достижений (Stoppard & Gruchy, 1993). Таннен (Tannen, 1994) также подчеркивает, что продвижение женщин на управленческие посты затруднено, потому что мужчины, решающие, кто займет тот или иной пост, неправильно интерпретируют женский стиль общения, приписывая ему «нерешительность, неспособность руководить и даже некомпетентность». Администраторы должны знать, что скромное поведение и подача себя, в отличие от бахвальства, являются скорее одним из аспектов стиля общения с окружающими, а не свидетельством уровня способностей человека.

Что происходит, когда женщины догоняют мужчин в определенной профессии? Обычная реакция — «Мы — добрые соседи». То есть когда барьеры преодолены и все больше и больше женщин начинает заниматься данным видом деятельности, эта работа начинает рассматриваться как менее престижная (Eagly, 1987). Возникает чувство, будто негативная реакция на женскую роль настолько глубока, что единственный способ объяснить женский успех в этой работе —
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обесценить саму работу. Мы вернемся к теме половой дискриминации в главе 6.

Почему традиционные половые роли сохраняют свое влияние?

Идея различий между мужчиной и женщиной, а также мужского превосходства имеет долгую историю. В рамках еврейско-христианской традиции мужчины всегда рассматривались как хозяева своей семьи (Wolf, 1992). В Талмуде категории имущества включали рогатый скот, женщин и рабов. В Новом Завете, в послании к ефесянам (5.222-4) женщин-христианок наставляют следующим образом: «Жены, подчиняйтесь своим мужьям, как подчиняетесь Господу. Ибо муж — глава жены, Христос — глава церкви».

Прошли века, но половые различия все еще опираются на сильную культурную поддержку. Например, в детских книгах до недавнего времени сохранялись стереотипы поведения мальчиков и девочек, мужчин и женщин (McArthiir & Eisen, 1976; Weitzman и др., 1972). То есть мужчины и мальчики обычно играли активную, инициативную роль, в то время как женщины и девочки либо следовали за ними, либо нуждались в спасении, оказавшись в опасности. По мере того как в 1970-х годах искусственность этих стереотипов становилась все более очевидной, появлялись другие книги. В 1974-м книга «Он — медведь, она — медведь» рассказала читателям, что отцовство остается мальчикам-медведям, материнство — девочкам-медведям, но в других случаях половая принадлежность не связана с какой-либо деятельностью или профессией — «Нет ничего, что мы не могли бы попробовать. Ты можешь сделать все те вещи, что ты видишь, независимо от того, кто ты — мальчик ИЛИ девочка».

Несмотря на новое сознание, старые истории остаются популярными. Лурье (Lurie, 1993) подчеркивает, что традиционные сказки были созданы умышленно, чтобы преподать детям уроки морали и поведения. Обычная сюжетная линия — ребенка наставляют, ребенок не слушается, и за этим следуют негативные результаты; например, Красная Шапочка должна была следовать совету своей матери, как лучше всего добраться до дома бабушки. Наказанием стал голодный волк. К счастью, мужчина с топором смог спасти ее от последствий ее беспечности.

Та же история повторяется и с компьютерным обеспечением. Большинство учеников шестого, седьмого и восьмого классов болезненно реагируют на стереотипные компьютерные программы, созданные для противоположного пола (Cooper, Hall & Huff, 1990). Вероятно из-за того, что большая часть образовательных программ основаны
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на мужских стереотипах, мальчики численно превосходят девочек на компьютерных курсах, в компьютерных лабораториях, компьютерных клубах и проявляют больший интерес к компьютерным знаниям.

Эволюционная социальная психология объясняет историю мужского превосходства над женщинами следующим образом: роли, которые когда-то выполняли эволюционную функцию, были увековечены генетически и продолжают существовать до сих пор (например, Archer, 1996; Buss, 1996). Таким образом, поведение мужчин в те времена, когда они доминировали над женщинами, могло быть ценной репродуктивной стратегией (см. главу 7), результатом которой было повышение вероятности, что господствующие мужчины передадут свои гены будущим поколениям, и так далее. Как мы увидим, мужчины и сегодня продолжают во многом отличаться от женщин.

Движение в обход половых стереотипов: признаки прогресса. Мы продолжаем надеяться на постепенный отход нашей культуры от половых стереотипов. Несмотря на предположения, что большинство людей сами придерживаются этих стереотипов, участники исследований в действительности чаще думают нестандартно или же скорее недооценивают, чем переоценивают половые различия (Swim, 1994); тем не менее в опасных ситуациях стереотипы и половые раз-

Рис. 4.8. Изображение нетрадиционных половых ролей в рекламе

Хотя реклама является одним из многочисленных способов регулярного представления традиционных половых стереотипов, появляется все большее число рекламных роликов, которые привлекают внимание тем, что в них мужские и женские роли меняют местами. В данном случае мужчина изображен как сексуальный объект.
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линия обостряются (Grant, 1993). Кроме того, сейчас публикуется множество историй, в которых смелые и умные героини дерутся, когда это необходимо, спасают мужчин-жертв и вообще ведут себя нетрадиционно для женщин (Phelps, 1981).

Как показано на рис. 4.8, мужчин и женщин начали время от времени представлять нетрадиционно даже в рекламе (Kilbourne, 1994). Имеют ли значение такие ролевые модели? Не забывайте о том, что когда детям читают сказки, в которых традиционные мужские и женские роли изменены, круг их представлений о предполагаемых женских достоинствах расширяется (Scott & Feldman-Summers, 1979). Вероятно, знакомство с такими нетрадиционными литературными персонажами будет иметь положительные долговременные результаты.

Социальное разнообразие: критический анализ

Культурные различия, проявляющиеся в отношении к весу Мы уже говорили, что женщины больше, чем мужчины, беспокоятся о внешности, включая и особую неудовлетворенность собственным весом. Поскольку это половое различие очень сильно, межкультурное сравнение отношения к весу должно помочь нам представить себе вероятную степень социального влияния при формировании различающихся мужских и женских реакций.

Одно из последствий желания похудеть — диета в ее крайних формах; иногда результатом становится смерть. Уордл и ее коллеги (Wardle и др., 1993) показали, что нарушение питания менее распространено в развивающихся странах, чем в западном обществе. Кроме того, в Великобритании и Северной Америке афроамсриканки и азиатки имеют меньше проблем с питанием, чем белые женщины. Похожие этнические сравнения показывают, что европейки чаще считают себя слишком полными и негативно оценивают свое тело.

Чтобы более тщательно проанализировать эти культурные различия, Уордл и ее коллеги исследовали европейских и азиатских девочек (14-15 лет) и девушек-студенток (19-22 года), проживающих в Лондоне. Основным вопросом исследования был следующий: связаны ли расовые различия и степень озабоченности своим весом. Процент европеек, желающих похудеть, был гораздо выше по сравнению с процентом женщин азиатского происхождения в обеих возрастных группах. Итоговые данные представлены на рис. 4.9. Кроме того, среди женщин, имеющих возможность регулярно взвешиваться, азиатки делали это реже, чем европейки. Очевидно, что степень беспокойства женщин по поводу своего веса оказывается различной для европеек и для азиаток.

Однако неожиданно оказалось, что это различие не было основано на различии расовых представлений об идеальном весе тела. Пред-
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ставительницы обеих групп согласились с тем, что лучше быть худой и что мужчины предпочитают худых женщин.

Возможно даже, что эти результаты объясняются различиями реальных характеристик. Исследователи заметили, что азиатки по сравнению с европейскими участницами исследования были меньше ростом и легче. Но даже при проведении «замеров» и при совпадении параметров веса и роста европейки все равно выражали чувство беспокойства больше, чем азиатки. Среди самых худых было больше европеек, чем азиаток, и все равно первые говорили, что чувствуют себя «толстыми».

Таким образом, наличие культурных различий в степени беспокойства женщин по поводу своего веса подтвердилось, но основополагающая причина остается неизвестной. Согласно одной из гипотез, европейские мужчины более негативно относятся к полным женщинам, чем азиатские мужчины. Требуется дополнительное исследование для того, чтобы объяснить, что именно порождает различия в подходе между этими двумя культурами.

Рис. 4.9. Женская озабоченность весом: молодые европейки и молодые азиатки Молодых девушек, обучающихся в различных школах Лондона, спрашивали об их желании похудеть и об активных попытках сделать это. Процент европейских девушек, желавших похудеть и пытавшихся сделать это, был гораздо выше процента девушек азиатского происхождения. Эти и другие данные говорят о роли культурных факторов в возникновении половых различий в представлении идеального образа тела и степени беспокойства по поводу своей внешности, но механизмы действия этих факторов все еще остаются неясными. (Источник: основано на данных из Wardle et al., 1993.)
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Чем объясняется разница между мужчинами и женщинами?

Исследования половой идентичности показали, что характеристики мужественности и женственности определяются социальными факторами. Межкультурные исследования также свидетельствуют о том, что характеристики каждого пола различаются, когда различается культурное влияние. Однако такие данные исключают возможность каких-либо врожденных, генетически обоснованных различий между полами в чертах характера, способностях, особенностях реакции или в чем-то еще (Wright, 1994). Некоторые поведенческие различия между мужчинами и женщинами являются существенными; но вопрос в том, основаны ли эти различия на биологии, обучении или некоторой комбинации этих двух факторов (Archer, 1996). Согласно мнению Игли (Eagly, 1995), ответ на этот вопрос порой приводит к конфликту между научными данными и феминистской политической программой; однако другие исследователи утверждают, что не существует единообразной феминистской программы (Hyde & Plant, 1995). Интересно, что студенты как мужчины, так и женщины — полагают, что и социальный и биологический факторы играют свою роль, но социализация является более важной детерминантой (Martin & Parker, 1995).

Межличностное поведение. При взаимодействии с другими людьми женщины гораздо чаще, чем мужчины, готовы разделить успех (Major & Deaux, 1982) или отказать себе в чем-то, чтобы помочь другим (Leventhal & Anderson, 1970). Многие исследователи предполагают, что это различие основано на приобретенных ожиданиях, связанных с половыми ролями (Major & Adams, 1983). Не стоит удивляться, что женщины, чья жизнь протекает под сильным социальным давлением, вынужденные демонстрировать свою зависимость в опасных и агрессивных ситуациях, ведут себя с людьми иначе, чем мужчины (Nadkarni, Lundgren & Burlew, 1991). Вероятно, женщины способны лучше управлять социальными ситуациями, чем мужчины, они просто вынуждены это делать.

Другие исследователи подчеркивают важность биохимических различий. Мужской гормон — тестостерон — имеет ограниченное влияние на сексуальное поведение, но значительно влияет на стремление доминировать и контролировать других. Возможно, те мужчины из наших далеких предков, кто вырабатывал наибольшее количество тестостерона, были агрессивными и доминировали в обществе, и это
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давало им возможность подчинять соперников, получать женщин и передавать свои гены с высоким уровнем тестостерона. Современные мужчины имеют более высокий уровень тестостерона, чем женщины, и ведут себя более агрессивно и властно (Berman, Gladue & Taylor, 1993), особенно с незнакомыми мужчинами (Mosckowitz, 1993), а также когда возбуждены (Bettancourt & Miller, 1996). Мужчины чаще, чем женщины, инициируют сексуальные контакты, потому что стремятся к превосходству, а не из-за различий в сексуальных потребностях (Anderson & Aymami, 1993).

Кроме того, мужчины с наиболее высоким уровнем тестостерона обычно выбирают профессии, позволяющие осуществлять контроль или применять власть, например, становятся адвокатами, актерами, политиками или... преступниками (Dabbs, 1992). На уровень этого гормона также влияет ситуация, например участие в атлетических соревнованиях и даже просто наблюдение за ними. Дабе (Dabbs, 1993) сообщал, что перед баскетбольной игрой уровень тестостерона повышается как у игроков, так и у болельщиков команды и становится еще выше, если команда выигрывает.

Принимая во внимание результаты исследования влияния тестостерона на поведение, логично предположить, что вас может заинтересовать то, как влияет на поведение женский гормон — эстроген. Как это ни странно, но исследование влияния эстрогена в основном сосредоточивалось на физических показателях, таких как цвет кожи, влагалищная смазка и риск возникновения рака.

Восприятие себя. Половые различия в самовосприятии обнаруживаются достаточно часто. Женщины больше, чем мужчины, беспокоятся о своем теле (Pliner, Chaiken & Flett, 1990), выражают недовольство своим телом (Heinberg & Thompson, 1992) и физическим обликом в целом (Hagborg, 1993), склонны к нарушениям в питании (Forston & Stanton, 1992) и депрессиям (Strickland, 1992). Чрезмерная полнота — это особая проблема женщин. Когда мужчины обвиняют женщин в том, что у них избыточный вес («Это твоя собственная вина»), женщины обычно соглашаются с этой оценкой. Когда мужчина рассматривает полную женщину как неприемлемого партнера для личных отношений, вместо того чтобы рассердиться на него и решить, что это лишь его предрассудки, женщина чаще начинает винить себя (Crocker, Cornwell & Major, 1993). Даже если полная женщина считает, что отказ на работе вызван несправедливыми причинами, отказ в романтических отношениях воспринимается ею как справедливый (Crocker & Major, 1993). Раздел «Социальное разно-
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образие» рассматривает культурные причины возникновения чрезмерной полноты.

Почему внешность так важна для женщин? Вероятно потому, что окружающие по-разному реагируют на внешность мальчиков и девочек. Студентки университета сообщали, что часто вспоминают о том, как ровесники или братья дразнили их из-за внешности или веса (Cash, 1995). Даже родители с меньшей охотой оказывают финансовую поддержку обучающимся в колледже полным дочерям (но не полным сыновьям) (Crandall, 1995). Рисунок 4.10 иллюстрирует, как по-разному мужчины и женщины реагируют на свое тело. Обеспокоенность молодых мужчин своей внешностью — это лишь легкая неудовлетворенность тем, что они не соответствуют идеалу мужской привлекательности — культуристу с накачанными мышцами (Davis, Brewer & Weinstein, 1993).

Задумайтесь на минуту о том, какое негативное влияние каждый день оказывает на нас особый акцент, который наше общество делает на физической привлекательности женщин в целом и на отдельных анатомических деталях в частности, например на размере груди (Thompson & Tantleff, 1992). Одним из следствий этого влияния стала зависимость настроения и самооценки женщин от того, насколько их внешность соответствует (или не соответствует) идеалу, выработанному обществом (Mori & Morey, 1991). Например, после просмотра журнальных фотографий, на которых изображены худенькие модели, у студенток возникают чувства депрессии, стресса, вины, стыда, неуверенности и недовольства собственным телом (Stice & Shaw, 1994). Считается, что с возрастом женщины теряют привлекательность и становятся менее женственными, в то время как никто не скажет, что мужчины с возрастом становятся менее мужественными (Deutsch, Zalenski & Clark, 1986).

Есть различия и в других аспектах восприятия самих себя мужчинами и женщинами. В самЪотчетах женщины описывают себя как более беспокойных, общительных, доверчивых и воспитанных, чем мужчины, в то время как мужчины описывают себя как более самоуверенных и властных, чем женщины (Feingold, 1994; Wood, Christiansen, Hebl & Rothgerber, в печати). Как показали опросы и физиологические исследования, женщины, по сравнению с мужчинами, реагируют на все более эмоционально (Grossman & Wood , 1993). Некоторые данные говорят о том, что объяснение таких половых различий основывается на различиях в определенных зонах мозга, используемых мужчинами и женщинами в процессе мышления и реагирования на эмоциональные сигналы (Gur и др., 1995).
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Рис. 4.10. Беспокойство по поводу внешности Вероятно, из-за общественного давления женщины гораздо больше заботятся о том, как они выглядят особенно в том, что касается веса. Этот комикс высмеивает половые стереотипы, которые порождают в эгоцентричных мужчинах нечувствительность, а в женщинах, напротив, чрезмерную чувствительность к этой проблеме и, как следствие, падение их самооценки. Интересно, что некоторые критики увидели в этом комиксе дискриминацию женщин, в то время как у Кати Гайзвайт было совершенно противоположное намерение. (Источник: Cathy @ 1991 Cathy Guisewite. Перепечатано с разрешения Universal Press Syndicate. Все права защищены.)
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И на этот раз нам вряд ли удастся прийти к окончательному заключению о причинах различий между мужчинами и женщинами. Мы понимаем, что вы, возможно, будете разочарованы, но такая неопределенность отражает реальное состояние дел. Хотя, разумеется, люди полагаются больше на собственное мнение, чем на объективные данные. Кто-то, возможно, согласится с королевой Викторией (Queen Victoria, 1881), которая была убеждена, что «Бог создал мужчин и женщин разными» и что любая попытка изменить ситуацию и отстаивать права женщин является «безумной, необычайной глупостью». К счастью, с тех пор прошло более ста лет и подобные взгляды больше не пользуются популярностью. Сегодня многие убеждены, что мужчины и женщины различаются, потому что их научили различаться. Окончательный ответ, по-видимому, будет найден при тщательном изучении конкретных причин различий — какие различия определяются биологически, какие являются приобретенными, а какие отражают оба типа влияний.

Принципы интеграции

1.   Крайне важным аспектом личности человека является сложная половая схема, формирующаяся в результате соотнесения себя с категориями «мужчина» или «женщин» еще с младенчества. Кроме биологических различий, мы усваиваем связанные с полом - нашим собственным и с полом других людей - определенные взгляды, отношения, эмоции и предрассудки (главы 2, 3, 5 и 6).

2.    Как только мы научились «соответствующему» для нашей культуры поведению в соответствии с половой ролью, основная часть наших поступков и реакций определяется нашими понятиями о мужественности и женственности. Различия между мужчинами и женщинами частично определяются господствующими убеждениями родителей и других людей и подкрепляются образами, создаваемыми средствами массовой информации. Влияние этих половых ролей распространяется на межличностные отношения (глава 7) и на поведение на рабочем месте (глава 11).

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

«Я»-схемах

схемах и обработке информации (глава 3); социальных установках как схемах (глава 5); и стереотипах как схемах (глава 6)
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В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

самоуважении

влиянии самоуважения при убеждении (глава 5); самоуважении после получения помощи (глава 9)

самоэффективности

влиянии самоэффективности на здоровье (глава 11)

половых стереотипах

предубеждениях и стереотипах (глава 6)

Размышления о связях

•    В этой главе мы обсуждали отношение к себе (самоуважение) как один из аспектов «Я»-схем. В главе 5 мы в общих чертах поговорим о социальных установках как схемах. Рассмотрите какую-нибудь общеизвестную ситуацию, например судебные процессы О. Дж. Симпсона, и попытайтесь определить, влияет ли ваше отношение к расам, супружеским ссорам, полу или чему-либо еще на то, каким образом вы обрабатываете информацию, касающуюся судебных слушаний. Повлияли ли такие схемы на выбор понравившегося вам адвоката или свидетеля, которому вы готовы доверять? Не кажется ли вам, что вы лучше всего запомнили ту информацию и те события, которые согласуются с вашими схемами?

•    Можете ли вы вспомнить ситуацию, в которой ваше чувство самоуважения повлияло на ваши действия или ситуацию, в которой на ваше самоуважение повлияли произошедшие события? Возможно, вы вспомнили случай, когда кто-то пытался вас в чем-то убедить или вы пытались убедить кого-то (глава 5); когда вы познакомились с кем-то (глава 7); когда вы перестали с кем-то общаться (глава 7); когда кто-то попросил вас что-то сделать (глава 9) или оказать ему помощь (глава 9); возможно, это была деловая ситуация (глава 11) или вы были больны (глава 11).

•    Мы по-разному оцениваем эффективность собственного «Я» в различных ситуациях. Подумайте о разных задачах и целях, были ли вы уверены в своих способностях, или же вы чувствовали недостаток уверенности. Почему возникает это различие? Как вы поступали в этих ситуациях? Когда вам недоставало уверенности в самоэффективности, был ли какой-нибудь способ изменить ваше восприятие себя?
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Выводы и обзор

Понятие «социальная идентичность» обозначает тот способ, которым мы формируем представления о самих себе. Двумя базовыми компонентами социальной идентичности являются — «Я» и пол.

«Я»: компоненты личности человека

Самоопределение каждого человека, или «Я»-концепция, вырабатывается в процессе взаимодействия с окружающими людьми. «Я» работает как схема, определяющая, как мы обрабатываем информацию об окружающем мире и о себе. Эффект соотнесения с самим собой предполагает, что мы обрабатываем информацию о себе лучше, чем любой другой вид информации. Сосредоточенность на себе означает направление собственного внимания на себя в противопоставление внешнему миру. Сосредоточенность на себе (на положительных и отрицательных воспоминаниях), настроение, внешние события ожидания будущих успехов и неудач являются взаимосвязанными. «Я»-кон-цепция не фиксирована. Мы знаем о других возможных «Я», которыми мы могли бы стать; «Я»-концепция изменяется с возрастом и под влиянием ситуативных факторов. Оценивание себя известно как самоуважение. В целом высокий уровень самоуважения более предпочтителен, чем низкий, и уровень самоуважения может повышаться под воздействием позитивного опыта.

Самоконтроль и самоэффективность

Под самоконтролем мы понимаем поведение человека, направляемое внешними или внутренними факторами. Люди с высоким и низким уровнем самоконтроля по-разному ведут себя во многих ситуациях, и те, у кого слишком высокий или слишком низкий самоконтроль, обычно значительно менее уравновешены, чем люди со средним уровнем самоконтроля. Самоэффективность обозначает оценку человеком своих способностей выполнить какое-либо задание, достичь какой-либо цели или преодолеть какое-либо препятствие. Высокая степень самоэффективности улучшает многие виды деятельности, от спорта до учебы.

Пол как ключевой аспект личности

Понятие половая принадлежность (sex) обозначает анатомические и физиологические различия, основанные на генетических факторах, а также включает в себя все характеристики, связанные с понятиями «быть мужчиной» и «быть женщиной», определяемые как биологией,
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так и культурой. В процессе развития, соотнося себя с мужчинами или женщинами, мы приобретаем половую идентичность и включаем ее в состав своей концепции «Я». Половые характеристики могут предполагать стереотипные мужские или женские качества, некоторую комбинацию тех и других (андрогинность, гермафродитизм) или отсутствие и тех и других. Половая роль, которую мы усваиваем, влияет на то, что мы делаем, и то, как другие люди реагируют на нас. Половые стереотипы обычно опираются на различные факторы культуры, но в нашей культуре в последнее время наблюдается ослабление этого влияния. Центральным вопросом исследований половых различий является следующий: основаны ли эти различия на физиологии, на обучении или же на комбинации этих двух факторов.

Социальное разнообразие: культурные различия, проявляющиеся в отношении к весу

По причинам, которые пока остаются неясными, для западного общества в большей степени, чем для других обществ, характерно повышенное внимание женщин к своей внешности в целом и к весу тела в частности. Сравнение взглядов молодых азиаток и европеек указывает на разную степень обеспокоенности своим весом, но это беспокойство не основано на различных представлениях об идеальном весе. Европейки чаще, чем азиатки, чувствуют себя слишком полными, хотят похудеть и активно пытаются сбросить лишний вес, хотя представительницы обеих групп назвали худобу своим идеалом.

Ключевые термины

андрогиния психологическая 158

возможные «Я» 139

повышение собственной значимости 145

пол 156

половая идентичность 156

половая принадлежность 156

половая типизация 157

рабочая «Я»-концепция 140

самоконтроль 149

самопроверка 146

самоуважение 143

самоэффективность 152 социальная идентификация 134 стереотипная половая идентификация 159 теория половой схемы (gender

schema theory) 157 теория управления страхом 146 эффект ассимиляции 145 эффект контраста 145 эффект соотнесения с самим собой 137 «Я»-концепция 135

Социальные установки: оценивая социальный мир

Как вы относитесь к абортам? К действиям, направленным на поддержку женщин или социальных меньшинств? Смертной казни? Благосостоянию? Что вы думаете о Ньюте Джингриче, О. Дж. Симпсоне, Билле Клинтоне (рис. 5.1)? Вряд ли вы абсолютно безразличны ко всем этим проблемам и людям. Вполне возможно, что у вас уже сформировались взгляды и реакции по крайней мере на часть из них. Возможно, вы страстно отвергаете — или защищаете — аборты; возможно, вы полагаете, что программы, направленные на помощь социальным меньшинствам, в целом полезны — или вредны — по своим последствиям. Возможно, вы испытываете положительные — или отрицательные — чувства по отношению к Ньюту Джин-гричу, О. Дж. Симпсону, Биллу Клинтону. Тот факт, что вы реагируете тем или иным образом, сам по себе неудивителен. Мы, люди, обычно не остаемся равнодушными по отношению к важным аспектам социального мира, который так или иначе влияет на нас. Все вышеперечисленные проблемы и упомянутые люди действительно оказывают влияние на многих из нас. (Если вы живете не в США, просто замените их проблемами и именами, наиболее важными для вашего общества; основной принцип остается тем же.)

Социальные психологи в течение длительного времени интересовались такими реакциями, которые они называют социальными установками {attitude). Суще-
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ствует множество определений этого термина, но большинство из них сходится в том, что люди склонны оценивать различные аспекты социального мира. Таким образом, приемлемым рабочим определением является следующее: социальные установки (аттитюды) — это оценки практически любого аспекта социального мира (Eagly & Chaiken, 1993; Tesser & Martin, 1996).

Следовательно, социальные установки определяют, насколько положительно или отрицательно мы настроены по отношению к какому-либо объекту или явлению. С другой стороны, установки можно рассматривать как оценочные ассоциации, сохраняемые в памяти (например, Fazio & Roskos-Ewoldsen, 1994). Например, если вы положительно относитесь к пицце, то у вас много позитивных ассоциаций с пиццей, сохраненных в вашей памяти. Вы можете помнить о превосходной пицце, которую ели с друзьями в прошлые выходные, и о многих других подобных позитивных событиях, как-то связанных с пиццей.

Почему социальные установки так важны? По двум причинам. Во-первых, они оказывают сильное влияние на социальное мышление — на то, как мы думаем и обрабатываем социальную информацию. Социальные установки часто функционируют как схемы — когнитивные структуры, содержащие и организующие информацию об

Рис. 5.1. Как вы реагируете на этого человека?

Вы можете испытывать различные чувства. Социальные психологи называют такие

реакции социальными установками.
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определенных понятиях, ситуациях и событиях (Wyer & Srull, 1994). Как мы видели в главе 3, эти «ментальные скелеты» оказывают сильное влияние на то, как мы обрабатываем социальную информацию — что мы замечаем, вводим в память, а позднее вспоминаем. Действуя в некотором смысле, как схемы, социальные установки вызывают те же эффекты. Например, представьте себе двух человек, которые придерживаются разных взглядов на смертную казнь: один решительно поддерживает смертную казнь для осужденных преступников, другой так же яро выступает против нее. И вот оба читают газетную статью, описывающую недавно проведенное исследование, показывающее, что уровень преступности в странах, где смертная казнь разрешена, не ниже, чем в странах, где она запрещена. Будут ли эти два человека интерпретировать эту информацию по-разному? Вполне вероятно, что да. Человек, который настроен против смертной казни, может сказать: «Видите, это как раз и подтверждает мои убеждения. Казнь людей бесполезна; она не удерживает других людей от совершения подобных преступлений». Напротив, человек, защищающий смертную казнь, может подумать: «Ну и что? Смертная казнь создана не для того, чтобы удерживать других преступников; ее основная функция — устранение опасных людей, для того чтобы не появились новые жертвы их преступной деятельности». В этом случае и во многих других социальные установки могут оказывать сильное влияние на наше социальное мышление, на заключения и выводы, которые мы делаем. Но это не единственная причина, вызвавшая еще в 1920-х годах интерес социальных психологов к установкам. Установки являлись предметом исследований потому, что, как предполагалось, они оказывают влияние на поведение. Вы считаете, что аборты — это плохо и их следует официально запретить? Тогда вы можете принимать участие в демонстрациях против них. Вы плохо относитесь к своему депутату? Тогда вы можете проголосовать против него на следующих выборах. Если установки влияют на поведение, тогда знания о них могут помочь нам прогнозировать поведение людей во множестве различных ситуаций. Как вы увидите в главах 7 и 8, у нас есть определенные установки по отношению к отдельным людям или группам людей — например, они нравятся или не нравятся нам. Очевидно, что такие установки могут играть ключевую роль в наших взаимоотношениях с этими людьми. Эти и другие причины привели к тому, что установки стали центральной темой и основным объектом социально-психологических исследований с момента возникновения этой
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науки (например, Allport & Hartman, 1925). В этой главе мы постараемся рассказать вам о том, что социальным психологам уже известно об этих оценках социального мира и их влиянии. Сначала мы рассмотрим, как установки формируются, или развиваются. Очевидно, что установки не возникают из ниоткуда, но будьте готовы к некоторым сюрпризам: по-видимому, в формировании установок играют роль многие факторы. Затем мы попытаемся ответить на основной вопрос: действительно ли установки влияют на поведение? Как мы скоро увидим, это так; но эта связь намного сложнее, чем вы могли бы предположить, и правильным вопросом будет не вопрос «Влияют ли установки на поведение?», а вопрос «Когда и как они оказывают такое влияние?». В-третьих, мы обратимся к проблеме изменения установок — процессу убеждения. Пожалуйста, подчеркните для себя слово «иногда» {«установки иногда изменяются»), потому что, как вы увидите, изменение установок — это более сложный процесс, чем обычно предполагают рекламодатели, политики, продавцы и многие другие. В-четвертых, мы рассмотрим несколько причин, почему установки бывает сложно изменить — почему люди часто не поддаются убеждению. И наконец мы обратимся к интересному факту, свидетельствующему о том, что в некоторых случаях наши действия формируют наши установки, а не наоборот. Процесс, который лежит в основе этих влияний, известен как когнитивный диссонанс, он имеет важнейшее значение для многих аспектов социального поведения.

Формирование социальных установок: как мы развиваем собственные взгляды

Являются ли социальные установки врожденными? Мало кто ответит на это вопрос утвердительно. Наоборот, большинство согласится с тем, что они приобретаются с опытом. Как показывает рис. 5.2, большинство социальных установок являются приобретенными. Социальные психологи согласны с этой точкой зрения. Но отметим: мы бы Допустили небрежность, не упомянув, что появляются все новые данные о воздействии генетических факторов на социальные установки. Мы опишем результаты нескольких экспериментов, подтверждающих это предположение, после того как рассмотрим основные способы приобретения установок.
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ОВОРОТНАЯ СТОРОНА                             Автор: Гари Ларсон

Рис. 5.2. Социальные установки: врожденные или приобретенные? Социальные психологи считают, что социальные установки обычно приобретаются в течение жизни, например в процессе научения. Как в случае с лекцией, изображенной на этой картинке, усвоенные установки со временем могут приобрести достаточное влияние! (Источник: "Пле Far Side © 1992 FarWorks Inc. Используется с разрешения Universal Press Syndicate. Все права защищены.)

Социальное научение: заимствование чужих установок

Один из источников формирования наших социальных установок очевиден: мы заимствуем их у других людей в процессе социального научения. Другими словами, часто наши взгляды формируются, когда мы общаемся с другими людьми или просто наблюдаем за их поведением. Социальное научение включает в себя несколько процессов. Классическое обусловливание: научение, основанное на ассоциациях. Один из основных принципов психологии гласит: если один
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стимул постоянно предшествует другому, то первый может вскоре стать сигналом для второго. Таким образом, при появлении первого стимула люди ожидают, что за ним последует второй. В результате они могут постепенно усвоить ту же реакцию на первый стимул, что и на второй, особенно если последний вызывает достаточно сильную автоматическую реакцию. Рассмотрим, например, женщину, у которой душ постоянно издает небольшое гудение как раз перед тем, как горячая вода перестает течь и превращается в ледяную струю. Сначала она может почти не реагировать на это гудение. Однако, когда после него несколько раз появляется ледяная вода, женщина, вполне возможно, начнет испытывать сильное эмоциональное возбуждение (страх!), заслышав гудение. В конце концов это становится сигналом того, что,вскоре последует, а именно что-то достаточно неприятное.

Как этот процесс — известный как классическое обусловливание — связан с формированием установок? Многие исследования показывают, что изначально нейтральные слова при соединении со стимулами, вызывающими сильную негативную реакцию — например, электрический шок или громкие звуки, — сами приобретают способность вызывать благоприятные или неблагоприятные реакции (например, Berkowitz & Devine, 1995). Поскольку в основе установок лежат оценочные реакции, эти данные свидетельствуют о том, что отношение к изначально нейтральным стимулам можно вызвать посредством процесса классического обусловливания. Чтобы увидеть действие этого механизма в реальной жизни, представьте себе следующую ситуацию. Маленькая девочка наблюдает, как ее мать хмурится и проявляет другие признаки недовольства каждый раз, когда встречает представителей определенной расовой группы. Изначально девочка настроена достаточно нейтрально по отношению к членам этой группы и их визуальным характеристикам (цвет кожи, стиль одежды, акцент). Тем не менее, когда эти визуальные характеристики соединяются (ассоциируются) с негативными эмоциональными реакциями ее матери, включается механизм классического обусловливания; постепенно ребенок начинает негативно реагировать на эти стимулы и, следовательно, на членов этой расовой группы (рис. 5.3). Расовые предрассудки мы рассмотрим подробно в главе 6.

Интересно, что данные исследований указывают на то, что классическое обусловливание может действовать подсознательно — даже когда люди не знают о стимулах, которые служат основой этого причинно-следственного механизма. Например, в одном исследовании (Krosnick и др., 1992) студенты рассматривали фотографии незнако-
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Рис. 5.3. Социальные установки как результат классического обусловливания Маленькая девочка видит признаки эмоционального дискомфорта у своей матери, когда та встречается с представителями определенного этнического меньшинства. Первоначально ребенок слабо реагирует на характеристики этих людей или совсем не реагирует. Однако, понаблюдав несколько раз эмоциональную реакцию своей матери на эти характеристики, она сама усваивает отрицательные эмоциональные реакции на те же характеристики.

мого им человека, занимающегося повседневными делами: он делал покупки в магазине или возвращался домой. Во время этого просмотра буквально на мгновение появлялись другие фотографии, о которых было известно, что они обязательно вызовут позитивную или негативную реакцию, причем их появление было настолько кратким, что участники исследования даже не успевали их заметить. В одной группе были использованы фотографии, вызывающие положительные чувства (например, молодожены или смеющиеся игроки в карты), в другой группе демонстрировались фотографии, вызывающие отрицательные чувства (открытая операция на сердце, оборотень). После чего участники обеих групп выражали свое отношение к незнакомцу. Результаты показали, что, хотя люди не обратили внимания на использование дополнительных фотографий, эти стимулы значительно повлияли на их отношение к незнакомцу. Те, кому показывали «приятные» фотографии, выражали более благоприятное отношение к этому человеку, чем участники, которым демонстрирова-
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ли «неприятные» фотографии. Эти данные говорят о том, что на установки может оказывать влияние подсознательное обусловливание, то есть действие классического обусловливания при отсутствии осознанного восприятия используемых стимулов.

Движение мышц и формирование установок. Если краткое описание подсознательного обусловливания социальных установок вас удивило, то постарайтесь и дальше не упасть со стула: в ряде исследований выявлено существование еще более удивительного механизма формирования установок. Этот процесс связан с движением определенных мышц и опирается на следующий факт: мы как бы притягиваем к себе вещи, которые нам нравятся, сжимая мышцы рук, и отталкиваем вещи, которые нам не нравятся, расслабляя эти мышцы. Очевидно, что связь между этими мышечными движениями и позитивными и негативными чувствами может стать основой формирования установок (Cacioppo, Priester & Berntson, 1993). Обратите внимание, что эффект сжимания руки очень похож на гипотезу о мимической обратной связи, которую мы обсуждали в главе 3. Наши установки, как и наши настроения, на самом деле могут формироваться посредством едва различимых процессов, которые мы в основном не осознаем и, следовательно, не можем описать вербально.

Инструментальное обусловливание: учимся излагать «правильные» взгляды. Вы когда-нибудь слышали, как трехлетний ребенок с большой убежденностью заявляет, что он республиканец или демократ? Или что «Форды» (или «Хонды») лучше, чем «Шевроле» (или «Тойоты»)? Дети в этом возрасте мало понимают, что все это значит, тем не менее они все равно так говорят. Почему? Ответ очевиден: их родители когда-то похвалили или как-то иначе поощрили их за подобные высказывания. Вы, конечно, знаете, что поступки, которые приводят к положительным результатам, хочется совершать снова и снова. Напротив, поведение, которое приводит к отрицательным результатам, обычно не повторяется или, по крайней мере, подавляется. Следовательно, еще один способ заимствования установок других людей определяется действием инструментального обусловливания. Награждая детей улыбкой, похвалой или объятием за высказывание «правильных» взглядов — тех, которым отдают предпочтение они сами, — родители и другие взрослые играют активную роль в формировании детских социальных установок. Именно по этой причине большинство детей до 13-14 лет выражают политические, религиозные и социальные взгляды, очень схожие со взглядами своей семьи. Если
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принять во внимание то, как сильно влияет положительное поощрение на поведение, этот факт не вызывает удивления.

Подражание: учимся на примерах. Еще один процесс, посредством которого формируются установки, может работать даже тогда, когда родители не преследуют цели передать своим детям определенные взгляды. Этот процесс называется подражание, с его помощью люди приобретают новые формы поведения, просто наблюдая за действиями окружающих. Подражание, по-видимому, играет важную роль и в том, что касается формирования установок. Во многих случаях дети слушают, как родители говорят то, что не предназначено для их ушей, или наблюдают за родителями, которые делают то, что запрещают делать своим детям. Например, родители, которые курят, часто предостерегают детей от курения, закуривая при этом сигарету. Что усваивают при этом дети? Результат ясен: они учатся делать то, что делают их родители, а не то, что они говорят.

Социальное сравнение и формирование социальных установок

Многие установки формируются в процессе социального научения, но это отнюдь не единственный способ их приобретения. Другой механизм касается социального сравнения — нашей тенденции сравнивать себя с другими людьми для того, что определить, правильным или неправильным является наш взгляд на социальную реальность (Festinger, 1954). В зависимости от того, насколько наши взгляды согласуются со взглядами других людей, мы делаем вывод о том, что наши идеи и установки точны; в конечном счете, если другие придерживаются тех же взглядов, эти взгляды должны быть правильными! Под воздействием этого процесса мы часто изменяем свои установки так, чтобы придерживаться тех же взглядов, что и другие люди. Более того, в некоторых случаях процесс социального сравнения может содействовать формированию новых установок, таких, которых у нас еще нет. Например, представьте, что вы слышали, как кто-то из ваших знакомых, кого вы любите и уважаете, высказывал положительное мнение о каком-то продукте, который вы никогда не пробовали. Не правда ли, у вас появится положительное отношение к этому продукту и вы, скорее всего, захотите его попробовать? Вероятно, так и произойдет. В этом случае вы приобретаете установку, или, по крайней мере, зарождающуюся установку, на основе социальной информации и социального сравнения. Те же самые процессы могут работать и для установок, касающихся нашего отношения к различным
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социальным группам. Например, представьте, что вы слышали, как кто-то из ваших знакомых, кого вы любите и уважаете, негативно высказывается о группе, с которой вы сами никогда не контактировали. Повлияет ли это на ваши взгляды? Вам хочется ответить: «Конечно нет! Я не буду создавать никакого мнения, пока не увижу всего сам!», но данные исследований указывают на то, что негативное мнение других людей, может действительно повлиять на вас, и вы приобретете схожие взгляды — даже не встречаясь с представителями рассматриваемой группы (например, Maio, Esses & Bell, 1994). Таким образом, часто наши установки формируются социальной информацией, соединенной с нашим собственным желанием придерживаться «правильных» взглядов — взглядов людей, которыми мы восхищаемся и которых мы уважаем.

Генетические факторы: новые данные

Можем ли мы наследовать свои установки или, по крайней мере, склонность развивать определенное отношение к различным темам или проблемам? На первый взгляд, большинство людей — и большинство социальных психологов — ответили бы «пет». Хотя мы с готовностью принимаем тот факт, что генетические факторы могут влиять на наш рост, цвет глаз и другие физические характеристики, идея о том, что они также могут играть роль в процессе нашего мышления, кажется, по крайней мере, странной. Однако если мы вспомним, что мысли рождаются в мозге и что на структуру мозга, как и на все другие части нашей физической сущности, оказывают влияние генетические факторы, то идею генетического воздействия на установки представить уже немного легче. В действительности все больше эмпирических данных указывают на то, что генетические факторы могут играть определенную роль в формировании установок (например, Keller и др., 1992; Tesser, 1993).

Большая часть этих данных касается сравнения однояйцовых (монозиготных) и двуяйцовых (дизиготных) близнецов. Поскольку однояйцовые близнецы обладают одной и той же генетической наследственностью, а двуяйцовые — нет, более тесная взаимосвязь между Установками у однояйцовых близнецов позволяет предположить, что генетические факторы играют роль в их формировании. Было обнаружено, что установки у однояйцовых близнецов действительно связаны гораздо сильнее, чем у двуяйцовых (например, Waller и др., 1990). Конечно, эти выводы можно оспорить: однояйцовые близнецы Развиваются в сходных условиях, люди относятся к ним практически
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одинаково, чего обычно нельзя сказать о двуяйцовых близнецах. Следовательно, тот факт, что однояйцовые близнецы имеют более похожие социальные установки, чем двуяицовые, может основываться на факторах окружения. Чтобы избежать сомнений, другие исследования проводились с участием однояйцовых и двуяйцовых близнецов, разлученных в раннем детстве (рис. 5.4). Несмотря на то что эти близнецы росли в совершенно разных условиях, установки однояйцовых близнецов сохраняют более тесную связь по сравнению с установками двуяйцовых близнецов, и между ними наблюдается намного больше сходства, чем между взглядами людей, не состоящими в родственных отношениях (Waller и др., 1990). Более того, эти результаты верны для нескольких типов установок, от интереса к религиозной деятельности до удовлетворенности своей работой (Bouchard и др., 1992).

В противовес этому исследованию, предполагающему, что установки всегда передаются через гены наших предков, было доказано,

Рис. 5.4. Однояйцовые близнецы, разлученные в раннем детстве: часто их установки очень похожи

Социальные установки однояйцовых близнецов, разлученных в раннем детстве, связаны более тесно, чем у двуяйцовых близнецов или у людей, не находящихся в родстве. Это открытие подтверждает точку зрения, что на установки оказывают влияние генетические факторы, по крайней мере в некоторой степени.
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|что некоторые величины, например отношение к смирительным рубашкам, имеют меньшую генетическую составляющую, чем другие, например понимание джазовой музыки (Tesser, 1993). Таким образом, одни установки наследуются с большей долей вероятности, чем другие. Однако лишь на основании этого исследования мы не можем сказать, что процесс генетического влияния на установки прост. Например, мы быстрее оцениваем силу влияния установок, которые наследуются с большей вероятностью, чем силу установок, наследуемых с меньшей вероятностью. Точно так же на установки, легко передающиеся по наследству, сложнее повлиять, чем на слабонаследу-емые (Tesser, 1993). Наконец, легконаследуемые установки больше влияют на человека, чем приобретенные (Crelia & Tesser, в печати). Например, нас больше привлекают незнакомые люди, которые обладают схожими взглядами, основанными на легконаследуемых установках, чем незнакомцы, имеющие сходные взгляды, основанные на слабонаследуемых установках (Tesser, 1993). Следовательно, наследуемые установки оказываются более сильными. (Мы рассмотрим другие показатели силы влияния установок ниже.)

Вы можете спросить, как все-таки происходит это влияние. Возможно, генетические факторы воздействуют на общие склонности и тенденции, например склонность переживать позитивные или негативные эмоции — быть в хорошем или плохом настроении большую часть времени (George, 1990). Такие тенденции в свою очередь, могут затем влиять на оценку многих аспектов социального мира. Например, человек, который обычно находится в хорошем настроении, склонен выражать удовлетворенность своей работой вне зависимости от того, где он работает; напротив, человек, который большую часть времени находится в плохом настроении, может в тех же условиях чаще испытывать негативные эмоции. Лишь время и дальнейшие исследования позволят нам определить, влияют ли генетические факторы на формирование установок и как это происходит. В настоящее время социальные психологи уделяют этой проблеме серьезное внимание, так что можно предположить, что ответ очень скоро будет найден.

Принципы интеграции

1. Социальные установки формируются под воздействием других людей посредством социального научения - процесса, играющего важную роль во многих аспектах социального поведения, например оказании помощи или агрессии (глава 9).
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2.    Установки формируются также в процессе социального сравнения - основополагающего процесса, влияющего на многие аспекты социального поведения, включая привлекательность (глава 7), взаимоотношения (глава 7) и восприятие справедливости (глава 11).

3.    Генетические факторы также могут влиять на формирование некоторых типов установок и другие аспекты социального поведения, например на выбор близкого человека (главы 1 и 7) и на агрессию (глава 9).

Когда и как установки влияют на поведение?

Влияют ли наши установки на наше поведение? Вероятно, вашей первой реакцией будет ответ: «Конечно!».

Однако мы готовы держать пари, что вы не раз имели возможность наблюдать огромную пропасть между вашими установками и вашим поведением. Но если такая пропасть существует, перед социальными психологами встает вопрос: не тратят ли они напрасно время, исследуя установки? Очевидно, что различие между установками и поведением действительно существует. Тот факт, что установки не всегда определяют поведение, был открыт еще в одном из самых ранних исследований в этой области (LaPiere, 1934) и подтвержден исследованиями 1960-х и 1970-х годов (например, Wicker, 1969). Но также очевидно, что установки часто оказывают сильное влияние на поведение. Поэтому вывод таков: пет, социальные психологи определенно не потратили время зря, изучая установки. Однако ключевым является не вопрос «Влияют ли установки на поведение?», а скорее вопрос «Когда и как они оказывают это влияние?». Эти проблемы занимают центральное место в последних работах, посвященных отношению «установки — поведение», поэтому мы и сосредоточимся на них.

Когда установки влияют на поведение?

Изучение вопроса, когда установки влияют на поведение, выявило несколько факторов, которые служат модераторами (как их называют социальные психологи) — они определяют степень того, насколько установки влияют на поведение. Хотя существует множество модераторов, большинство из них, по-видимому, связаны с аспектами ситуации, аспектами самих установок и личностными аспектами (Fazio & Roskos-Ewoldsen, 1994).
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(Аспекты ситуации. Студенты сейчас одеваются очень небрежно, поэтому я (Боб Бэрон) обычно уделяю мало внимания тому, как одеты студенты на моих лекциях. Хотя если вдруг кто-то приходит в класс в очень грязном и неряшливом виде, я не могу не заметить этого. Мне хочется сказать что-нибудь по этому поводу, потому что я считаю, что университет — это нечто важное и что стоит следовать каким-то минимальным стандартам внешнего вида. Но я никогда не говорю ни слова. Почему? Потому что я понимаю, что нормы в этой ситуации расходятся с моими. Нормы, как мы увидим в главе 8, это правила, указывающие, как люди должны себя вести в данной ситуации; и нормой для факультета в данном случае является следующая: «То, как одеты студенты, не ваша забота». Эта ситуация иллюстрирует важный фактор, регулирующий отношение между установками и поведением: ситуативные ограничения. Иногда люди не могут выразить свои взгляды потому, что, сделав так, они пойдут против норм, принятых в данной социальной ситуации. Множество исследований подтверждают эту точку зрения (например, Fazio & Roskos-Ewoldsen, 1994), и мы можем с уверенностью сказать, что расхождение между установками и поведением часто объясняется действием факторов такого рода.

Другой аспект ситуации, влияющий на связь «установки—поведение», это давление времени. Установки, как мы уже отмечали, часто функционируют как когнитивные структуры для обработки социальной информации. Когда на людей оказывает влияние фактор времени и они должны очень быстро решить, как действовать, люди обычно полагаются на свои установки, как на быстрых и удобных помощников. Таким образом, в ситуациях, когда давление времени велико, связь «установки—поведение» обычно сильнее, чем в ситуациях, когда такое давление отсутствует и люди могут спокойно и тщательно рассмотреть имеющуюся информацию (Jamieson & Zanna, 1989).

Ситуативные факторы могут влиять на связь между установками и поведением еще одним способом. Задумайтесь на минутку: кого вы можете встретить на митинге против абортов — людей! которые считают, что аборт — это личный выбор человека, или людей, которые хотят, чтобы их запретили? Ответ очевиден: за исключением нескольких крикунов, большинство людей, посещающих такие митинги, являются противниками абортов. Тот же принцип действует и во многих других ситуациях, что указывает на один важный факт: в основном мы склонны отдавать предпочтение ситуациям, которые позволяют нам сохранять соответствие между нашими установками
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и нашим поведением. Другими словами, мы предпочтем принять участие и провести время в такой ситуации, где наши слова и поступки не будут вступать в противоречие (Snyder & Ickes, 1985). Действительно, в силу того что люди стремятся выбирать ситуации, в которых они могут вести себя согласно своим установкам, сами установки усиливаются и, следовательно, оказывают большее влияние на поведение, предопределяя его (DeBono & Snyder, 1995).

Эти данные указывают на то, что взаимодействие установок и ситуаций может быть улицей с двусторонним движением. Ситуативные ограничения определяют, насколько установки могут быть выражены; но и сами установки определяют выбор человека: участвовать ему в различных ситуациях или нет. Таким образом, для того чтобы понять связь между установками и поведением, мы должны принимать во внимание действие факторов обоих типов.

Аспекты самих установок. Много лет назад я наблюдал за драматической ситуацией. Большая деревообрабатывающая компания подписала с правительством контракт, позволявший компании рубить деревья в государственных лесах. Некоторые деревья, предназначенные стать изгородью для задних и внутренних двориков, были древними гигантами в сотни футов высотой. Группа работников службы охраны природы яро протестовала против плана вырубки этих прекрасных деревьев. Они взялись за руки и создали живые кольца из людей вокруг каждого большого дерева, препятствуя таким образом вырубке. Тактика сработала: дело приобрело такую известность, что вскоре контракт был аннулирован, и деревья были спасены.

Почему эти люди действовали столь решительно? Ответ очевиден: они были страстно преданы идее спасения деревьев. Другими словами, они обладали мощными установками, сильно влиявшими на их поведение. Такие случаи отнюдь не редки. Например, люди, яростно возражающие против абортов, проводят демонстрации около клиник, где делают аборты, и даже нападают на врачей. В 1995 году несколько человек, придерживающихся крайне антиправительственных взглядов, взорвали федеральное здание в Оклахоме, убив сотни невинных граждан, выражая таким жестоким способом свои взгляды (рис. 5.5). Подобные случаи свидетельствуют о том, что связь между установками и поведением в значительной степени регулируется определенными аспектами самих установок. Давайте рассмотрим некоторые из них.

Истоки установок. Мы должны в первую очередь рассмотреть, как формируются установки. Значительное количество данных ука-
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Рис. 5.5. Сильные установки в действии: трагический пример Когда люди являются страстными приверженцами каких-либо взглядов, они часто выражают их в крайних формах поведения. В 1995 году несколько человек, придерживавшихся крайне антиправительственных взглядов, взорвали это здание для того, чтобы выразить свое отношение, убив сотни невинных людей.

зывает на то, что установки, сформировавшиеся на основе непосредственного опыта, часто сильнее влияют на поведение, чем установки, сложившиеся не напрямую, на основе слухов (например, Regan & Fazio, 1977; обратитесь к вышеприведенным рассуждениям о формировании установок). Ясно, что взгляды, сформировавшиеся на основе непосредственного опыта, легче вызываются из памяти, и это усиливает их влияние на поведение.

Сила установок. Другой фактор — и, очевидно, один из самых важных — касается того, что обычно называется силой рассматриваемых установок. Чем сильнее установки, тем больше их влияние, на поведение (Petkova, Ajzen, & Driver, 1995). В термине сила социальные психологи объединяют несколько понятий: крайнюю степень или интенсивность установки (насколько сильна эмоциональная реакция, вызванная объектом установки); ее важность (степень личностной вовлеченности и озабоченности данной установкой); знание (что человек знает об объекте установки) и доступность (насколько легко человек обращается к установке в различных ситуациях). Недавно
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полученные данные указывают на то, что все эти компоненты определяют силу установки и что, как вы, вероятно, можете догадаться сами, все они связаны между собой (Krosnick и др., 1993). Сильные установки не только оказывают большее влияние на поведение, они также более устойчивы к изменениям, более стабильны во времени и оказывают большее влияние на различные аспекты социального познания. Следовательно, сила установок действительно является важным фактором отношения «установки—поведение», настолько важным, что стоит более тщательно рассмотреть некоторые моменты, вызывающие его (Kraus, 1995).

Начнем с важности установок — степени индивидуальной озабоченности данной установкой (Krosnick, 1988). Имеется все больше подтверждений того, что чем более важной является та или иная установка, тем больше человек использует ее при обработке информации, принятии решений и, конечно, при совершении определенных действий (Kraus, 1995). Какие факторы влияют на важность установки — другими словами, почему некоторые установки настолько важны для определенных людей? Исследование, проведенное Бо-нинджером и др. (Boninger, Krosnick & Berent, 1995), дает несколько ключей к разгадке.

По мнению ученых, три фактора могут играть ключевую роль в определении важности установки. Один из них — собственные интересы: чем выше заинтересованность человека, тем важнее установка. Второй фактор — социальная идентификация: чем сильнее группа, к которой принадлежит человек, придерживается данной установки, тем она важнее. Наконец, важность установки определяется ценностной релевантностью — чем теснее установка связана с личными ценностями человека, тем выше ее важность. Чтобы проверить это утверждение, Бонинджер и его коллеги (Boninger, Krosnick & Berent, 1995) звонили людям, выбранным наугад в телефонном справочнике большого города, и просили их выразить свое отношение к одной из проблем американского общества — контролю над оружием. Участников просили указать, насколько эта проблема влияет на их собственную жизнь (собственные интересы), насколько она влияет на представителей социальной группы, к которой они могут себя отнести (социальная идентификация), и насколько их мнение о контроле над оружием связано с их собственными личными ценностями (ценностная релевантность). Как и прогнозировалось, результаты показали, что все эти факторы играют особую роль в формировании важности установки (рис. 5.6). Таким образом, в итоге получается, что взаимосвязь
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Рис. 5.6. Основные компоненты важности установки Как вы можете увидеть на схеме, важность установки определяется тремя главными факторами: собственными интересами, социальной идентификацией и ценностной релевантностью. (Источник: основано на утверждениях из Boninger, Krosnick & Berent, 1995.)

установки с основными социальными и индивидуальными потребностями и ценностями повышает ее важность. Поэтому не стоит удивляться тому, что изменить наши важные установки бывает очень сложно, что мы и увидим далее в этой главе.

Специфичность установок. Наконец следует упомянуть о специфичности установки — степени сосредоточенности на специфических, а не общих, объектах или ситуациях. Например, вы можете иметь некоторые общие взгляды на религию (для любого человека важно иметь определенные религиозные убеждения), но ваше отношение к необходимости посещать службу каждую неделю может быть более специфичным (важно — или не важно — посещать службу каждую неделю), то же можно сказать и о вашем отношении к ношению религиозных символов (мне нравится это делать — я не хочу делать этого). Исследования показывают, что отношение «установка—поведение» сильнее, когда и установки и поведение измеряются на одном и том же уровне специфичности. Например, мы с большей вероятностью можем угадать, пойдете ли вы на службу на этой неделе, если будем основываться на вашем отношении к ежедневному посещению службы, а не на отношении к религии. С другой стороны, мы с боль-Шей вероятностью можем предсказать ваше желание принять участие в защите религиозной свободы, если будем основываться на вашем общем отношении к религии, а не вашем отношении к ношению Религиозных символов (Fazio & Roskos-Ewoldsen, 1994). Поэтому специфичность установки также является важным фактором отношения «Установка—поведение».
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Мы могли бы продолжить описание исследований, потому что социальные психологи уделяли большое внимание силе установок и связанным с ней понятиям. Однако основным выводом является следующее: чем сильнее установка, тем больше ее влияние на поведение.

Личностные аспекты: действительно ли отношение «установки— поведение» сильнее для одних людей и слабее для других? До сих пор мы обсуждали отношение «установки — поведение» в самом общем виде — то, что касается вообще всех людей. Другими словами, мы игнорировали индивидуальные различия в этом отношении, а именно возможность того, что связь между установками и поведением сильнее у одних людей и слабее у других. Так ли это? Все больше данных говорят о том, что это так. Оказывается, установки действительно помогают прогнозировать поведение людей с низким уровнем самоконтроля — людей, которые используют свои установки в качестве важных регуляторов собственного поведения (см. главу 4). И напротив, эта связь оказывается слабее у людей с высоким уровнем самоконтроля (например, DeBono & Snyder, 1995).

Как социальные установки влияют на поведение?

Понимание того, когда установки влияют на поведение, очень важно. Но как мы отмечали в главе 1, социальные психологи интересуются не только вопросами когда, но и вопросами почему и как. Поэтому не стоит удивляться интересу исследователей к тому, как социальные установки влияют на поведение. Изучение этого вопроса приводит к заключению, что существует два основных механизма такого влияния.

Социальные, установки, логическое мышление и поведение. Первый механизм, по-видимому, работает в ситуациях, когда мы тщательно и неторопливо обдумываем свои взгляды и их значение для нашего поведения. Например, в своей теории запланированного поведения Айзен (Ajzen, 1987) говорит, что наилучшим показателем того, как мы будем вести себя в определенной ситуации, является сила наших намерений относительно этой ситуации. Возможно, специальный пример поможет проиллюстрировать в высшей степени разумную природу этого утверждения. Предположим, студент думает о том, чтобы сделать пирсинг — например, носить украшение в носу-Сделает ли он это на самом деле? В соответствии с теорией Айзена ответ зависит от его намерений; а они в свою очередь определяются тремя ключевыми факторами. Первый фактор — это отношение чело-
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века к рассматриваемому поведению. Если студент боиться боли и не может представить себе, что кто-то будет протыкать его нос иголкой, его намерения сделать это могут быть слабыми. Второй фактор связан с мнением человека о том, как оценят такое поведение другие люди (этот фактор называется субъективными нормами). Если студент считает, что окружающие одобрят пирсинг, его намерение сделать это может усилиться. Если он думает, что окружающие не одобрят этого, его намерение может ослабнуть. Наконец, намерения также зависят от оценки поведенческого контроля — от того, воспринимает ли человек поведение как сложное или легкое для исполнения. Если оно кажется сложным, намерения становятся слабее, чем если бы оно казалось легким для исполнения. Все вместе эти факторы влияют на намерения; а они в свою очередь являются наилучшими показателями возможного поведения человека.

Социальные установки и ситуативные поведенческие реакции. Модель, описанная выше, кажется достаточно точной для описания ситуации, когда у нас есть время и возможность тщательно обдумать различные действия (например, Terry & Hogg, 1996; Trafimow & Fin-lay, 1996). To есть намерения, по-видимому, хорошо стимулируют обдуманные действия (Dovidio и др., 1996). Но что происходит в ситуациях, когда мы должны действовать быстро — например, когда к нам на улице обращается нищий? В таких случаях установки, видимо, влияют на поведение непосредственно и, вероятно, автоматически. Согласно одной из теорий — модели процесса «установка—поведение» {attitude-to-behavior process model) Фацио (Fazio, 1989; Fazio & Roskos-Ewoldsen, 1994) — происходит следующее: определенное событие активизирует установку; активизированная установка влияет на наше восприятие объекта установки. В то же время наше знание о том, что является допустимым в данной ситуации (наше знание различных социальных норм), также активизируется. Вместе, установка и эта сохраненная информация о том, что допустимо или ожидается от нас в этой ситуации, формируют наше определение этого события; и это определение, или восприятие, в свою очередь влияет на наше поведение. Давайте рассмотрим конкретный пример.

Представьте, что к вам на улице действительно подходит нищий. Что происходит? Это событие приводит в действие ваше отношение к нищим, а также ваше понимание того, как люди должны вести себя на улице. Вместе эти факторы влияют на ваше определение события, которым может быть «О, нет, еще один из этих бездельников!» или «Ого, эти бездомным людям действительно приходится тяжело!».

7  Зак. 121
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Рис. 5.7. Модель процесса «установки-поведение» Фацио Согласно одной из недавно разработанных моделей, в ситуациях, когда у нас нет времени тщательно и спокойно все обдумать, установки направляют поведение таким образом, как это показано на схеме. (Источник: основано на утверждениях из Fazio, 1989; Fazio & Roskos-Ewoldsen, 1994.)

Затем ваше определение этого события формирует ваше поведение (рис. 5.7). Некоторые исследования подтверждают действие этой модели, поэтому она, по всей видимости, предлагает достоверное описание процесса влияния установок на поведение людей в некоторых ситуациях.)

Одним словом, можно сказать, что установки влияют на наше поведение посредством по крайней мере двух механизмов и что эти механизмы работают в противоположных ситуациях. Когда у нас есть время на тщательные и спокойные размышления, мы можем взвесить все альтернативы и решить достаточно осмотрительно, как действовать. Однако в сумасшедших условиях повседневной социальной жизни мы часто не имеем времени для такого обдуманного взвешивания альтернатив; в таких случаях наши установки, по-видимому, спонтанно формируют наше восприятие различных событий и, следовательно, наши ситуативные поведенческие реакции на них (Bargh, 1997; Dovidio и др., 1996).

Заключение: вопреки тому, что предполагали первые исследования, установки связаны с поведением. Действительно, во многих случаях — когда они сильны и важны, были приобретены в результате непосредственного опыта, влияют на собственные интересы человека и легко возникают в памяти — установки могут оказывать сильное влияние на поведение (Kraus, 1995). Таким образом, социальные психологи определенно не потратили времени зря, изучая социальные установки, потому что эти оценки социального мира оказываются важными определителями социального поведения во многих контекстах. В разделе «Социальное разнообразие» мы обсудим, как установки влияют на важную область социального интереса: экономический рост.

Поведение
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Принципы интеграции

1.   Вопреки ранним открытиям, недавно полученные данные указывают на то, что установки действительно влияют на поведение и что они могут влиять на поведение либо обдуманное, либо спонтанное. Такие влияния на некоторые формы социального поведения легкоразличимы, включая предубеждение (глава 6), привлекательность (глава 7) и оказание помощи (глава 9).

2.   Однако сила связи «установки - поведение» регулируется несколькими факторами, связанными с ситуацией, в которой активируются установки, с аспектами самих установок (например, их сила), с личными характеристиками людей, которым принадлежат установки.

Убеждение: использование сообщений для изменения социальных установок

Сколько раз в течение прошедшего дня кто-то, будь то человек или целая организация, пытались изменить ваши установки? Если вы на минуту остановитесь и задумаетесь, то, возможно, удивитесь ответу на этот вопрос, потому что совершенно очевидно, что каждый день нас

Рис. 5.8. Атака рекламы?

Это факт современной жизни, перегруженной разнообразной информацией. Каждый

день на вас обрушиваются сотни, если не тысячи, рекламных призывов и воззваний.

Как они влияют на нас? Когда они оказывают на нас влияние?
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буквально бомбардируют множеством подобных попыток (рис. 5.8). Газетные и журнальные объявления, телевизионная и радиореклама, политические речи, воззвания к состраданию — список кажется почти бесконечным. Насколько такие попытки убеждения — попытки изменить наши установки — являются успешными? И какие факторы определяют их успех или провал?

Подобные рассуждения привели социальных психологов и других социальных ученых к необходимости исследования феномена убеждения (например, Eagly, Wood & Chaiken, 1996; Hovland, Janis & Kelley, 1953). К сожалению, обоснованная общая теория убеждения, опирающегося на сообщения, появилась лишь в 1980-х годах (см. Eagly, 1992). Этот новый когнитивный подход к процессу убеждения (Eagly и др., 1996; Petty и др., 1994) сфокусирован на когнитивных процессах, определяющих, как достигается убеждающее воздействие. Другими словами, фокус исследований сосредоточен на том, что многие исследователи определяют термином анализ когнитивного ответа (cognitive response analysis)— попытке понять 1) что люди думают, когда сталкиваются с убеждающими сообщениями, и 2) как их мысли и основные когнитивные процессы влияют на то, изменятся ли установки, и если да, то в какой степени.

Процессы, связанные с убеждением

Большинство когнитивных подходов к убеждению исходят из того, что в основе убеждения лежат два основных процесса (например, Chaiken, Liberman & Eagly, 1989; Eagly & Chaiken, 1993, в печати; Petty & Cacioppo, 1986; Petty и др., 1994). Один можно назвать систематической обработкой информации, что подразумевает тщательное рассмотрение содержания сообщения. В процессе обработки получатели новой информации тщательно исследуют сообщение, оценивая силу или рациональность содержащихся в нем аргументов. Если мысли получателей сообщения — или когнитивные ответы — положительны, то их установки и другие наличествующие когнитивные структуры могут быть изменены, и тогда убеждение имеет место. Если же их когнитивные ответы отрицательны, то получатели сообщения могут противиться убеждению или не соглашаться с позицией, которую навязывает сообщение (Killeya & Johnson, в печати).

Второй процесс можно назвать эвристической обработкой информации, что подразумевает использование эвристики — уже известных нам кратчайших путей — для согласия или несогласия с сообщением (см. главу 3). При такой форме обработки получатель сооб-
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тения изменяет (или нет) свои установки в зависимости от сигналов, представленных в ситуации. Если эти сигналы положительны, то установка может измениться в лучшую сторону; если сигналы отрицательны, то установка изменится в худшую сторону. Например, мы очень хорошо усвоили эвристику если...то: допустим, если эксперт что-то говорит, то это должно быть правдой; мы обычно верим экспертам, и они убеждают нас (например, Chaiken & Maheswaran, 1994; Petty и др., 1994). Мы хорошо усвоили множество других эвристик, основанных на таких факторах, как привлекательность, статус и престиж, и все они имеют огромное значение для распространителей информации. Например, мы можем использовать эвристики, основанные на привлекательности иллюстраций в рекламных объявлениях; в таких случаях мы как будто бы думаем: «Если это красиво, это должно быть хорошим». Нет необходимости говорить, что рекламодатели, политики, продавцы и другие люди, желающие изменить ваши установки, прекрасно знают о таких эвристических сигналах и активно используют их в своих попытках убедить нас.

Роль способности и мотивации при обработке сообщений. В рамках когнитивных теорий убеждения особое внимание уделяется роли способности и мотивации при обработке сообщений. Так, если получатель не способен обработать сообщение, например из-за того, что он не понимает его смысла или просто пребывает в плохом настроении, то вероятность систематической обработки сообщения очень мала. В таких случаях на наши реакции на сообщение скорее повлияет эвристическая обработка. Напротив, когда мы способны воспринять и обработать содержание сообщения, задействуется систематическая обработка. Многие современные исследования подтверждают эти основополагающие модели (Eagly & Chaiken, в печати).

Различные мотивы обработки сообщений

Некоторые когнитивные теории убеждения предполагают, что мотивации, побуждающие нас обработать сообщение, могут принимать одну из трех форм: точность, защита или впечатление. В одних случаях мы пытаемся сформировать точные суждения о том, какими должны быть наши установки (мотивация точности); в других — мы пытаемся сохранить уже сложившиеся установки (мотивация защиты); а иногда мы больше всего заботимся о том, чтобы, используя свои взгляды и представления, создать наилучшее впечатление о себе у Другого человека (мотивация впечатления). Мы рассмотрим все эти Мотивы по очереди.
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Мотивация точности. Часто мы пытаемся сформировать точные суждения о том, как нам следует относиться к тому или иному факту или явлению, просто потому что для нас это очень важно. Например, если вы узнали, что ваш колледж планирует ввести новые требования к выпускникам, вы, возможно, задумаетесь, правильно ли поступает руководство колледжа. Предположим, решено, что каждый выпускник должен сдать экзамен по всему материалу, пройденному на последнем курсе; на экзамене будут проверяться необходимые знания по специальности, выбранной студентом, и начнется он уже с текущего академического года. Поскольку изменение правил колледжа должно непосредственно коснуться вас, вы, возможно, захотите больше узнать об этих правилах и решить, согласны ли вы с этой идеей. Следовательно, если руководство колледжа сообщает об изменении правил, вы, вероятно, уделите очень большое внимание рассмотрению плюсов и минусов такого экзамена. Если аргументы неопровержимы — например, считается, что такие экзамены повысят престиж выпускников колледжа и, следовательно, приведут к росту их потенциальных доходов — тогда вы получите положительные когнитивные ответы и будете убеждены, что экзамены — это хорошая идея. Если аргументы слабые или неубедительные — например, администрация считает, что введение экзаменов позволит вашему колледжу придерживаться древнегреческой традиции — тогда ваши когнитивные реакции будут отрицательными, и вы решите, что экзамены — это плохая идея. Многие исследования изучали именно такой сценарий событий, и полученные результаты подтверждают заключение о том, что мотивация точности заставляет наши установки изменяться в соответствии с имеющейся информацией (например, Johnson, 1994; Killeya & Johnson, в печати; Petty & Cacioppo, 1986).

Мотивация защиты. В других случаях мы действуем под влиянием мотивации защиты — желания сохранить собственные установки, даже сталкиваясь с сильными аргументам. Как предполагают Чейкен и его коллеги (Chaiken, Giner-Sorolla & Chen, 1996), существует множество причин, вызывающих действие мотивации защиты, некоторые из них мы приводим ниже:

•    кто-то прямо «бросает вызов» важной для нас социальной группе, с которой мы себя соотносим, например семья или пол (например, Garst & Bodenhausen, 1996; Wood и др., 1996);

•    сообщение ставит под сомнение установку, которая выполняет функцию самоопределения или самовыражения или отражает основные ценности (например, Johnson & Eagly, 1989; Johnson и др., 1995);
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•   окружающие ставят под сомнение или угрожают нашей личной свободе, что немедленно вызывает ответную реакцию (например, Rhodewalt & Davidson, 1983);

•    окружающие ставят под сомнение наши собственные стремления, надежды и желания (например, McGuire, 1990);

•    окружающим свойственна замкнутость (Kruglanski & Webster, 1996), чрезвычайный догматизм (например, склонность к упрямству) или закрытость для переживаний и нового опыта (МсСгае, 1996).

Как вы помните, мы обращались к некоторым из этих аспектов в нашей главе о «Я» (глава 4).

Вне зависимости от причин, вызывающих мотивацию защиты, Джинер-Соролла и Чейкен (Giner-Sorolla & Chaiken, 1997) предположили, что под действием этого мотива мы прибегнем либо к эвристической, либо к систематической обработке информации, либо и к той и к другой с целью защиты собственных установок, а не для того, чтобы принять противоположную точку зрения, представленную в сообщении. Чтобы проверить эти предположения, исследователи изучили реакции студентов колледжа на предложение потребовать проведения только письменных экзаменов на старших курсах . Предполагалось, что студенты, хуже справляющиеся с письменными экзаменами по сравнению с экзаменами в виде тестов, становятся заинтересованной стороной и, следовательно, получат повод защищать свою точку зрения, используя эвристическую и систематическую обработку информации. Сначала Джинер-Соролла и Чейкен просили студентов заполнить анкету, которая оценивала, насколько хорошо они справляются с письменными экзаменами. Затем половина участников получала эвристический сигнал, не поддерживающий данное предложение, а именно результаты опроса, согласно которым большинство студентов (68%) были против введения письменного экзамена; другая половина участников получала эвристический сигнал, поддерживающий данное предложение, а именно результаты опроса, согласно которым большинство студентов (68%) поддерживает новую форму экзаменов. Как вы, наверное, догадались, эвристическим в Данной ситуации был сигнал «большинство — право». Затем студенты получали рукописные комментарии, написанные, как они считали, другими студентами; половина этих сообщений была в поддержку, а другая половина против введения письменных экзаменов. После изучения студентами этих сообщений оценивались их социальные
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установки и другие реакции. Анализ Джинер-Сороллы и Чейкена показал, что студенты, имеющие явно выраженный интерес к нововведению, обычно обрабатывали сообщения с предубеждением, продуцируя негативные когнитивные реакции; решая, соглашаться или нет с предложением ввести письменные экзамены, они в значительной степени полагались на эвристические сигналы. Например, студенты, возражавшие против таких экзаменов, но которым было сказано, что большинство поддерживает это предложение, часто делали вывод, что голосование было пристрастным.

Эти результаты, а также результаты многих других исследований (например, Johnson и др., 1995; Zuwerink & Devine, 1996) показывают, что в ситуациях, когда что-то угрожает значимым для нас убеждениям, мы используем любые имеющиеся в нашем распоряжении виды защиты, чтобы сохранить свои взгляды независимо от того, какие аргументы против них нам предъявляются.

Мотивация впечатления. Как и для мотивации защиты, для мотивации впечатления также существует множество причин, но все они сосредоточены в сфере межличностного взаимодействия. Мотивация впечатления действует тогда, когда мы осознаем, что наши установки могут открыть окружающим некоторые аспекты нашего «Я» (Chai-ken и др., 1996; Johnson & Eagly, 1989). Чен и ее коллеги (Chen, Sche-chter & Chaiken, 1996. Исследование 2) предположили, что в этих случаях мы будем использовать любую комбинацию эвристической и систематической обработки информации для того, чтобы представить социально оптимальное мнение. Чтобы проверить этот прогноз, исследователи провели эксперимент, в котором мотивация точности сравнивалась с мотивацией впечатления. Выпускники колледжа должны были обсуждать некую проблему с другими студентами (один на один). Перед началом дискуссий студентов просили выполнить не связанное с темой обсуждения задание: прочитать короткий сценарий «Представьте себя в следующей ситуации...» и отреагировать на него. В одном случае сценарии возбуждали потребность быть точными. Например, участников просили представить, что они — репортеры, пытающиеся добыть информацию по какому-то вопросу. Выбор, сопровождающий сценарии, включал такие варианты, как «Я бы пошел в библиотеку, чтобы ознакомиться со статистикой». Во втором случае, связанном с мотивацией впечатления, сценарии выявляли необходимость «выстроить отношения с кем-то» в социальной ситуации. Например, участников просили представить, что они познакомились с кузиной лучшего друга, которая не показалась им при-
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влекательной. Выбор, сопровождавший сценарий, включал такие варианты, как «Я бы делал все что мог».

После работы со сценариями, которые с помощью техники «запала» активизировали либо мотивацию точности, либо мотивацию впечатления, участникам говорили, что они будут обсуждать вопрос о том, следует ли средствам массовой информации сообщать о результатах президентских выборов до того, как все избирательные участки будут закрыты. Затем участникам предоставлялась информация об их партнере по дискуссии, включавшая имя человека (Стивен Рид), некоторые демографические данные и комментарий о его позиции относительно данного вопроса. (Конечно, Стивен Рид был вымышленной фигурой, придуманной специально для проведения исследования; никаких дискуссий на самом деле не было.) В одном случае «Стивен» писал, что он поддерживает идею о том, чтобы средства массовой информации сообщали о результатах до того, как все избирательные участки закроются; во втором, что он категорически против такой идеи. После знакомства с точкой зрения партнера участники читали небольшое эссе о том, следует ли средствам массовой информации сообщать о результатах президентстких выборов до того, как все избирательные участки будут закрыты. Наконец участники заполняли анкету, которая предназначалась для передачи партнеру по дискуссии. Чен и ее коллеги предположили, что позиция партнера будет крайне важной для тех участников исследования, у которых была активизирована мотивация впечатления, и не будет иметь значения для тех, кто имел мотивацию точности. Как показывает рис. 5.9, именно эти результаты и были получены: участники с мотивацией впечатления выражали взгляды, которые соответствовали мнению их партнеров. Напротив, позиция партнеров относительно данного вопроса не имела никакого влияния на участников с мотивацией точности.

Другие исследования также подтверждают, что мотивация впечатления может быть важным фактором процесса убеждения. Рассмотрим положение, согласно которому в социальном поведении чрезвычайно важна взаимность. За некоторым исключением, нам нравятся те, кому нравимся мы, мы сотрудничаем с теми, кто сотрудничает с нами, помогаем тем, кто помогает нам, и нападаем на тех, кто грубо ведет себя по отношению к нам. Принимая во внимание важность и обобщенность этого принципа, мы можем с большой долей уверенности предположить, что взаимность играет определенную роль и в процессе убеждения; полученные недавно результаты исследований свидетельствуют о том, что это действительно так. Другими словами,
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Рис. 5.9. Социальные мотивы в убеждении Когда нашей основной целью является создание благоприятного впечатления, мы обычно замечаем и используем ту информацию, которая помогает нам достичь своей цели. Как прогнозировали Чей и ее коллеги, чтобы произвести хорошее впечатление, мы используем любую комбинацию эвристической и систематической обработки информации. В этом исследовании информация о мнении другого человека оказалась ценной для участников с мотивацией впечатления, но не оказала никакого влияния на участников с мотивацией точности. (Источник: основано на данных, представленных в книге Chen, Schechter & Chaiken, 1996. Исследование 2.)

мы готовы изменить наши установки — или, по крайней мере, наше публичное выражение этих установок — в ответ на убеждающее воздействие со стороны тех людей, которые ранее изменили свои взгляды в ответ на наши попытки убедить их. Этот принцип был подтвержден данными подробного исследования (Cialdini, Green & Rusch, 1992), и мы можем сказать, что взаимность, по-видимому, действительно играет важную роль в изменении установок, по крайней мере в некоторых случаях.

Подводя итог, отметим, что большое количество полученных данных подтверждает эти и другие прогнозы исследователей мотивации обработки сообщений. Мы действительно руководствуемся мотивами точности, защиты и впечатления, и эти мотивы могут определять, что именно мы думаем о проблемах, которые касаются нас самих.

Предостережение: знание, предшествующее процессу убеждения

Когда мы смотрим телевизор, то знаем наверняка, что реклама будет прерывать большинство программ (если, конечно, мы не смотрим общественное телевидение). Мы также хорошо знаем, что эти сообщения созданы для того, чтобы изменить наши взгляды — например,
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заставить нас купить тот или иной продукт. Точно так же, слушая политические выступления, мы знаем, что политики преследуют скрытые цели: они хотят, чтобы мы за них проголосовали. Помогает ли нам тот факт, что мы заранее осведомлены о намерении убедить нас посредством таких сообщений, сопротивляться этим сообщениям? Исследование предварительной осведомленности — часто используется термин предостережение — показало, что это действительно так (например, Cialdini & Petty, 1979; Johnson, 1994). Когда мы знаем, что публичное выступление, сообщение, записанное на пленку, или письменное обращение созданы для того, чтобы изменить наши взгляды, мы часто с меньшей вероятностью поддаемся их влиянию, чем если бы мы не обладали таким знанием. Почему так происходит? Потому что предостережение оказывает влияние на несколько когнитивных процессов, играющих важную роль в процессе убеждения. Во-первых, предостережение предоставляет нам большую возможность формулировать контраргументы, которые могут уменьшить влияние сообщения. Кроме того, предостережение дает нам больше времени для того, чтобы вспомнить релевантные факты и информацию, которая может оказаться полезной при опровержении убеждающего сообщения (Wood, 1982). Преимущества предостережения с большей вероятностью проявляются тогда, когда дело касается установок, которые мы считаем важными (Krosnick, 1989), но они же могут проявляться, пусть и в меньшей степени, даже в отношении тех установок, которые мы считаем не столь значительными. Следовательно, зачастую в тех случаях, когда дело касается убеждения, быть предупрежденным — значит быть вооруженным.

Избирательное уклонение

Существует еще один способ, с помощью которого мы противостоим попыткам убеждения: избирательное уклонение — тенденция оставлять без внимания информацию, которая ставит под сомнение наши сложившиеся установки. Как мы объясняли в главе 3, избирательное уклонение является одним из способов, посредством которых схемы руководят обработкой социальной информации, а установки часто работают как схемы. Яркой иллюстрацией избирательного уклонения является просмотр телевизора. Люди не сидят просто напротив «ящика» и впитывают, как губки, все, что средства массовой информации изливают на них. Они переключают каналы, выключают звук во время рекламных пауз, выполняют множество других дел или сознательно выключают телевизор, когда сталкиваются
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с информацией, противоречащей их собственным взглядам. Наблюдается и противоположное явление. Когда мы сталкиваемся с информацией, которая поддерживает наши взгляды, мы обычно воспринимаем ее очень внимательно. Эта склонность игнорировать или избегать информацию, которая противоречит нашим установкам, и в то же время активно искать информацию, которая согласуется с ними, формирует дгёе стороны того, что социальные психологи называют выборочным воздействием. Такая выборочность позволяет сохранить наши установки неизменными в течение долгого периода времени. Кстати, эти же тенденции играют важную роль в определении, кому отдать предпочтение: обычно мы предпочитаем общаться с теми, кто разделяет наши взгляды, — тема, которую мы подробно рассмотрим в главе 7.

Принципы интеграции

1.   Убеждение является формой социального влияния (глава 8). Первичным фактором в убеждении является то, может ли получатель сообщения правильно обработать содержащуюся в нем информацию и будет ли он пытаться это сделать. В таких случаях убеждение зависит от того, что получатель сообщения думает о содержании сообщения. Следовательно, убеждение тесно связано с основными аспектами социального познания (глава 3).

2.    Когда отсутствуют достаточная мотивация или способности к точной обработке сообщения, другие, второстепенные факторы, например привлекательность говорящего, становятся более важными для убеждения. Следовательно, убеждение тесно связано с основными аспектами социального восприятия (глава 3).

3.    Получатели сообщения часто обрабатывают информацию пристрастно, для того чтобы поддержать собственные взгляды (мотивация защиты) или чтобы выглядеть лучше в глазах других (мотивация впечатления). Предварительное знание содержания сообщения и выборочное воздействие защищают нас от многочисленных сообщений, которые каждый день атакуют нас и пытаются в чем-то убедить.

Когнитивный диссонанс: когда наше поведение влияет на наши установки

Я (Боб Бэрон) горжусь тем, что являюсь защитником окружающей среды. В прошлом году в нашей деревне проходил «День сбора краски», в субботу каждый, у кого еще сохранилась старая масляная краска, должен был принести ее на место сбора, где ее можно было безопасно уничтожить. У нас с женой тоже была старая краска, поэтому мы принесли ее в назначенное время в назначенное место, несмотря на
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то, что были вынуждены простоять в очереди несколько часов. Две недели спустя в деревне объявили другой «День сбора краски», на этот раз латексной. У меня в подвале было три банки такой краски, поэтому я выставил их с намерением отнести на место сбора. Но затем я подумал о том, как долго мне придется ждать, и о том, что еще одна суббота будет испорчена. Угадайте, что я сделал? Мне очень стыдно, но я поставил банки обратно в подвал и удачно «забыл» об этом «Дне сбора». Для моих экологических установок это было уже слишком!

Я поступил нехорошо, но должен признаться, что через некоторое время я так устал смотреть на эти полупустые банки с краской и думать про себя: «Я должен был избавиться от них», что, в конце концов действительно избавился от них — выбросил их вместе с обычным мусором. В нашем городке это не такое уж серьезное преступление, но я постоянно оглядывался, чтобы убедиться, что никто из соседей не видит меня! Я действительно все еще чувствую себя неловко, хотя прошло уже больше шести месяцев. Почему? Потому что в этой ситуации мое поведение явно не соответствовало моим установкам. Социальные психологи называют такой тип дискомфорта когнитивным диссонансом.

Когнитивный диссонанс — неприятное состояние, которое мы испытываем, когда замечаем, что наши различные установки или же наши установки и наше поведение в какой-то степени не согласуются между собой (Festinger, 1957).

К сожалению, когнитивный диссонанс является слишком распространенным явлением. Каждый раз, когда вы говорите о чем-то, чему не очень верите, принимаете трудное решение или обнаруживаете, что вы купили нечто, что оказалось не таким хорошим, как вы ожидали, вы можете столкнуться с проявлениями диссонанса. Во всех этих ситуациях наблюдается разрыв между вашими действиями и вашими установками, и это заставляет вас чувствовать себя очень неудобно (Elliot & Devine, 1994). Иногда когнитивный диссонанс может приводить к изменению наших установок — смещать их так, что они будут согласовываться с другими нашими установками или же с нашим публичным поведением. Другими словами, из-за когнитивного диссонанса и его влияний мы иногда изменяем свои собственные установки без какого-либо внешнего принуждения сделать это. Давайте подробнее рассмотрим теорию когнитивного диссонанса, которая стала одной из самых влиятельных в истории социальной психологии, а также рассмотрим роль когнитивного диссонанса в процессе изменения установок.
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Когнитивный диссонанс: что это такое и как уменьшить его влияние

Теория диссонанса, как мы уже отмечали, начинается с очень разумной идеи: людям не нравятся непоследовательность и противоречия, они неуютно себя чувствуют, сталкиваясь с их проявлениями. Другими словами, когда мы замечаем, что две или более наших установок не согласуются между собой («Я против предрассудков», но «Я не хочу, чтобы представители какого-либо меньшинства жили рядом со мной») или что не согласуются наши установки и наше поведение («Я сейчас на диете, потому что хочу быть стройной», но «Сейчас я сижу и ем на десерт огромный калорийный торт»), мы переживаем неуютное состояние, известное как когнитивный диссонанс. Когда это происходит, согласно теории, мы испытываем желание ослабить это неприятное состояние, то есть мы стремимся уменьшить диссонанс. Как можно достичь этой цели? Теория предлагает три основных механизма.

Во-первых, мы можем изменить наши установки или поведение так, что они станут более совместимыми друг с другом. Так, в первом примере человек может стать более благосклонным по отношению к проживающим с ним по соседству представителям какого-то меньшинства. Во втором примере, наоборот, человек может отставить десерт в сторону, не доев его, уменьшая таким образом несогласованность между поведением и собственными установками. Во-вторых, мы можем получить новую информацию, которая поддержит наши установки или наше поведение. Например, курящие люди могут искать доказательства, подтверждающие, что вредное воздействие этой привычки минимально. В-третьих, мы можем решить, что непоследовательность на самом деле не имеет большого значения; другими словами, мы можем включиться в тривиализацию — сделать заключение о том, что рассматриваемые установки или поведение являются не такими уж важными, поэтому любая несогласованность между ними оказывается незначительной (Simon, Greenberg & Brehm, 1995; рис. 5.10).

Какой из этих типов уменьшения диссонанса мы используем? В основном тот, что требует наименьшего количества усилий. Как мы знаем из главы 3, этот принцип оказывается решающим для многих аспектов человеческого поведения, включая социальное мышление. Другими словами, как и во всех подобных ситуациях, мы оказываемся прагматичны, когда дело касается уменьшения диссонанса;
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Рис. 5.10. Основные пути уменьшения когнитивного диссонанса Люди, испытывающие когнитивный диссонанс, могут уменьшить его различными способами. Здесь показаны три наиболее важных механизма.

мы готовы предпринять любые шаги, чтобы уменьшить это неприятное состояние, и в то же время хотим затратить на это минимум усилий. Когда мы испытываем диссонанс, нужно чем-то пожертвовать, и этим чем-то чаще всего является когнитивный элемент, который оказывается легче и проще всего изменить. Более того, как только люди выбирают самый простой или самый удобный способ уменьшения диссонанса, они стремятся игнорировать все остальные (Simon и др., 1995). Короче говоря, мы не только выбираем путь наименьшего сопротивления, но, однажды выбрав его, мы уже не беспокоимся о том, чтобы рассмотреть альтернативы.

Социальное разнообразие: критический анализ

Социальные установки и экономический рост: межнациональное исследование

Очевидно, что экономическое богатство наций растет и уменьшается с течением времени. Когда я (Боб Бэрон) в конце 1950-х годов изучал в старших классах экономику, наш учитель показывал нам множество диаграмм, свидетельствующих о том, что США является доминирующей экономической силой: эта нация отвечала за большую часть мирового производства стали, автомобилей и электричества. Сегодня такие диаграммы расскажут другую историю. США уже не отвечает за основную часть мирового производства в этих областях; в последние годы ее экономический рост намного меньше, чем рост производства в некоторых азиатских странах. Какие факторы определяют эти тенденции? Большинство людей (включая образованных экономистов) легко
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приведут список таких переменных, как стоимость и доступность природных ресурсов, стоимость труда и политика правительства, которая поощряет или затрудняет экономический рост. К этому списку мы бы добавили еще один, уникальный социально-психологический фактор: социальные установки. Все больше данных указывают' на то, что люди в разных странах имеют часто противоположные взгляды на важность исполняемой работы, достижения, конкуренцию, сбережения и важность личного благосостояния (Furnham, 1990). И как оказалось, эти установки играют не последнюю роль в экономической судьбе их страны.

Прямые доказательства существования таких связей между установками и экономическими тенденциями были получены в ряде работ. Возможно, наиболее значительная среди них — серьезное исследование, проведенное Фурнхамом и его коллегами (Furnham, Kirkcaldy & Lynn, 1994): в нем приняли участие более 12000 участников из сорока одной страны. Исследователи изучали связь между различными установками и двумя экономическими показателями: внутренним валовым продуктом (суммой годового дохода на одного человека в данной стране) и показателем экономического роста (показателем увеличения общего объема производства из года в год). В сферу исследования были включены социальные установки, связанные с работой, достижениями, конкуренцией, деньгами и сбережениями.

Когда полученные данные, касающиеся установок, были соотнесены с экономическими показателями, выявилась прочная взаимосвязь. Во-первых, исследователи обнаружили, что во всех странах отношение к конкуренции являлось верным показателем экономического роста: чем сильнее эта установка, тем выше экономический рост. Во-вторых, отношение к деньгам или личному благосостоянию во многом предсказывало объем внутреннего валового продукта: чем сильнее была эта установка, тем выше рост благосостояния людей в изучаемых странах. Кроме того, были выявлены интересные различия во взглядах жителей разных стран на экономику. Участники из стран Северной и Южной Америки больше других ценили рабочую этику, мастерство и сбережения. Представители азиатских стран (Бангладеш, Китай, Гонконг, Индия, Ирак, Израиль, Япония, Корея, Сингапур, Сирия, Тайвань, Турция, Объединенные Арабские Эмираты) больше сосредоточивались на конкуренции и деньгах (положительные установки относительно важности личного благосостояния). Интересно, что европейцы имели самые низкие показатели по большинству изучаемых параметров.

Что означают эти данные? Одна из возможных интерпретаций такова: некоторые установки связаны с экономическим ростом, потому что они заставляют людей вести себя определенным образом, и это приводит к росту благосостояния страны. Например, представители азиатских стран имели более сильные установки по отношению к кон-
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куренции и деньгам — установки, которые считаются значимыми предсказателями экономического роста. Конечно, взгляды отдельных людей и экономическое благосостояние целой нации — это две разные вещи. Однако следует отметить, что, в конце концов, экономические тенденции отражают действия большого числа отдельных людей. Поэтому нет ничего удивительного в том, что установки, релевантные экономической деятельности, вполне могут играть роль в определении судеб национальной экономики. В конечном счете экономика в целом является суммой своих составляющих, а эти составляющие складываются из" думающих, чувствующих и поступающих тем или иным образом индивидов.

Последствия вынужденной уступчивости

В повседневной жизни часто возникают ситуации, когда мы должны сказать или сделать что-то, что не согласуется с нашими реальными установками. Например, ваши друзья купили новую машину и гордо спрашивают, как она вам нравится. Вы только что прочитали статью, в которой говорится, что эта модель — такая дрянь, что производители кладут в багажник десятифунтовый мешок сахара бесплатно. Но что вы ответите? Скорее всего, следующее: «Мило, очень мило». Социальные психологи обозначают такие ситуации термином вынужденная уступчивость — ситуации, когда мы вынуждены говорить или делать что-то, что противоречит нашим реальным взглядам.

Вы уже, вероятно, догадались, что, по мнению социальных психологов, происходит в подобных ситуациях: если мы не можем изменить свое поведение, мы часто меняем не согласующиеся с ним установки (Murphy & Miller, 1997). Например, вы можете сделать вывод, что машина ваших друзей не такая плохая, как говорится в статье. Итак/теория диссонанса допускает, что иногда мы действительно меняем собственные установки для того, чтобы привести их в соответствие с собственными публичными действиями. И, конечно же, мы с большей вероятностью делаем это в тех случаях, когда другие средства уменьшения диссонанса требуют приложения значительных усилий.

Диссонанс и эффект «меньшее ведет к большему». Продолжим. Прогнозы теории диссонанса кажутся простыми и разумными. Но Давайте рассмотрим следующий вопрос: будут ли иметь значение причины возникновения ситуации, когда наше поведение не согласуется с нашими установками? Очевидно, что мы оказываемся в таких ситуациях по многим причинам; одни кажутся нам более важными, Чем другие, что-то влияет на нас сильнее. Так, если вы ожидаете, что ваш друг на своей новой машине будет подвозить вас до места учебы
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каждый день, у вас есть серьезные причины скрывать ваше истинное мнение о машине. Но если ваш друг собирается переехать в другой город, причины говорить ему, что машина вам нравится, хотя на самом деле вы думаете, что она ужасна, становятся намного слабее. Для нас важен ответ на вопрос: когда диссонанс будет сильнее — когда у нас есть серьезные причины делать что-то, не соответствующее нашим реальным установкам, или когда эти причины слабы и их мало? Ответ вас удивит: диссонанс будет сильнее тогда, когда у нас недостаточно причин для такого поведения. Это происходит потому, что в этих случаях мы не можем объяснить себе свои действия; мы поступаем так, даже если нет серьезных причин делать это. Результат: диссонанс достигает угрожающих размеров.

Как показано на рис. 5.11, прогнозы, основанные на теории диссонанса, говорят о том, что установка будет легче изменяться, если человек оказывается в ситуации, когда поведение, не соответствующее его установкам, вызвано недостаточно серьезными или убедительными причинами. Социальные психологи называют этот неожиданный прогноз эффектом «меньшее ведет к большему» — незначительные причины ведут к значительному изменению установки, что было подтверждено многими исследованиями. Например, в первом и самом известном из этих экспериментов (Festinger & Carlsmith, 1959) участникам предлагалось либо незначительное вознаграждение ($1), либо большое вознаграждение ($20) за то, что они скажут другому челове-

Рис. 5.11. Почему меньшее (слабый побудительный мотив) часто ведет к большему (сильное изменение установки) в ситуации, когда поведение не согласуется с установками Когда люди имеют серьезные причины для поведения, противоречащего их установкам, они испытывают относительно небольшой диссонанс и относительно слабое давление, побуждающее изменить установки. Однако если человек поступает так под воздействием слабых причин, он испытывает более сильный диссонанс и более серьезное давление на установки. Результат: меньшее (меньшая награда) ведет к большему (большая степень изменения установок).
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ку, что скучное задание, которое они только что проделали, было очень интересным. Одно из этих заданий состояло в следующем: нужно было складывать катушки в лоток, затем вываливать их обратно и повторять весь процесс снова и снова. После того как человек повел себя вразрез с собственными установками — сказал другому человеку, что скучное задание было интересным, — участников спрашивали, нравится ли им это задание на самом деле. Как и предполагали исследователи, учитывая действие эффекта «меньшее ведет к большему», те, кто получил небольшое вознаграждение за введение в заблуждение другого человека, чаще сообщали, что им нравится задание, чем те, чье вознаграждение было большим.

Несмотря на то что действие эффекта было подтверждено многими исследованиями, мы должны отметить, что он наблюдается далеко не всегда. Для его появления необходимо сочетание нескольких обстоятельств (Cooper & Scher, 1994). Во-первых, эффект «меньшее ведет к большему» действует только в ситуациях, когда люди верят, что у них есть выбор поступать или не поступать вразрез с собственными установками. Во-вторых, небольшое вознаграждение приводит к значительному изменению установок только тогда, когда люди уверены, что несут ответственность и за выбранный тип действий, и за все негативные результаты, к которым эти действия приведут (Goethals, Cooper & Naficy, 1979). И в-третьих, эффект не проявляется тогда, когда люди рассматривают полученные деньги как взятку, а не как заслуженную плату за оказанные услуги. Эти и другие данные указывают на то, что существуют определенные ограничения влияния вынужденной уступчивости: она не всегда приводит к изменению установок. Тем не менее только что описанные условия встречаются очень часто — люди действительно обладают (или думают, что обладают) свободой действий; они берут на себя ответственность за собственное поведение и его последствия; и они рассматривают полученные побудительные стимулы как честно заработанную награду. Таким образом, стратегия поощрения, используемая с целью побудить человека сделать или сказать что-то, что противоречит его истинным установкам, часто может быть эффективным методом побуждения к изменению установок и самопорождающемуся изменению в них.

Диссонанс и здоровье

Использование презервативов является надежным методом предотвращения распространения ВИЧ, вируса, вызывающего СПИД. Несмотря на то что это — общеизвестный факт (Carey, Morrison-Beedy &
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Johnson, 1997), некоторые люди выбирают небезопасный секс, что может привести к заражению СПИДом и смерти (например, MacDo-nald, Zanna & Fong, 1996; Thompson и др., 1996). Эта драматическая непоследовательность заставила Аронсона и его коллег задуматься о том, как можно использовать диссонанс для поощрения безопасного секса и других благотворных изменений в социальном поведении (Aronson, Fried & Stone, 1991; Stone и др., 1997). Они предположили, что этой цели можно достичь с помощью процедуры, вскрывающей непоследовательность: 1) побудить людей публично связать себя обязательствами по поводу каких-то действий (например, использование презервативов) и 2) напоминать им о том, что иногда они нарушают взятые на себя обязательства. В этих условиях люди будут вынуждены признать свою непоследовательность: несогласованность между публично высказанными обязательствами (и установками, лежащими в их основе) и их реальным поведением. Результатом станет высокая степень диссонанса и последующее изменение поведения. Следовательно, диссонанс может склонить к безопасному сексу. Сходные результаты были получены и для других типов поведения, нацеленного на здоровый образ жизни, например отказа от курения (Gibbons, Eggleston & Benthin, 1997; Smith, Gerrard & Gibbons, 1997). Если диссонанс может мотивировать даже изменение поведения, уже ставшего привычкой, например курения, следует признать, что он является поистине мощным побудителем изменения установок и поведения.

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

роли социального научения в формировании установок

влиянии социального научения на некоторые формы социального поведения — на привлекательность (глава 7), оказание помощи (глава 9) и агрессию (глава 9)

процессе убеждения

других методах изменения установок и поведения и о том, почему они эффективны или неэффективны (глава 8); использовании методов убеждения в сообщениях, связанных со здоровьем (глава 11)

когнитивном диссонансе

роли когнитивного диссонанса в различных типах отношений и формах социального поведения; например, в удовлетворенности своей работой (глава 11)
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размышления о связях

•    Предположим, вы хотите начать кампанию по предотвращению курения среди подростков (серьезная угроза их будущему здоровью; см. главу 11). Какие особые действия для достижения максимального эффекта будут включены в вашу программу?

•    Предположим, что сразу после окончания университета вы получили два предложения о работе. После долгих и болезненных раз-

! думий вы выбрали одно и отвергли другое. Как вам кажется, будет ли ваша удовлетворенность выбранной работой (см. главу 11) больше из-за того, что принятие решения было столь трудным? Могла бы ваша удовлетворенность работой быть ниже, если бы принятие решения было легким?

•    Если установкам действительно обучают, это значит, что важные аспекты социального поведения, на которые установки оказывают влияние, — например, предубеждение (см. главу 6) — открыты для изменения. Возвращаясь к нашей дискуссии об изменении установок, подумайте, какие шаги может предпринять общество, стремящееся ослабить предубеждения, чтобы достичь этой важной цели?

Выводы и обзор

Формирование социальных установок

Социальные установки являются устойчивыми оценками различных аспектов социального мира — оценками, которые сохраняются в памяти. Установки приобретаются через опыт или заимствуются у других людей посредством социального набучения, включающего три основные формы: классическое обусловливание, инструментальное обусловливание и подражание. Полученные в последние годы данные указывают на то, что подсознательное обусловливание также может играть роль в формировании установок и их развитии. Установки могут формироваться и посредством социального сравнения, процесса, в котором мы сравниваем себя с другими людьми. Новые данные свидетельствуют о том, что генетические факторы также могут играть роль в формировании установок.

Влияют ли установки на поведение?

Вопреки первоначальным взглядам, все больше данных указывает на то, что установки действительно влияют на поведение. Тем не менее эта связь оказалась не совсем простой. На силу связи «установки — поведение» влияют многочисленные факторы. Это и аспекты ситуа-
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ции, например функционирование социальных норм и давление времени; аспекты самих установок, например их сила, важность и доступность; и личностные аспекты, например самоконтроль.

Социальные установки, по-видимому, управляют поведением человека посредством двух процессов. Если у нас есть достаточно времени для тщательных размышлений о наших установках и нашем поведении, тогда установки управляют нашим поведением напрямую, влияя на наши намерения. Когда у нас нет возможности остановиться и хорошо подумать, установки, напротив, влияют на поведение автоматически, посредством нашего восприятия объекта установки и имеющегося знания о том, что является допустимым или ожидаемым в данной ситуации.

Убеждение

Убеждение — это процесс изменения установок. Первые обоснованные модели убеждения были обращены к когнитивным процессам, лежащим в основе изменения установок, включая систематическую обработку содержания сообщения и эвристическую обработку сигналов внутри и вне сообщения. Получатели сообщения с большей вероятностью обратятся к эвристике в тех случаях, когда их способности к обработке информации невелики или отсутствует специальный интерес к сообщению . Однако при мотивации точности — желании выработать правильный подход — сообщения, содержащие серьезные аргументы, будут воздействовать убеждающе, в то время как сообщения, содержащие слабые аргументы, — нет. Мотивация впечатления может побудить получателя сообщения выражать несвойственные ему установки ради достижения определенных социальных целей. Процессу убеждения могут мешать и другие факторы, включая мотивацию защиты — стремление сохранить собственные установки, предостережение как реакция на намерение убедить и избирательное уклонение от информации, несогласующейся с нашими установками.

Когнитивный диссонанс

Когда люди замечают несогласованность между некоторыми своими установками или между своими установками и своим поведением, они переживают состояние когнитивного диссонанса. Это побуждает их уменьшить диссонанс. Существует несколько путей достижения этой цели: изменение установок, поиск информации, подтверждающей правильность поведения, или тривиализация — преуменьшение важности установок или поведения. Данные исследований

Ключевые термины   215

последних лет указывают на то, что диссонанс действительно является неприятным состоянием. Чем меньше у человека веских причин для не согласующегося с установками поведения, тем больше диссонанс и тем сильнее давление, побуждающее к изменению установок; это явление определяют термином эффект «меньшее ведет к большему». Люди также испытывают диссонанс, когда чувствуют свою непоследовательность: когда они признают, что их действия не соответствуют установкам, о которых они заявили публично. Признание в непоследовательности может побудить человека изменить свое поведение так, чтобы оно соответствовало его установкам. Новые данные указывают на то, что использование диссонанса может быть эффективным даже при пропаганде безопасного секса, что помогает предотвратить распространение СПИДа.

Социальное разнообразие: социальные установки и экономический рост

Все больше данных указывают на то, что социальные установки, свойственные людям разных стран, связаны с благосостоянием и экономическим ростом этих государств. Оказалось, что люди во многих азиатских странах, где в последнее время наблюдаются высокие показатели экономического роста, более благосклонно относятся к конкуренции и достижению личного благосостояния, чем люди во многих западных странах.
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Предубеждение и дискриминация

Люди, которые хорошо меня (Боба Бэрона) знают, говорят, что я всегда спешу. И это действительно так: все началось с тех пор, как я задумался о своей карьере. Я очень старался закончить и защитить докторскую диссертацию до июня, так чтобы уже летом заняться преподаванием. Несмотря на то что детство я провел на севере США, местом моей первой работы стал большой университет на юге; и как все новые профессора, я ужасно хотел добиться успеха. Поэтому я был очень рад, когда большинство оценок и отзывов, которые я получил от своих студентов, оказались положительными. Хотя среди них попадались и такие, что буквально повергали меня в шок. Слова были разными, но суть сводилась к одному: «Почему вы думаете, что вы — лучше нас? Мы тоже гордимся своим прошлым». Я был действительно поставлен в тупик: что такого я сказал или сделал, чтобы дать некоторым студентам повод подозревать меня в наличии предубеждения против них, думать, что я отрицательно отношусь к культуре и истории южно-американских штатов? Я изо всех сил напрягал мозги, но поначалу даже не мог себе представить, что же могло произойти: я никогда не высказывал отрицательных взглядов или чувств по отношению к Югу. Но постепенно предо мной забрезжил слабый свет догадки-Социальные психологи часто работают с ассистентами/которые помогают им во время проведения исследований, выдавая себя за обычных участников; социальные психологи называют этих людей... конфедера'
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тпами\ Вот в чем дело! Слово «конфедерат» имело особое значение для некоторых моих студентов, а я совершенно упустил это из виду. Поэтому, не осознавая, что делаю и какие это может иметь последствия, я постоянно произносил это слово, описывая различные исследования. Некоторые мои студенты, должно быть, воспринимали это слово в обидном для них значении: как беспечную — в лучшем случае — или — в худшем случае — намеренную попытку снисходительного отношения к ним. Неудивительно, что этим я их раздражал. Осознав свой промах, я поклялся никогда больше не называть ассистентов, участвующих в экспериментах, конфедератами ни на лекциях, ни в книгах. (Вы больше не увидите этого слова в этой книге!) Перемена достигла своей цели: я больше никогда не получал каких-либо сердитых отзывов от своих студентов.

Почему мы начали с этого случая? Главным образом потому, что хотим привлечь ваше внимание к важному факту: практически каждый из нас, так или иначе, сталкивается в своей жизни с предубеждениями. Им совсем не обязательно принимать опасные формы, приводящие к нарушениям общественного порядка, жестоким преступлениям или ужасным зверствам, как, например, фашистские концлагеря или «этнические чистки», но мы тем не менее сталкиваемся с этим явлением. Даже в тех случаях, когда предубеждения принимают относительно мягкие формы, их результаты могут быть плачевными и для жертв предубеждения, и для тех, кто его демонстрирует. Приведем лишь один пример: недавно полученные данные указывают на то, что многие люди с предубеждением относятся к толстякам (Zebro-witz, 1996). Так, например, полные люди получают более низкие оценки на собеседованиях при устройстве на работу, чем люди с нормальным весом (Pingitore et al., 1994). Медсестры говорят, что испытывают меньше сочувствия к полным пациентам и с неохотой ухаживают за ними (Maroney & Golub, 1992; рис. 6.1). Конечно, никто не будет отождествлять такую незначительную антипатию к толстякам с расовым или этническим фанатизмом, являвшимся причиной многочисленных бед и страданий на протяжении всей истории человечества. Но даже такие мягкие формы предубеждения могут иметь важные последствия для людей, против которых они направлены.

Социальные психологи достаточно давно выявили значительное влияние предубеждения на поведение человека. В течение нескольких десятилетий они изучали эту проблему, используя впечатляющие методы исследования. В этой главе мы расскажем об основных Результатах этой работы. Мы начнем с рассмотрения природы пред-
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Рис. 6.1. Предубеждение: даже незначительные проявления могут приносить вред

Недавно полученные данные показывают, что многие медсестры с предубеждением относятся к полным пациентам: они с большей неохотой заботятся о них, чем о пациентах с нормальным весом.

убеждения и дискриминации : эти два слова часто используются как синонимы, но на самом деле они относятся к разным явлениям. Во-вторых, мы рассмотрим причины предубеждения и дискриминации — почему они возникают и что делает их такими влиятельными и устойчивыми. В-третьих, мы исследуем различные стратегии ослабления предубеждения и дискриминации. Наконец, поскольку этой теме посвящено большое количество исследований и данная проблема влияет на жизни более чем половины человечества, мы сфокусируем свое внимание на природе и результатах дискриминации по полу — предубеждении, основанном на половой принадлежности.

Природа предубеждения и дискриминации

В обычной речи термины «предубеждение» и «дискриминация» используются как взаимозаменяемые. Но являются ли они таковыми на самом деле? Большинство социальных психологов проводят четкую границу между этими понятиями. Термин предубеждение обозначает особый тип установки — главным образом негативной — по
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отношению к членам определенной социальной группы. В свою очередь термин дискриминация обозначает негативные действия, направленные против этих людей — установки, переведенные в действия, если вам так будет угодно. Это важное различие, поэтому давай-|ге рассмотрим его более подробно.

Предубеждение: выбираем, кого ненавидеть

Мы начнем с более точного определения: предубеждение — это отношение (обычно негативное) к представителям какой-либо социальной группы, основанное лишь на их принадлежности к этой группе. Другими словами, человек, имеющий предубеждение против какой-либо социальной группы, по-особому (обычно отрицательно) оценивает ее членов просто потому, что они принадлежат к этой группе. Их индивидуальные черты или поведение практически не играют роли в формировании отношения; их не любят (или в некоторых случаях, любят) просто за то, что они принадлежат к определенной социальной группе. Когда предубеждение определяется как особый тип установки, из этого следуют два важных вывода. Во-первых, как мы видели в главах 3 и 5, установки часто работают как схемы — когнитивные структуры для организации, интерпретации и хранения информации (например, Fiske & Taylor, 1991). Следовательно, люди, с предубеждением относящиеся к определенным группам, зачастую обрабатывают информацию об этих группах иначе, чем информацию о других группах. Они уделяют больше внимания информации, согласующейся с их предвзятыми взглядами; она чаще повторяется и в результате запоминается точнее, чем информация, которая не согласуется с этими взглядами (например, Fiske& Neuberg, 1990; Judd, Ryan & Park, 1991). Таким образом, предубеждение часто становится чем-то вроде замкнутой когнитивной петли, и в отсутствие событий или опыта, которые смогли бы помешать действию этого эффекта самоподкрепления, оно может лишь усиливаться с течением времени.

Во-вторых, если предубеждение является особым типом установки, то оно может не только включать в себя негативную оценку группы, против которой направлено, но также содержать негативные чувства или эмоции людей, его выражающих, когда те оказываются в присутствии или просто думают о представителях той группы, которая им так не нравится (Bodenhausen, Kramer & Susser, 1994; Dovidio et al., 1996). Предубеждение может включать в себя мнения и ожидания относительно членов различных социальных групп — а именно стереотипы, предполагающие, что все члены этих групп демонстри-
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руют одни и те же черты и ведут себя одним и тем же образом. Как мы скоро убедимся, стереотипы, которые можно определить в общих чертах как человеческие убеждения, касающиеся представителей некоторой социальной группы (например, Jussim et al., 1995), играют центральную роль во многих аспектах предубеждения. Наконец, предубеждение может включать в себя тенденции негативно действовать по отношению к тем, кто является объектом предубеждения.

Один дополнительный — но немаловажный — момент: когда люди размышляют о предубеждении, они обычно фокусируют внимание на его эмоциональных или оценочных аспектах. Они подчеркивают сильные отрицательные чувства, иррациональную ненависть, которые так часто характеризуют расовые, религиозные и этнические предубеждения. Такие реакции важны, но, кроме того, как мы увидим в последнем разделе, существует глубокая связь между эмоциональным и когнитивным компонентами предубеждения, точно так же как существует связь между эмоциями и познанием в целом (см. наше обсуждение этой темы в главе 3). Следует также отметить, что предубеждение связано с определенными аспектами социального познания — способами, посредством которых мы выделяем, храним, возвращаем из памяти и позднее используем информацию о других людях, например в процессе формирования суждений о них. Поскольку наши способности выполнять эти задачи ограничены, в своих попытках найти объяснения различным явлениям социального мира мы часто используем кратчайшие когнитивные пути (Gilbert & Hixon, 1991). Обычно мы делаем это тогда, когда наши способности справляться с социальной информацией достигают своего предела; именно тогда мы с наибольшей вероятностью опираемся на стереотипы как на кратчайшие ментальные пути для понимания других людей или формирования суждений о них (например, Macrae, Hewstone & Griffiths, 1993). Как утверждают Гилберт и Хиксон (Gilbert & Hixon, 1991). стереотипы являются инструментами, которые «выпрыгивают» из нашего когнитивного ящика с инструментами, когда мы осознаем, что сталкиваемся с большим количеством информации, чем можем обработать.

Мы еще вернемся к подробному рассмотрению стереотипов и их роли в предубеждении. Здесь же мы хотим отметить, что все больше данных указывают на то, что тенденция создавать стереотипы и думать о других людях на языке этих стереотипов действительно обусловлена — по крайней мере, частично — тем, что эта стратегия экономит когнитивные усилия. Значительную поддержку данной точке
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зрения оказало исследование, проведенное недавно Макрэ и его коллегами (Macrae, Milne & Bodenhausen, 1994).

В первой серии экспериментов исследователи просили участников выполнить одновременно два не связанных друг с другом задания: 1) задание на формирование впечатления, в рамках которого участники должны были представить себе людей, чьи имена появлялись на экране компьютера вместе с прилагательными, описывающими их предположительные черты, и 2) задание на аудирование, во время которого участники слушали рассказ о географии и экономике Индонезии. После того как оба задания были выполнены, участников попросили вспомнить как можно больше черт каждого человека, информация о котором появлялась на экране, а также ответить на вопросы об Индонезии. Исследователи предполагали следующее: если стереотипы играют роль кратчайших ментальных путей, освобождая когнитивные ресурсы для выполнения других задач, то люди, у которых стереотипы были активизированы во время выполнения задания на формирование впечатления, лучше справятся с обоими заданиями. Это произойдет потому, что, активизировавшись, стереотипы высвободят ресурсы, необходимые для одновременного выполнения двух заданий. Но как стереотипы могут быть активизированы? Макрэ и его коллеги достигли этой цели, выводя на экран для половины участников не только имена незнакомцев, но и дополнительную информацию о них(например, «доктор», «художник»); другой половин ее участников таких характеристик не предоставляли. Если характеристики пробуждают стереотипы, а стереотипы высвобождают когнитивные ресурсы, то люди, которые получили дополнительную информацию, должны были лучше справиться с обоими заданиями, чем те, кто такой информации не получил. Как видно на рис. 6.2, именно так и произошло.

В ходе следующего эксперимента Макрэ и его коллеги (Macrae, Milne & Bodenhausen, 1994) показывали дополнительные характеристики так быстро, что участники не успевали заметить или прочитать их. Несмотря на это, выполнение заданий все равно было лучше в той группе, которой предъявляли активизирующую стереотипы информацию. Эти данные говорят о том, что стереотипы в процессе познания могут служить «тактикой, сберегающей энергию», даже если лю-Ди не осознают их присутствия. Как и результаты сходных исследований (например, Bodenhausen, 1993), эти факты свидетельствуют о Том, что одной из причин распространенности и устойчивости стереотипов является то, что они «работают»: они действительно эконо-
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Рис. 6.2. Стереотипы как средство экономии когнитивных усилий

Как показано на рисунке, активизация стереотипов улучшала одновременное выполнение двух различных заданий. Эти данные говорят о том, что стереотипы действительно экономят драгоценные когнитивные ресурсы. Это одна из причин их широкого распространения и устойчивости к изменениям. (Источник: основано на данных из Macrae, Milne, & Bodenhausen, 1994.)

мят когнитивные ресурсы использующих их людей. Конечно, такой способ экономии когнитивных ресурсов приводит к уменьшению точности — своеобразный вид обмена, с которым все мы часто сталкиваемся в жизни.

Принципы интеграции

1.    Предубеждение можно рассматривать как особый тип установки (см. главу 5) -обычно это негативное отношение к представителям определенной социальной группы, основанное лишь на их принадлежности к этой группе.

2.    В качестве установки предубеждение обычно содержит не только негативные оценки, но и определенные мнения о других людях, что находит отражение в стереотипах. Стереотипы в свою очередь влияют на обработку социальной ин-гформации таким образом, что поддерживают сами себя (см. главу 3).

3.    Стереотипы также выполняют роль кратчайших ментальных путей, уменьшая количество когнитивных усилий, которые мы должны приложить, чтобы понять других людей, сформировать впечатление о них (глава 2) или вынести о них суждение (см. главу 3).
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Дискриминация: предубеждение в действии

Социальные установки, как мы отмечали в главе 5, не всегда отражаются во внешних действиях, и предубеждение не является исключением из этого правила. Во многих случаях люди, негативно относящиеся к представителям различных групп, могут не выражать эти взгляды открыто. Законы, социальное давление, страх возмездия — все это удерживает людей от открытого выражения своих предубеждений. Кроме того, многие люди, имеющие предубеждения, чувствуют, что открытая дискриминация — это плохо, и воспринимают подобные действия со своей стороны как нарушение личных поведенческих стандартов. Когда такие люди замечают, что проявили дискриминацию, они испытывают чувство большого дискомфорта в форме вины и связанных с ней чувств (Devine & Monteith, 1993). Это в свою очередь может уменьшить их стремление вести себя подобным образом снова. К сожалению, люди не всегда замечают несогласованность между тем, как они ведут себя, и тем, как, по их мнению, они должны себя вести, но когда они осознают это, открытая дискриминация может действительно уменьшиться (Monteith, 1996a).

В последние годы вопиющие формы дискриминации — негативных действий по отношению к объектам расовых, этнических или религиозных предубеждений — редко наблюдаются как в США, так и во многих других странах (например, Dovidio et al., 1996; Swim et al., 1995). Такие распространенные в прошлом (рис. 6.3) явления, как ограничение доступа представителям различных групп к определенным местам в транспорте или кинотеатрах, запрет посещать определенные рестораны, школы или кварталы, в основном уже исчезли из общественной жизни многих стран. Конечно, проявления дискриминации не искоренены полностью: любой человек, смотрящий вечерние новости, хорошо знает, что открытое выражение предубеждений и возникающие в результате жестокие столкновения все еще случаются в мире с тревожащей частотой. И все же за последние десятилетия выражение предубеждения в социальном поведении стало значительно более искусным и утонченным. Каковы эти утонченные, или замаскированные, формы дискриминации? Исследования социальных психологов привели к интересным заключениям.

Новый расизм: более утонченный, но такой же жестокий. Когда-то многие люди не испытывали угрызений совести по поводу открытого выражения расистских взглядов. Они выступали против Десегрегации школ, называли представителей меньшинств людьми
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Рис. 6.3. Дискриминация в прошлом В прошлом в США представители различных меньшинств (особенно афроаме-риканцы) не допускались во многие общественные места. К счастью, такие открытые формы дискриминации сейчас полностью исчезли. (Надпись на рисунке: «Только для черных».)

низшего сорта, и выражали готовность немедленно поменять место жительства, если кто-то «из них» поселится по соседству (Pious & Williams, 1995; Sears, 1988). Сейчас, конечно, мало кто решится открыто высказывать подобные взгляды. Значит ли это, что расизм — особо жестокая форма дискриминации — исчез? Если одни социальные психологи утверждают, что это действительно так (например, Martin & Parker, 1995), другие считают, что все изменения сводятся к тому, что «старомодный» расизм (читайте «вопиющий» вместо «старомодный») обрел более утонченные формы, называемые исследователями современным расизмом (Dovidio et al, 1996). На что похож такой расизм? Свим и ее коллеги (Swim et al., 1995) собрали данные, указывающие на то, что новый вариант расизма состоит из трех основных компонентов: 1) отрицание того, что дискриминация меньшинств продолжает существовать (например, «Дискриминация афро-американцев больше не является проблемой в США»); 2) неприятие выдвигаемых меньшинствами требований равного обращения (например, «Афроамериканцы становятся все более требовательными в своем движении за равные права») и 3) негодование по поводу особой благосклонности к меньшинствам (например, «За последние годы
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правительство и средства массовой информации выказывали больше уважения к афроамериканцам, чем те заслуживают»). Как вы легко можете заметить, такие взгляды определенно отличаются от тех, что включались в понятие «старомодный» расизм, но они все равно остаются очень опасными для его возможных жертв. Например, как отмечала Свим и ее коллеги (Swim et al., 1995), современный расизм может влиять на результаты голосования за кандидата от меньшинства даже в большей степени, чем «старомодный» расизм.

Исследование также показало, что люди, искренне желающие избавиться от предубеждений по отношению к различным «заклейменным» группам, должны контролировать негативные стереотипы, сложившиеся у них относительно этих групп. В своем исследовании Де-вайн (Devine, 1989) продемонстрировал, что даже люди со слабыми предубеждениями подвержены влиянию стереотипов, касающихся афроамериканцев (например, они «бедные», «с преступными намерениями», «необразованные»), и эти представления в полной мере соответствуют тем, что влияют на людей с сильными предубеждениями. Исследователи выяснили (Devine et al., 1991; Zuwerink, Devine & Monteith, 1996), что люди со слабыми предубеждениями активно и сознательно подавляют такие стереотипы, так что их поведение остается беспристрастным. Люди со слабыми предубеждениями даже чувствуют вину, когда осознают, что проявили стереотипную реакцию на какое-то событие (Devine et al., 1991; Monteith, 1996).

Таким образом — и мы хотим особо подчеркнуть этот момент, — несмотря на тот факт, что вопиющие формы расизма практически исчезли из общественной жизни США и многих других стран, эта особенно отвратительная и опасная форма предубеждения все еще существует и представляет собой серьезную проблему для многих обществ (Dovidio et al., в печати — b; Hopkins, Reicher & Levine, 1997).
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Почему возникают предубеждения? Почему даже сегодня многие люди негативно настроены по отношению к представителям отдельных социальных групп — установка, которая иногда приводит к трагическим результатам? Было предложено множество ответов на эти Вопросы. Здесь мы рассмотрим несколько аспектов предубеждения, Имеющих наибольшее значение.

8   Зак. 121
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Соперничество как источник предубеждения

Грустно, но это правда: вещи, которыми люди жаждут обладать и которые ценят больше всего, — хорошая работа, прекрасные дома, высокий статус — всегда в дефиците. Этот факт служит основой для, вероятно, самого давнего объяснения предубеждения — теории реалистического конфликта (realistic conflict theory) (например, Bobo, 1983). Согласно этой теории, предубеждение возникает в результате соперничества между социальными группами за ценные.товары потребления или возможности. Короче говоря, предубеждение развивается на основе борьбы за работу, соответствующие жилищные условия, хорошие школы и другие желаемые блага. В процессе соперничества члены вовлеченных в него групп начинают относиться друг к другу все более и более отрицательно (Hepworth & West, 1988). Они называют друг друга «врагами», считают свою группу морально превосходящей и четко проводят границу между собой и своими оппонентами. В результате то, что начинается с простого соперничества, еще свободного от ненависти, постепенно перерастает в полноценное, сопровождающееся соответствующими эмоциями предубеждение.

Данные, полученные в ходе различных исследований, подтверждают, что этот процесс имеет место. В результате продолжительного соперничества люди начинают воспринимать друг друга все более негативно. И что еще хуже, такое соперничество часто приводит к прямому, а иногда и жестокому конфликту. Впечатляющая демонстрация действия этого принципа была осуществлена в ходе хорошо известного внелабораторного исследования, проведенного Шерифом и его коллегами (Sherif et al., 1961).

В ходе этого необычного эксперимента исследователи отправили группу одиннадцатилетних мальчиков в специальный летний лагерь, расположенный в уединенной местности, где можно было тщательно изучить природу конфликта и его роль в формировании предубеждений. Когда мальчики прибыли в лагерь (названный «Воровская пещера» в честь расположенной недалеко пещеры, в которой по легенде когда-то хранили свою добычу грабители), их разделили на две отдельные группы и поселили в хижины, расположенные достаточно далеко друг от друга. В течение первой недели ребята жили и играли группами, посвящая время таким приятным занятиям, как пешие прогулки, плавание и др. На этой первоначальной стадии мальчики быстро развили в себе сильную привязанность к своей группе. Они выбрали названия своим командам («Змеи» и «Орлы»), написали их на своих футболках и сделали флаги с символами своей команды.
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На следующем этапе мальчикам в обеих группах было сказано, что они должны участвовать в серии соревнований. Выигравшая команда получала трофей, а все ее члены награждались призами (карманные ножи и медали). Поскольку такого рода награды были очень желанными, это подготовило почву для напряженного соперничества. Соревнования начались, и напряжение между группами стало нарастать. Сначала оно ограничивалось устными насмешками и бранью, но скоро переросло в прямые действия — например, «Орлы» сожгли флаг «Змей». На следующий день «Змеи» нанесли ответный удар, напав на хижину соперников, перевернув там кровати, разорвав москитные сетки и завладев личным имуществом. Такие действия продолжались до вмешательства исследователей, решивших предотвратить более серьезные последствия. В это время обе группы выказывали крайне негативное отношение друг к другу. Они обзывали своих оппонентов грубыми словами, превознося в то же время свою группу при каждой возможности. Короче говоря, после двух недель конфликта группы продемонстрировали все ключевые компоненты сильного предубеждения по отношению друг к другу.

Как видите, данное исследование воспроизводит страшную картину того, как вполне благоразумное соревнование за «дефицитные» ресурсы может быстро перерасти в полномасштабный конфликт, в свою очередь порождающий негативное отношение к оппонентам, формирующее ядро предубеждения.

К счастью, эта история имеет хороший конец. На последней стадии эксперимента Шериф и его коллеги попытались уменьшить негативные реакции, описанные выше. Простое увеличение количества контактов между группами не помогло достичь этой цели; на самом деле это еще больше раздувало огонь злобы. Но когда условия были изменены и группы были вынуждены работать вместе, чтобы достичь более значительной цели — той, к которой стремились все, — произошли разительные перемены. После того как мальчики поработали вместе, восстановив канал водоснабжения (специально испорченный исследователями), «скинулись» для того, чтобы взять напрокат киноустановку, и отремонтировали сломанный грузовик, напряжение Между группами почти исчезло. Через 6 дней границы между группа-Ми фактически растворились, и был установлен мир.

Роль социального научения

Второе объяснение источников предубеждения — простое: предубеждение приобретается при научении и развивается в основном тем же
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образом и посредством тех же механизмов, что и другие социальные установки (см. главу 5). Согласно концепции социального научения, дети приобретают негативные установки по отношению к различным социальным группам, потому что слышат, как подобные взгляды высказывают их родители, друзья, преподаватели и другие люди, а также в результате того, что их открыто вознаграждают (лаской, похвалой и одобрением) за усвоение этих взглядов. Помимо непосредственного наблюдения за другими людьми, большую роль играют также социальные нормы — правила, установленные внутри группы и определяющие, какие действия и отношения являются допустимыми (Pettigrew, 1969). Как мы увидим в главе 8, большинство людей предпочитают приспосабливаться к социальным нормам той группы, к которой они принадлежат. Развитие и выражение предубеждения против других людей часто проистекает из этой тенденции. «Если представитель моей группы не любит их, — утверждают многие дети, — значит, я должен делать так же!»

Средства массовой информации также играют роль в развитии предубеждений. До недавнего времени представители различных расовых и этнических меньшинств редко появлялись в кинофильмах или телевизионных программах. Если они все же появлялись, то часто в роли отрицательных или комических персонажей. Если принять во внимание длительное воздействие подобного материала в течение многих лет и даже десятилетий, не удивительно, что многие дети начинали верить, что представители этих групп должны быть хуже, чем они сами. Иначе почему же их всегда показывают именно таким образом?

К счастью, в последние годы в США и других странах ситуация сильно изменилась. Теперь представители различных расовых и этнических меньшинств появляются на экране гораздо чаще и выступают в более благоприятных для них ролях, чем это было в прошлом. Такие изменения четко отражены в проведенном недавно исследовании Вейджела, Кима и Фроста (Weigel, Kim & Frost, 1995). Исследователи систематически изучали телевизионные программы и рекламные ролики прайм-тайма, появившиеся в 1989 году для того, чтобы определить, действительно ли афроамериканцы выступают в них чаще и в другом свете, чем в 1978 году, когда проводилось другое крупномасштабное исследование такого типа (Weigel, Loomis & Soja, 1980) (рис. 6.4). Результаты показали, что в современных программах на самом деле произошли значительные изменения. В 1989 году афроамериканцы появлялись в регулярных телевизионных программах го-
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Рис. 6.4. Изменение образа афроамериканцев на американском телевидении В течение 1980-х годов участие афроамериканцев во многих популярных телевизионных программах значительно возросло.чего не скажешь об их участии в коммерческой рекламе.

раздо чаще, чем это было в 1978-м, и процент времени межрасовых контактов в этих передачах также значительно возрос. Однако общая картина была не совсем радужной. Хотя частота появления афроамериканцев на экране действительно возросла, дальнейший анализ показал, что межрасовые контакты в телевизионных программах демонстрировали более низкий уровень тесных дружеских отношений и оценивались как менее интенсивные и многогранные, чем внутри-расовые контакты. Поэтому, несмотря на значительные перемены, произошедшие за изучаемый период времени, в телевизионных программах 1989 года все еще наблюдались различия в обращении с белыми и афроамериканцами. Конечно, анализ текущих телевизионных программ может выявить дальнейший прогресс сравнительной представленности различных этнических и расовых групп в популярных передачах. Однако пока сам стиль такого представления не станет равным, остается возможность того, что средства массовой информации будут в определенной степени поощрять существование различных форм предубеждения.

«Свои», «чужие» и предельная ошибка атрибуции

Третья точка зрения на возникновение предубеждений основывается на следующем факте: обычно люди разделяют социальный мир на две
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категории — мы и они. Другими словами, они рассматривают окружающих как принадлежащих либо к своей собственной группе (обычно называемой ингрунпой), либо к другой (аутгруппа). Эти различия основаны на многих величинах, включая расу, религию, пол, возраст, этническое происхождение, профессию, доход и многое другое.

Если бы процесс разделения социального мира на «своих» и «чужих» — социальная категоризация — на этом заканчивался, он не имел бы прямого отношения к предубеждению. Однако, к сожалению, это не так. Обычно с представителями своей группы и представителями различных чужих групп связываются совершенно противоположные чувства и убеждения. Люди в первой категории («свои») рассматриваются благосклонно, в то время как люди во второй категории («чужие») воспринимаются более негативно. Предполагается, что представители аутгруппы наделены нежелательными чертами, воспринимаются как более похожие друг на друга (т. е. более гомогенно), чем представители ингруппы, и к ним чаще испытывают неприязнь (Judd, Ryan & Parke, 1991; Linville & Fischer, 1993). Оппозиция «ингруппа—аутгруппа» также влияет на атрибуцию — на то, как мы объясняем действия людей, принадлежащих к этим двум категориям. То есть мы стремимся объяснить достойное поведение членов нашей группы устойчивыми, внутренними факторами (например, их замечательными качествами), а достойное поведение членов аутгруппы относить на счет временных факторов или внешних причин. Например, когда студентов из Гонконга просили объяснить, почему студенты одного университета сразу после окончания учебного заведения получают более престижную работу, чем студенты другого университета, те, кто учился в первом, объясняли свой успех высоким уровнем подготовки. Однако студенты второго университета объясняли этот результат наличием личных связяей у студентов первого университета (Hewstone, Bond & Wan, 1983). Эта склонность к более благоприятной и лестной атрибуции в отношении представителей собственной группы, чем в отношении представителей других групп, иногда описывается как предельная ошибка атрибуции {ultimate attribution error), поскольку она вносит в область межгрупповых отношений предубеждение соответствия, которое мы описывали в главе 2, — с потенциально разрушительными последствиями.

Сильно выраженные тенденции разделять социальный мир на «мы» и «они» были продемонстрированы во многих исследованиях (например, Tajfel, 1982). Но как именно такая тенденция переходит в предубеждение? Почему мы рассматриваем других искаженно и
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негативно, как только начинаем считать, что они отличаются от нас? Интересный ответ был предложен Тэджфелом и его коллегами (например, Tajfel, 1982). Исследователи предположили, что люди, соотнося себя с определенной социальной группой, пытаются усилить самоуважение. Однако такая тактика может иметь успех только тогда, когда эти люди воспринимают свою группу как в какой-то мере превосходящую другие, соперничающие группы. Поскольку все люди подвержены одним и тем же склонностям, конечный результат неизбежен: каждая группа хочет считать себя лучше своих соперников, и предубеждение возникает на основе столкновения социальных восприятий. Подтверждение этих предположений было получено в результате нескольких экспериментов (например, Meindl & Lerner, 1984). Таким образом, оказывается, что наше стремление разделять социальный мир на два противостоящих лагеря часто играет не последнюю роль в развитии важных форм предубеждения.

Когнитивные источники предубеждения: стереотипы

Теперь мы подошли к источникам предубеждения, которые по некоторым причинам являются наиболее тревожными. Речь идет о возможности возникновения предубеждений, по крайней мере частично, из базовых свойств социального познания — того, каким образом мы размышляем о других людях, объединяем информацию о них и затем используем эту информацию при формировании социальных суждений или принятии решений. Поскольку эта тема была центральной в большинстве исследований предубеждения, проводимых социальными психологами в последнее время, мы разделим ее обсуждение на Две части. Сначала мы рассмотрим фактор, являющийся центральным когнитивным компонентом предубеждения — стереотипы. Затем мы опишем другие когнитивные механизмы, которые также игра-Ют роль в формировании предубеждения.

Стереотипы: что это такое и как они работают. Рассмотрим следующие группы: американцы корейского происхождения, гомосексуалисты, евреи, кубинцы, афроамериканцы. Предположим, что вас просят перечислить черты, наиболее характерные для них. Вам трудно это сделать? Вероятно, нет. Вы сможете составить список качеств Для каждой группы, и более того, вы, вероятно, сможете сделать это Оаэке для тех групп, с представителями которых вы очень мало сталкивались в жизни. Почему? Причина подразумевает существование
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и работу стереотипов — когнитивных структур, состоящих из знаний и убеждений относительно определенных социальных групп. Как отмечали Джадд и его коллеги (Judd et al., 1991), стереотипы включают обобщение типичных, или «модальных», характеристик представителей различных социальных групп. Другими словами, они утверждают, что все члены какой-то группы обладают определенными чертами, по крайней мере в некоторой степени. Как только стереотип активизируется, эти черты легко возникают в памяти; и именно этот факт объясняет легкость, с которой вы, вероятно, сможете составить список, о каком шла речь выше. Возможно, вы имели мало непосредственных контактов с американцами корейского происхождения, кубинцами или евреями, но у вас все-таки сложились определенные стереотипы об этих группах, поэтому вы легко можете перечислить их предполагаемые черты.

Как и другие когнитивные структуры, рассмотренные нами выше, стереотипы оказывают сильное влияние на процесс обработки социальной информации. Например, информация, существенная для активизированного стереотипа, обрабатывается гораздо быстрее, чем информация, не связанная с ним (например, Dovidio et al., в печати; Fazio et al., 1995; Z6rate & Sandoval, 1995). Точно так же стереотипы заставляют людей уделять внимание особым типам информации — обычно информации, согласующейся со стереотипами (Steele, 1997). Если же в сознание удается попасть информации, не согласующейся со стереотипами, люди могут ее активно опровергать или просто отвергнуть (Monteith, 1993). Например, полученные в последнее время данные указывают на то, что при встрече с человеком, ведущим себя вопреки сложившимся стереотипам, люди часто воспринимают его как новый «подтип» вместо того, чтобы изменить свой стереотип (Kunda & Oleson, 1995). В общем, стереотипы оказывают сильное влияние на наши представления о других людях.

Если учесть, что направляемое стереотипами мышление может привести к потенциальным ошибкам, чем же тогда объясняется устойчивость этих когнитивных структур? Как мы отмечали ранее, ответ частично основан на том факте, что стереотипы работают как механизмы экономии когнитивных усилий там, где дело касается социального познания (Macrae et al., 1994). Когда стереотипы активизированы, они позволяют нам формировать суждения о других людях на скорую руку, не уходя в глубокие, напряженные раздумья. Конечно, заключения, которые мы делаем на основе стереотипов, часто оказываются неправильными; но экономия когнитивных усилий настолько
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значима для нас, что во многих ситуациях мы стремимся опираться ■ценно на стереотипы.

Как вы, вероятно, уже заметили, стереотипы тесно связаны с предубеждением. Как только человек приобретает стереотип относительно какой-либо социальной группы, он начинает замечать ту информацию, которая соответствует этой когнитивной структуре, и запоминать «факты», которые согласуются с ней, гораздо лучше, чем с ней не согласующиеся. В результате стереотипы становятся в большой степени самоподтверждающими. Даже исключения из них делают их сильнее, поскольку они просто побуждают человека вызвать из памяти больше согласующейся с ними информации. Доказательства роли стереотипов в социальном мышлении были получены в результате многих исследований (например, Dovidio et al, 1996; Monteith, 1993). Более того, дополнительные данные указывают на то, что стереотипы достаточно легко активизируются в большинстве социальных ситуаций. Это требует определенной затраты когнитивных ресурсов (Gilbert & Hixon, 1991); но опять же, когда стереотипы активизированы, они, по-видимому, предоставляют нам такие удобные кратчайшие ментальные пути, что становятся неотъемлемой частью повседневного социального мышления. Мы еще поговорим о глубоком влиянии стереотипов не только на социальное мышление, но и на личное здоровье, в разделе «Социальное разнообразие». Теперь же обратимся к другому вопросу, касающемуся стереотипов, а именно к связи между эмоциональными состояниями (настроениями, положительными и отрицательными чувствами) и стереотипами, а также к их роли в предубеждении.

Роль эмоций в стереотипном мышлении: еще раз о взаимодействии чувств и мышления. Вы помните нашу дискуссию о взаимосвязи эмоций и познания в главе 3? Если так, то вы можете вспомнить и ключевые выводы: чувства (например, тоска) часто оказывают сильное влияние на когнитивные процессы; а когнитивные процессы в свою очередь часто оказывают сильное влияние на наши чувства. Сейчас мы вернемся к этому важному вопросу, поскольку он связан со Стереотипами и их ролью в предубеждении.

Начнем с основного вопроса: действуют ли стереотипы только на когнитивном уровне или они включают и эмоциональный компонент? Мы знаем, что стереотипы оказывают сильное влияние на наши мысли о других людях и на наши суждения о них, но происходит ли это просто в силу того, что они предоставляют удобные ментальные пути — быстрые способы восприятия сложного социального мира? До недав-
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него времени большинство социальных психологов ответили бы «да». Стереотипы рассматривались в основном как когнитивные механизмы или структуры, и большая часть исследовательского внимания была сосредоточена лишь на том, как они функционируют, и на их взаимосвязи с другими аспектами социального познания, например схемами, ожиданиями и базовыми оценками — нашими оценками частотности различных черт или результатов (например, Jussim, 1991). Однако теперь социальные психологи исследует возможность того, что стереотипы содержат также эмоциональный компонент или, по крайней мере, в значительной степени оказываются под влиянием эмоциональных состояний (например, Jussim et al., 1995; Pettigrew, 1997, в печати). Исследования в этой области еще только начались, но уже получены интересные данные о роли эмоций в стереотипном мышлении. В экспериментах такого рода оцениваются чувства, мысли и социальные суждения, касающиеся представителей социальных групп, и изучается, насколько тесно связаны эти суждения с чувствами или мыслями. Некоторые исследования даже показали, что чувства имеют более сильную связь со стереотипным мышлением, чем когнитивные факторы (например, Hamberger & Hewstone, 1997; Jussim et al, 1995).

Другие когнитивные механизмы предубеждения

Рассмотрим следующую информацию: 1) в группе А 1000 человек, а в группе Б лишь 100 человек; 2) 100 человек из группы А были арестованы полицией в прошлом году, из группы Б были арестованы 10 человек. Предположим, вас попросили оценить криминальную тенденцию в этих двух группах. Будут ли ваши оценки двух групп различаться? Вполне вероятно, что вашим первым ответом будет: «Конечно нет. С чего бы? Уровень криминального поведения в обеих группах составляет 10%, тогда почему оценки могут быть разными?» Удивительно, однако данные говорят о том, что в действительности вы могли дать менее благоприятную оценку группе Б (например, Henderson-King & Nisbett, 1996; Mullen & Johnson, 1990). Социальные психологи называют эту тенденцию переоценивать величину негативного поведения в относительно маленьких группах иллюзорной корреляцией. Этот термин очень точен, поскольку подобные результаты подразумевают наличие между переменными связей, которых в действительности не существует, — в нашем случае это связь между принадлежностью к группе Б и тенденцией быть вовлеченным в криминальное поведение.
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Как вы легко можете заметить, иллюзорные корреляции играют важную роль в формировании предубеждения. В частности, они помогают объяснять, почему негативное поведение и склонности часто приписываются представителями большинства представителям различных меньшинств (рис. 6.5). Так, по мнению социальных психологов, эффект иллюзорной корреляции объясняет, почему многие белые американцы переоценивают показатель преступности среди афроамериканцев мужского пола (Hamilton & Sherman, 1989). По разным причинам молодых афроамериканцев действительно арестовывают за различные преступления чаще, чем белых молодых людей или молодых людей азиатского происхождения (Department of Justice, 1994). Но белые американцы склонны переоценивать размер этого различия, что можно интерпретировать как пример иллюзорной корреля-

Рис. 6.5. Негативное поведение представителей меньшинства получает больше внимания

Даже если представители большинства с той же вероятностью, что и представители меньшинства, совершают определенные негативные действия, как это показано на рисунке, поведение представителя меньшинства получает больше внимания. Как следствие, эта группа начинает вызывать больше неприязни. Такая иллюзорная корреляция имеет важное значение для оценки многих социальных явлений, например нашего восприятия преступлений и предположений о том, кто с наибольшей вероятностью их совершает.
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ции. Чем вызван подобный эффект? Одно из объяснений основано на отчетливости редких событий или стимулов. В соответствии с этой точкой зрения, редкие события отчетливы — легко замечаются. Они кодируются четче, чем другие объекты, и поэтому оказываются более доступными в памяти. Таким образом, когда мы впоследствии формируем суждения о группах, отчетливые события приходят в голову гораздо быстрее и побуждают нас переоценить их важность.

Значительное число исследований подтверждает основанную на отчетливости интерпретацию иллюзорной корреляции (например, Mullen & Johnson, 1995). Тем не менее новые данные указывают на то, что эта теория должна быть модифицирована, по крайней мере, в одном отношении. По-видимому, в момент первого появления повой информации ее отчетливость не столь важна; информация может стать отчетливой позднее и таким образом породить иллюзорную корреляцию (McConnell, Sherman & Hamilton, 1994). С практической точки зрения даже если человек нечетко кодирует негативную информацию о представителях определенного меньшинства, сталкивается с ней впервые, он может вернуться к ней вновь и сделать это в свете новых и, вероятно, даже более впечатляющих сообщений средств массовой информации о жестоких преступлениях. В этом случае такая информация может создать иллюзорную корреляцию: тенденцию переоценивать показатель подобного поведения для меньшинств. В этом отношении интересно поразмышлять о последствиях впечатляющих репортажей о суде над О. Дж. Симпсоном. Послужили ли эти репортажи тому, что негативная информация об афроаме-риканцах стала более отчетливой в умах других американцев? Ответ можно получить только в результате исследования, но даже сам вопрос является достаточно беспокоящим.

Дифференцированность ингруппы, однородность аутгруппы: «Они все одинаковые» — или нет? Люди, имеющие твердые предубеждения по отношению к определенной социальной группе, часто делают подобные замечания: «Вы знаете, что они из себя представляют; они все одинаковые», или «Если вы встретили одного из них, то считайте, что познакомились со всеми». Подобные комментарии подразумевают, что члены аутгруппы больше похожи друг на друга (более однородны), чем члены своей собственной группы. Тенденция воспринимать людей, не принадлежащих к собственной группе, как совершенно одинаковых известна как иллюзия однородности аутгруппы (Linville et al.,1989). Зеркальное отражение этой тенденции называется дифференцированность ингруппы — тенденция воспри-
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цимать членов собственной группы как проявляющих больше различий между собой (как более неоднородных) по сравнению с членами других групп.

Существование иллюзии однородности аутгруппы было продемонстрировано во многих ситуациях. Например, люди стремятся воспринимать людей старше или моложе себя, как более похожих между собой с точки зрения личностных черт, чем представителей своей возрастной группе — интересное проявление проблемы «отцов и детей» (Linville et al., 1989). Однако, вероятно, самый тревожный пример иллюзии однородности аутгруппы проявляется в контексте межрасовой лицевой идентификации — тенденции людей, принадлежащих одной расовой группе, более точно выделять различия в чертах лиц незнакомцев, принадлежащих той же группе, чем у людей других расовых групп. В США эта тенденция прослеживается и для афроамериканцев, и для белых американцев, хотя среди белых она более сильна (Anthony, Copper & Mullen, 1992).

Чем обусловлена эта тенденция воспринимать представителей других группах как более похожих, чем представители собственной группы? Одно из объяснений связано с тем, что мы очень много общаемся с членами своей группы и, следовательно, сталкиваемся с более широким кругом индивидуальных различий внутри группы. Напротив, мы меньше общаемся с представителями других групп и, следовательно, меньше сталкиваемся с их индивидуальными различиями (например, Linville et al., 1989). Тем не менее, как недавно отметили исследователи Ли и Оттати (Lee & Ottati, 1993, 1995), на эту тенденцию влияют и другие факторы.

Во-первых, возможно, что некоторые группы действительно являются более однородными, чем другие. Например, Ли и Оттати (Lee & Ottati, 1993) отмечают, что американцы, с точки зрения некоторых физических характеристик (например, цвет волос, цвет глаз), менее однообразны, чем китайцы. Таким образом, если американцы усматривают большую неоднородность среди американцев, чем среди китайцев, это может быть связано с реальностью, по крайней мере в некоторой степени. Во-вторых, возможно, что восприятие однородности аутгрупп может быть связано с более сильной тенденцией оценивать определенное качество представителей группы, согласуясь с ее общей оценкой. Американцы, например, обычно ценят индивидуальность. Следовательно, в зависимости от того, насколько им не нравится та Или иная группа, они могут воспринимать ее представителей как похожих между собой, что будет согласовываться с их общей негативной
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оценкой этой группы. Если же им нравится какая-то группа, они могут воспринимать ее членов как относительно непохожих друг на друга; в этом случае восприятие неоднородности (индивидуальности) в группе будет согласовываться с положительными чувствами к ним. Таким образом, в некоторых случаях тенденция воспринимать другие группы как более однородные по сравнению с собственной может основываться не только на предубеждении, но и на таких факторах, как действительные различия в данном параметре, а также тенденция оценивать аутгруппы, согласуясь с собственными чувствами. Однако также очевидно, что во многих других случаях иллюзия однородности аутгруппы является иллюзией: мы стремимся воспринимать представителей чужих групп как более похожих между собой, чем это есть на самом деле. Это восприятие сохраняет нам значительную часть когнитивных усилий, но как только мы заключаем, что «они все одинаковы», у нас оказывается мало причин для поиска контактов с аутгруппами. Это в свою очередь уменьшает вероятность того, что мы когда-нибудь узнаем о том, что на самом-то деле они вовсе не похожи друг на друга. Уже только поэтому иллюзия однородности аутгруппы является источником возникновения предубеждения, и мы должны всячески избегать ее влияния.

Принципы интеграции

1.    Возникновение предубеждения, по-видимому, в определенной степени связано с базовыми аспектами социального мышления. Как только стереотипы сформировались, они начинают оказывать сильное влияние на важные стороны социального мышления (глава 3). Стереотипы включают в себя убеждения относительно различных социальных групп, но на них так же влияют эмоциональные состояния и реакции (главы 3, 5). Следовательно, эти явления отражают сложное взаимодействие между эмоциями и познанием, которые мы уже обсуждали в нашей книге (например, глава 3).

2.    Иллюзорные корреляции - тенденция переоценивать негативное поведение в небольших группах - по-видимому, вызваны тем, что как представители меньшинств, так и негативное поведение имеют высокую степень отчетливости и, следовательно, более доступны в памяти (главы 2,3).

3.     Мы склонны воспринимать собственную группу как более неоднородную по сравнению с внешней группой. Это явление объясняется тем, что мы меньше контактируем с представителями других групп, чем с представителями своей группы, хотя могут иметь место действительные различия по степени неоднородности между группами. Некоторые аспекты функционирования групп будут рассмотрены в главе 10.
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Если принять во внимание тот факт, что предубеждение — явление, Присущее всем человеческим обществам, а его негативное влияние имеет двусторонний характер, очевидным становится следующий вопрос: что можно предпринять, чтобы уменьшить влияние предубеждения? В этом разделе мы рассмотрим основные данные по этой проблеме, полученные в результате социально-психологических исследований.

Учимся не ненавидеть

Мало кто станет утверждать, что дети рождаются со сложившимися предубеждениями. Скорее люди скажут, что фанатиками становятся, a fie рождаются. Социальные психологи разделяют это мнение: они уверены, что дети приобретают предубеждения от своих родителей, своих ровесников и — как мы уже отмечали ранее — из средств массовой информации. Принимая это во внимание, можно предложить следующий действенный метод уменьшения предубеждения: мы не должны позволять взрослым, являющимся, как правило, примером для детей, прививать им свой фанатизм.

Сформулировав этот принцип, приходится признать, что воплотить его в жизнь не так-то просто. Как мы можем заставить родителей, имеющих предубеждения, поощрять беспристрастность своих детей (рис. 6.6)? Один из возможных путей — привлечь внимание родителей к их собственным предубеждениям. Мало кто хочет считать себя предубежденным; наоборот, люди думают, что их негативное отношение к различным группам является вполне справедливым. Таким образом, первый шаг состоит в том, чтобы тем или иным образом убедить родителей в реальном существовании проблемы. Как только люди осознают собственные предубеждения, многие из них действительно хотят изменить свои слова и поведение для того, чтобы снизить уровень предубежденности у своих детей или оградить их от возникновения негативных установок по отношению к другим людям. Конечно, некоторые экстремально настроенные фанатики действительно хотят превратить своих детей в наполненные ненавистью копии самих себя. Однако большинство людей признают, что быстро Меняющийся мир призывает к более высокой степени терпимости, Чем это было раньше.

Следующий аргумент, который можно использовать, чтобы побудить родителей учить детей терпимости, а не предубеждениям, свя-
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К лучыему или к шурщеш

(For Better or For Worse®)       Автор: Lynn Johnston

Рис. 6.6. Устранение предубеждения путем использования межгрупповых контактов и изменения групповых границ Исследователи нашли множество способов ослабить действие предубеждений, и не последнее место в этом списке занимает межгрупповой контакт и объединение групп «Свои» и «Чужие» в группу «Мы». Этот комикс предлагает достаточно оптимистический взгляд на проблему предубеждения. (Источник: For Better or For Worse © 1996 Lynn Johnston Prod., Inc. Перепечатано с разрешения Universal Press Syndicate. Все права защищены.)

зан с тем, что предубеждение наносит вред не только его жертвам, но и тем, кто его выражает (Dovidio & Gaertner, 1993; Jones, 1997). Оказывается, что люди, имеющие предубеждения, живут в мире, наполненном ненужными страхами, тревогами и злобой. Они боятся агрессии со стороны гипотетически опасных социальных групп; озабочены риском для здоровья, возникающим при контакте с представителями этих групп; испытывают злобу и эмоциональное смятение оттого, что считают несправедливым вторжение представителей этих групп в их кварталы, школы или офисы. Другими словами, их удовольствие
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от повседневной деятельности и жизни уменьшается под воздействием собственных предубеждений. Поскольку большинство родителей стремятся сделать все, что в их силах, для дальнейшего благополучия своих детей, то привлечение внимания родителей к этим издержкам предубеждений может удержать их от передачи собственных необъективных взглядов своим отпрыскам.

Непосредственный межгрупповой контакт

В настоящее время многие американские города очень похожи на пончик: раздробленное и наводненное преступными элементами ядро, населенное в основном меньшинствами, окружено кольцом относительно богатых предместий, населенных главным образом белыми и теми представителями меньшинств, кто достиг материального благосостояния. Нет необходимости говорить, что контакт между людьми, живущими в разных зонах, минимален.

Возникает интересный вопрос: могут ли эти группы населения ослабить действие предубеждений, увеличив тем или иным, образом количество контактов друг с другом? Эта идея известна как гипотеза контакта, и у нас есть все основания предполагать, что такая стратегия может оказаться эффективной (Jones, 1997; Pettigrew, 1997). Во-первых, увеличение контактов между представителями различных групп может привести к признанию большего сходства между ними. Как мы увидим в главе 7, обнаруженное сходство может увеличить взаимную симпатию. Во-вторых, несмотря на то что стереотипы устойчивы, их можно изменить в тех случаях, когда появляется достаточное количество информации, несогласующейся с ними, или когда люди обнаруживают значительное число «исключений» из своих стереотипов (Hamberger & Hewstone, 1997). В третьих, увеличение контактов может ослабить иллюзию однородности аутгруппы, описанную выше. Если учесть приведенные выше причины, нам кажется вполне вероятным, что непосредственный межгрупповой контакт может стать одним из эффективных средств борьбы с предубеждениями. Так ли это? Существующие факты говорят о том, что это действительно так, но только тогда, когда выполняются следующие условия.

•    Взаимодействующие группы должны быть примерно равными по социальному, экономическому или другому статусу.

•    Ситуация контакта должна включать сотрудничество и взаимозависимость, так чтобы группы работали для достижения общей цели (как в эксперименте в Воровской пещере, описанном выше).
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•    Контакт между группами должен быть неформальным, так чтобы члены групп могли узнать друг друга лично.

•    Контакт должен происходить в условиях, когда существующие нормы способствуют групповому равенству.

•    Группы должны взаимодействовать таким образом, чтобы негативные стереотипные убеждения относительно друг друга не подтверждались.

•    Вовлеченные в контакт люди должны рассматривать друг друга как типичных представителей соответствующих групп.

Когда контакт между изначально враждебными группами происходит с учетом условий, приведенных выше, — что, к сожалению, случается достаточно редко — предубеждения между ними действительно ослабевают (Cook, 1985). Подобные изменения наблюдались в США, а также во многих других странах, где увеличение контактов между афроамериканцами и белыми американцами способствовало уменьшению предубеждений по отношению друг к другу (Pettigrew, 1997). Например, увеличение контактов между евреями с Ближнего и Среднего Востока и евреями европейского и американского происхождения уменьшает межгрупповое предубеждение среди израильских солдат (Schwarzwald, Amir & Crain, 1992). Точно так же, люди, контактировавшие с больными, страдающими умственными отклонениями, обычно развивают более позитивное отношение к представителям этой группы, особенно когда контакты происходят на добровольной основе (Kolodziej & Johnson, 1996).

Таким образом, когда непосредственный межгрупповой контакт используется аккуратно, он может быть эффективным средством борьбы с межгрупповыми предубеждениями. Когда люди ближе узнают друг друга, многие тревоги, стереотипы и ложные взгляды, до этого момента разделявшие их, могут исчезнуть, столкнувшись с новой информацией и теплотой новой дружбы.

Меняем категории: «свои» вместо «чужих»

Вспомните школьные годы. Представьте, что ваша баскетбольная команда проводила важную игру с командой школы из соседнего города или округа. В этом случае вы, скорее всего, будете рассматривать свою школу как «своих», а другую школу как «чужих». Теперь представьте, что команда другой школы выигрывает и теперь будет играть против команды из другого штата или провинции в национальном турнире. Как вы теперь будете их рассматривать? Скорее всего,
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в этих условиях вы будете рассматривать команду другой школы как «своих»; в конечном счете она представляет ваш район. И конечно, если команда из другого штата или провинции будет играть с командами из других стран, вы будете рассматривать эту команду как «своих» относительно иностранцев.

Такого рода ситуации, в которых мы смещаем границу между «своими» и «чужими», достаточно распространены в повседневной жизни, что поднимает интересный вопрос: могут ли такие смещения — или рекатегоризация, как это называют социальные психологи, — использоваться для ослабления предубеждения? Теория, предложенная Гэртнером, Довидио и их коллегами (Gaertner, Dovidio et al, 1989, 1993), утверждает, что могут. Согласно этой теории, известной как модель общей групповой идентичности, в тех случаях, когда люди, принадлежащие к разным социальным группам, начинают считать себя членами единой социальной общности, их отношение друг к другу — между представителями бывших аутгрупп — становится более позитивным. Это способствует увеличению дружеских контактов между членами ранее разделенных групп, что в свою очередь, еще больше уменьшает межгрупповое предубеждение. Короче говоря, ослабление или устранение первоначальных границ «свои — чужие» дает начало процессу, который приводит к значительному уменьшению предубеждений и враждебности у вовлеченных в него людей (рис. 6.7).

Что может способствовать началу этого процесса? Другими словами, как мы можем заставить людей, принадлежащих к разным группам, воспринимать друг друга как представителей единой группы?

Рис. 6.7. Модель общей групповой идентичности Согласно модели общей групповой идентичности, в тех ситуациях, когда люди, принадлежащие к различным группам, начинают воспринимать себя как представителей единой группы, их отношение Друг к другу становится более позитивным. Это приводит к увеличению количества контактов между членами групп, что ослабляет межгрупповое предубеждение. (Источник: основано на данных из Gaertner, Dovidio et al., 1990, 1993.)
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Гэртнер и его коллеги (Gaertner et al., 1990) считают, что одним из ключевых факторов в этом процессе является совместная работа. Когда люди, принадлежащие изначально различным группам, работают вместе ради достижения общих целей, они начинают воспринимать себя как единый социальный организм. Чувства пристрастия или враждебности по отношению к бывшей аутгруппе — к «чужим» — постепенно исчезают, унося с собой предубеждения. Данные результаты были продемонстрированы в нескольких лабораторных экспериментах (например, Gaertner et al, 1989, 1990; Dovidio et al., в печати) и в полевых исследованиях, проводимых Гэртнером, Довидио и их помощниками (Gaertner, Dovidio et al., 1993).

Еще один способ рекатегоризации можно обнаружить в наших реакциях на такие фильмы, как «Полет над гнездом кукушки», «Человек дождя», «Филадельфия» и др. Вспомните свои впечатления: как вы реагировали на главных героев и их состояние? Готов поспорить, вы им сопереживали. Люди, которые видели фильм «Человек дождя», говорили, что сочувствуют людям, больным аутизмом, как тому ученому, которого сыграл Дастин Хофман. Посмотревшие фильм «Филадельфия» сообщали об эмпатии к больным СПИДом, таким как тот молодой юрист, которого сыграл Том Хэнке. Результаты серии экспериментов, проведенных Бэйтсоном и его коллегами (Batson et al., 1997), подтверждают точку зрения, что сочувствие к одному представителю «порочной» группы приводит к более позитивным взглядам на всю эту группу.

В первом из трех экспериментов Бэйтсон и его коллеги просили участников, студентов университета, помочь оценить новую радиопрограмму — запись интервью, — которая вскоре должна была выйти в эфир. Разговор касался молодой женщины по имени Джулия, которая переживала личную трагедию — СПИД. Для создания условий низкого уровня эмпатии участников просили объективно отнестись к тому, что им предстояло услышать; для создания условий высокого уровня эмпатии их просили представить, что чувствует женщина в этом положения и как это влияет на ее жизнь. Затем все участники прослушали кассету, на которой Джулия ярко описала, каким кошмаром стал для нее СПИД. После чего половина участников слушала рассказ Джулии о том, что она заразилась вирусом СПИДа во время переливания крови после аварии; то есть она не могла нести личную ответственность за свое положение. Другая половина участников слушала рассказ Джулии о том, что она заразилась СПИДом во время незащищенного секса.
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Рис. 6.8. Чувство эмпатии может уменьшить предубеждение к группе Когда мы видим мир глазами члена «заклейменной» группы, наше отношение к этой группе становится более позитивным. В серии из трех экспериментов Бэйтсон и его коллеги (Batson et al., 1997) обнаружили, что сочувствие в основном улучшает отношение к представителям такой группы, особенно тогда, когда член этой группы не несет личной ответственности за то, что оказался в ее составе. (Источник: основано на данных из Batson et al., 1997. Эксперимент 1.)

Бэйтсон и его коллеги утверждали, что сочувствие должно в целом улучшить отношение к «заклейменной» группе, в данном случае — к больным СПИДом. Однако они также утверждали, что обстоятельства, при которых человек заразился СПИДом, могут повлиять на степень сопереживания. То есть если человек нес ответственность за свое положение, как Джулия, ставшая жертвой незащищенного секса, тогда эмпатия проявлялась минимально. Полученная в результате эксперимента модель факторов воздействия изображена на рис. 6.8. Участники реагировали более позитивно и с большим сочувствием относились к людям, больным СПИДом, когда жертвы не были ответственны за приобретение ВИЧ, вируса, который вызывает СПИД. Но если жертва приобретала ВИЧ вследствие своего необдуманного поведения, сочувствие участников резко уменьшалось. В двух последующих экспериментах Бэйтсон и его коллеги получили очень похожие результаты в отношении представителей двух других «опасных» групп: бездомных и убийц. Важно, что в последнем своем исследовании психологи показали, что вызванное сочувствием изменение
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установок не ограничивалось лабораторными условиями: установки оставались положительными и две недели спустя. Очевидно, что когда мы испытываем сочувствие к представителю определенной группы, мы начинаем видеть мир так же, как и они, — включаем себя в эту группу, — и в результате наше отношение ко всей группе становится более позитивным. Эти открытия свидетельствуют о том, что попытки заставить людей, принадлежащих к разным группам, произвести рекатегоризацию — сместить границу между «своими» и «чужими», так чтобы включить в общую группу тех, кто раньше был из нее исключен, — могут быть важным шагом к ослаблению многих форм предубеждения. Однако поспешим добавить, что расширение категории «свои» для того, чтобы включить группы, которые ранее в нее не входили, не исключает склонность людей улучшать представление о себе, сознательно возвеличивая собственную группу и принижая другие (Jetten, Spears & Manstead, 1996). Видимо, это одна из основных тенденций, которую нельзя уничтожить полностью. Тем не менее в некоторых ситуациях рекатегоризация действительно может ослабить предубеждение, а любое ослабление общих негативных реакций является значительным плюсом в нашей повседневной жизни.)

Принципы интеграции

1.   Методы ослабления предубеждений базируются на основных принципах социальной психологии. Попытки изменить пристрастные взгляды посредством практики изменения процесса социализации и с помощью процесса убеждения (глава 5) иногда могут быть эффективными. Точно так же увеличение контактов часто усиливает взаимную симпатию (глава 7) и может ослабить предубеждение, если контакты происходят при соответствующих условиях.

2.    Разрушение границы «свои-чужие» посредством побуждения людей воспринимать себя и других как членов единой группы также приводит к успеху в деле ослабления предубеждения и межгруппового конфликта (глава 10). Возбуждение сочувствия к людям, «заклейменным» в глазах общества, может играть важную роль в этом процессе.

Предубеждение, основанное на половых различиях: его природа и влияние

Несмотря на то что женщины составляют численное большинство, во многих культурах к ним относились и относятся как к представителям меньшинства (рис. 6.9). Их лишают экономической и политической власти; они являются объектом негативных стереотипов; стал-
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киваются с открытой дискриминацией во многих областях жизни — р сфере занятости, высшего образования, участия в правительстве (Hcilman, Block, & Lucas, 1992). В конце 1990-х эта ситуация начала изменяться, по крайней мере в некоторых странах и в некоторой степени. Во многих странах практика открытой дискриминации была запрещена законом, в результате чего наблюдалось некоторое ослабление негативных стереотипов, основанных на половых различиях. И все же прогресс в этой сфере в лучшем случае крайне неравномерен, и дискриминация по полу (сексизм) продолжает оказывать пагубное влияние на жизнь женщин во многих странах (например, Kaiiekar, Kolsawalla & Nazareth, 1988). С 1970-го по 1992 год доля менеджеров-женщин увеличилась с 16 до 42% и продолжает возрастать (U. S. Department of Labor, 1992). Однако доля руководителей-женщин увеличилась лишь с 3 до 5% (Fisher, 1992). Эти факты приводят многих авторов к выводу о существовании стеклянного потолка — последнего барьера, мешающего женщинам как группе занимать высшие посты в руководстве. Департамент США по труду определил «стеклянный потолок» как «те искусственные барьеры, основанные на психологических или организационных предубеждениях, которые мешают квалифицированным работникам продвигаться по служебной лестнице в своей организации» (U. 5. Department of Labor,

Рис. 6.9. Справедливо ли отношение к женщинам?

Несмотря на тот факт, что в мире женщин больше, чем мужчин,

женщины часто подвергаются дискриминации, подобной той, что

испытывают представители меньшинств.

248   Глава 6. Предубеждение и дискриминация

1992). В силу того, что предубеждение, основанное на половых различиях, наносит ущерб большему числу людей, чем какое-либо другое (более половине человечества), и имеет негативные результаты как для женщин, так и для мужчин, мы рассмотрим эту проблему подробно.

Половые стереотипы: когнитивная сущность дискриминации по полу

Женщины часто становятся объектом сильных, устойчивых стереотипов. В некоторой степени то же происходит и с мужчинами: во многих культурах, к несчастью тех мужчин, которым не удается жить согласно установившимся стереотипам, их также воспринимают как «похожих друг на друга» с точки зрения определенных характеристик (Aube & Koestner, 1992). Однако в целом стереотипы, касающиеся женщин, обычно более негативны по содержанию, чем стереотипы, касающиеся мужчин. Например, во многих культурах считается, что мужчины обладают такими желательными чертами характера, как решительность, сила, уверенность, честолюбие и рационализм. Напротив, в характере женщин приветствуются объективно менее желательные черты, такие как пассивность, покорность, нерешительность, эмоциональность и зависимость (например, Unger, 1994).

Точны ли такие половые стереотипы? Действительно ли мужчины и женщины отличаются именно так, как убеждают нас стереотипы? Этот вопрос сложен, поскольку различия между полами, даже если они действительно проявляются, являются скорее отражением влияний стереотипов и их самоподтверждающей природы, чем базовых различий между мужчинами и женщинами (Jussim, McCauley & Lee, 1995). Тем не менее данные исследований приводят к следующим выводам: 1) на самом деле между мужчинами и женщинами существуют определенные различия в некоторых аспектах социального поведения — в способности отправлять и «читать» невербальные сигналы (DePaulo, 1992), агрессивном поведении (Bettencourt & Miller, 1996), в характере дружбы с представителями своего пола (Elkins & Peterson, 1993) и др.; но (и это важное но) 2) величина и границы этих различий меньше, чем это следует из половых стереотипов (Feingold, 1992). К несчастью, тот факт, что половые стереотипы не совсем точны, не мешает им оказывать пагубное воздействие: например, препятствовать женщинам участвовать в определенных видах деятельности, продвигаться по службе и получать соответствующую зарплату за выполняемую ими работу (например, Lander, 1992). Каким образом
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осуществляется негативное влияние стереотипов? Именно к этому вопросу мы и обратимся сейчас.

Дискриминация женщин

В конце 1990-х годов во многих странах мира открытая дискриминация на основе половых различий была объявлена незаконной. Несмотря на этот факт, в некоторых обществах женщины продолжают занимать относительно неблагоприятное социальное положение. В основном они оказываются на непрестижной, низко оплачиваемой работе, их средняя заработная плата ниже, чем у мужчин, даже если они выполняют одинаковую работу. Почему это происходит? Возможно, еще не прошло достаточно времени, чтобы женщины осознали все преимущества изменений, произошедших в течение 1970-х и 1980-х годов. Другое объяснение, подтверждаемое большим количеством данных, состоит в том, что в то время как явные барьеры для продвижения женщин в основном исчезли, другие, более утонченные механизмы воздействия продолжают работать против женщин. Рассмотрим некоторые из них.

Роль ожиданий. Один из факторов, препятствующих продвижению женщин по службе, касается их собственных заниженных ожиданий. В целом женщины придерживаются более скромных притязаний, связанных с карьерой, чем мужчины. Они ожидают, что будут получать более низкую как начальную, так и максимальную зарплату (Jackson, Gardner & Sullivan, 1992), и считают более низкую зарплату для женщины в некоторой степени справедливой (Jackson & Grabski, 1988). Почему у женщин возникают подобные заниженные ожидания? Согласно исследованиям, в этой ситуации нужно учитывать роль нескольких факторов.

Во-первых, женщины собираются больше времени проводить вне работы (например, посвящать его детям), что обычно снижает их претензии на максимальную заработную плату. Во-вторых, многие женщины считают результаты своей работы, в том числе и зарплату, менее важными, чем мужчины, и, следовательно, могут рассматривать более низкую оплату вполне допустимой. В-третьих, их заниженные ожидания могут просто отражать их восприятие действительности и ее возможного влияния на их собственную зарплату. В-четвертых, как мы отмечали ранее, женщины, в отличие от мужчин, могут воспринимать низкую оплату труда как вполне справедливую (Desma-rais & Curtis, 1997). В-пятых, женщины могут ниже оценивать свои способности, чем мужчины, даже если эти способности на самом деле
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одинаковы (Beyer & Bowden, 1997). Наконец, и что, вероятно, наиболее важно, женщины могут сравнивать себя с другими женщинами, и поскольку женщины во многих случаях зарабатывают меньше, чем мужчины, это приводит их к выводу, что, в конце концов, у них все не так уж плохо, как кажется (Major, 1989). Каким бы ни было основание для заниженных ожиданий относительно заработной платы, правда жизни состоит в том, что люди, чаще всего, получают то, чего ожидают или чего просят. Таким образом, заниженные ожидания женщин могут быть одним из важнейших факторов, работающих против них.

Роль уверенности в себе. Часто говорят, что уверенность является наилучшим предсказателем успеха. Люди, которые хотят добиться успеха, обычно достигают его; а те, кто ожидает провала, обнаруживают, что прогноз подтвердился. К сожалению, женщины во многих ситуациях, связанных с продвижением по службе, обычно менее уверены в себе, чем мужчины (Beyer & Bowden, 1997). Это может являться одной из причин того, почему почти 10% руководителей, отвечавших на вопросы журнала Business Week, сообщали о своем убеждении, что женщины не настолько агрессивны или решительны в достижении своего успеха, чем мужчины (Lander, 1992). Короче говоря, женщины менее, чем мужчины, уверены в себе, по крайней мере в некоторых ситуациях, и люди замечают это отличие. Данное наблюдение только подтверждает тот факт, что женщины еще не достигли полного равенства с мужчинами во многих ситуациях, связанных с работой.

Негативные реакции на женщин-лидеров. Люди конца 1990-х согласны с тем, что женщины вполне могут быть лидерами. Женщин выбирали на важные посты (премьер-министр, сенатор); их назначали старшими судьями (например, в Верховный Суд США); они добивались высоких званий в вооруженных силах и — в нескольких случаях — возглавляли крупные компании и организации. Но как люди реагируют на женщин-лидеров? Относятся ли к ним с равным уважением и оценивают ли их так же благосклонно, как мужчин? По-видимому, ответ на оба эти вопроса — нет. Во-первых, несмотря на то, что подчиненные часто говорят почти одно и то же женщинам-лидерам и мужчинам-лидерам, данные исследования показывают, что, на самом деле они демонстрируют более негативные невербальные действия по отношению к женщинам-лидерам (Butler & Geis, 1990). Более того, такие различия проявляются даже тогда, когда люди отрицают какое-либо предубеждение в отношении женщин. Очевидно, что многие люди считают, что женщины в роли руководителя — фактор тревоги и раздражения, возможно потому, что лидерство со стороны женщин противоречит господствующим половым стереотипам.
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Социальное разнообразие: критический анализ

Как возрастные стереотипы в разных культурах влияют на потерю памяти в старости

На протяжении этой главы мы неоднократно подчеркивали важную роль стереотипов при формировании предубеждений. Эти ментальные структуры оказывают сильное влияние на социальное мышление и, следовательно, на наши реакции на людей, принадлежащих к различным социальным группам, на наши суждения о них. Но теперь приготовьтесь к сюрпризу: имеются данные о том, что стереотипы могут не только формировать социальное мышление, они также могут влиять на наше физическое здоровье. Впечатляющие доказательства этого были получены Леви и Лэнджером (Levy & Langcr, 1994) в исследовании, связанном с влиянием старения на память.

Думаете ли вы, что ваша память с возрастом ухудшится? Многие американцы верят, что это произойдет. Фактически стереотип «пожилого человека» в США является в основном негативным (Kite & Johnson, 1988): он предполагает, что старение ассоциируется с неизбежными ухудшениями внешности, здоровья и умственных способностей. Другими словами, стареть — не весело. Однако представители других культурах демонстрируют совершенно иные взгляды на пожилых людей. В Китае, например, стариков глубоко уважают за их мудрость и накопленные знания; более того, в китайской культуре не считается, что в старости люди утрачивают память или проявляют другие ухудшения когнитивных способностей. Такие взгляды разделяют и глухонемые люди в США; они позитивно относятся к пожилым людям и не считают, что те испытают ухудшение когнитивных способностей в старости. Короче говоря, стереотипы, касающиеся пожилых людей, значительно различаются в разных культурах.

Но вы, вероятно, спросите, как стереотипы могут влиять на физическое здоровье? Леви и Лэнджер (Levy & Langer, 1994) утверждают, что они могут оказывать такое влияние посредством поспешных когнитивных заключений — убеждений, которые люди принимают безусловно. Как только эти убеждения сформировались, они больше никогда не пересматриваются; напротив, они в основном принимаются бессознательно и часто не изменяются в течение жизни. Леви и Лэнджер (Levy & Langer, 1994) утверждают, что эти убеждения могут соединиться со стереотипами и затем, поскольку сами являются влиятельными и устойчивыми, могут содействовать усилению самоосуществляющегося влияния стереотипов. Другими словами, если в данной культуре господствующий стереотип, касающийся пожилых людей, предсказывает, что у них будет наблюдаться ухудшение когнитивных способностей, то пожилые люди действительно с большей вероятностью будут подвержены этому ухудшению. Если, наоборот, такие ухуд-
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шения не являются частью господствующих стереотипов, то они произойдут с меньшей вероятностью.

Чтобы проверить эти интересные прогнозы, Леви и Лэнджер (Levy & Langer, 1994) изучали три группы людей: глухонемых американцев, американцев без нарушений слуха и китайцев. Половину участников каждой группы составляли молодые люди (20-25 лет), остальные были пожилыми людьми (60-90 лет). Все участники выполняли несколько заданий, составленных для того, чтобы оценить их память — например, воспроизвести рисунок из точек, демонстрируемый на экране компьютера, в течение 10 с или вспомнить, какие предложения сопровождали фотографии восьми незнакомых людей. Результаты молодых людей из всех трех групп практически не различались. Однако пожилые участники из групп китайцев и глухонемых американцев справились с заданиями значительно лучше, чем пожилые американцы без нарушений слуха. Дополнительные данные показали, что культура действительно влияет на стереотипы участников, касающиеся вопроса старения: отношение к старости у китайцев и глухонемых американцев было более позитивно, чем у американцев с нормальным слухом. Более того, чем более позитивны эти взгляды, тем лучше участники справляются с заданиями на память.

Результаты этих исследований предоставляют убедительные доказательства наличия сильного самоподтверждающего влияния стереотипов. Они не только действуют как фильтры для новой социальной информации, но могут влиять на выполнение нами различных заданий и на наше физическое здоровье. Сложно придумать более убедительную иллюстрацию взаимодействия социального мышления и социального поведения, являющегося одной из основных тем как современной социальной психологии, так и этой книги.

Однако, наверное, еще более тревожным является тот факт, что женщины в роли лидера обычно получают более низкую оценку со стороны своих подчиненных, чем мужчины. Проведя метаанализ имеющихся эмпирических данных по этому вопросу, Игли и его коллеги (Eagly, Makhiijani & Klonsky, 1992) обнаружили, что в целом женщины-лидеры получали более низкие оценки, чем мужчины-лидеры, особенно если оценки давали мужчины. Точно так же тенденция занижать оценку женщин-лидеров была значительно сильнее, когда женщины усваивали тот стиль лидерства, который рассматривается как стереотипно мужской (диктаторский, управляющий), когда оценивали их мужчины и когда женщины играли роль лидера в тех областях, где большинство лидеров — мужчины. Эти и другие данные (например, Kent & Moss, 1994) свидетельствуют о том, что женщины
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продолжают сталкиваться с проявлениями утонченных предубеждений, даже когда им удается добиться лидерства и власти.

Роль ориентации на социальное превосходство и выбор занятий. Исходя из существующих половых различий в карьерных притязаниях и оценках, не стоит удивляться, что мужчины и женщины сознательно выбирают различные занятия. Таким образом, одним из объяснений половых различий в достижении высоких постов является то, что мужчины чаще, чем женщины, выбирают те позиции, которые позволяют им добиться большего карьерного продвижения, власти и престижа. Все большее число данных указывают на то, что выбор карьеры мужчинами и женщинами может непреднамеренно — и косвенно — способствовать сохранению существующего положения, когда мужчины, в отличие от женщин, занимают престижные позиции (например, Pratto et al, 1997). Например, многие исследования показали, что мужчины ценят свой статус, престиж и высокие доходы больше, чем женщины (например, Perron & St.-Onge, 1991). Прато и ее коллеги (Pratto, 1996; Pratto et al., 1997) утверждали, что эти различия могут иметь отношение к ориентации на социальное превосходство, связанной с тем, как сильно человек стремится поддержать групповое неравенство. Например, человек с высоким показателем по этой переменной выступает против повышения социального статуса более низких групп, равного обращения со всеми людьми и т. д. Исследователи назвали это усилением иерархии. Человек с низким показателем по этой переменной выступает за равенство и не стремится продвигаться вперед любыми доступными средствами, что бы-Юо названо ослаблением иерархии.

В первом исследовании Прато и ее коллеги (Pratto et al., 1997) на примере студентов университета подтвердили, что мужчины имеют более высокий показатель ориентации на социальное превосходство. Как и прогнозировалось, исследователи обнаружили, что ориентация на социальное превосходство сильнее связана именно с карьерными Ценностями. Например, люди, занимавшие высокие социальные позиции, ценили высокий доход, личный престиж, преимущества лидерства и возможность стать знаменитым, тогда как люди, не занимавшие социально доминирующие позиции, ценили помощь неимущим, служение обществу и поддержку других людей. Во втором Исследовании Прато и ее коллеги просили участников, среди которых были люди и с высокой, и с низкой ориентацией на социальное Превосходство, выбрать из предлагаемого списка занятий те, которые Им были больше по душе. Результаты подтвердили, что люди с высо-
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кой ориентацией на социальное превосходство стремились выбрать занятия, связанные с усилением иерархии, например директор службы информации в крупной топливной компании; а люди с низкой ориентацией на социальное превосходство выбирали занятия с ослаблением иерархии, например директор службы информации в общественной организации. Как отмечает Прато (Pratto, 1996), эта схема соответствует склонности женщин к большему взаимодействию с другими (проявлению заботы, ориентации на межличностные отношения), чем это проявляется у мужчин (мы обсуждали это в главе 4). Эти исследования подтвердили, что люди используют свой уровень социального превосходства как основу для выбора карьеры. Женщины, с их низкой ориентацией на социальное превосходство, стремятся выбирать такие занятия, как сбор благотворительных средств, в то время как мужчины склонны выбрать работу юриста на предприятии. Таким образом, оказывается, что ориентация на социальное превосходство в некоторой степени руководит нашими решениями, касающимися выбора карьеры (рис. 6.10). Однако в этих исследованиях не ставился вопрос о том, каких кандидатов отбирают работодатели — с высокой или низкой ориентацией. В двух последующих исследованиях Прато и ее коллеги (Pratto et al., 1997) обратились к этому вопросу. Исследователи просили участников эксперимента, исполнявших роли предполагаемых работодателей, выбрать наилучших кандидатов на рабочие места в таких сферах, как рекламное дело, инвестиции и библиотечное дело. Для каждой должности были предоставлены четыре различных резюме, которые отличались друг от друга с точки зрения пола кандидата и ориентации на социальное превосходство. Опыт работы, представленный в каждом резюме, позволял работодателям определить ориентацию на социальное превосходство каждого кандидата. Например, один претендент основал частное предприятие (высокий уровень социального превосходства), тогда как другой организовал общество по оказанию помощи (низкий уровень социального превосходства). Изменяя имена претендентов в каждом резюме, исследователи могли изменять пол претендента, не изменяя при этом его или ее квалификацию. Одни работодатели получали мужскую версию резюме, другие — соответствующую женскую версию. Следовательно, среди претендентов мужчины и женщины были равны по квалификации и ориентации на социальное превосходство. Результаты подтвердили прогнозы Прато и ее коллег: предполагаемые работодатели соотносили претендентов, обладавших высоким показателем ориентации на социальное превосходство,
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с усиливающими иерархию ролями (например, работа юриста средней квалификации на предприятии, состоящая в ведении судебных дел против травмированных работников). И напротив, они соотносили претендентов, имевших низкий показатель ориентации на социальное превосходство, со смягчающими иерархию ролями (например, юридическая помощь группам с низким статусом: бедным, иммигрантам и детям). Что интересно, оценивавшие претендентов «работодатели» с большей вероятностью ставили претендентов-мужчин на усиливающие иерархию роли даже тогда, когда мужчины и женщины имели совершенно одинаковую квалификацию. Это открытие свидетельствует о том, что работодатели используют пол как эвристический сигнал об ориентации претендента на социальное превосходство. В подтверждение широкой распространенности таких схем сходные результаты были получены в исследовании студентов

Рис. 6.10. Ориентация на социальное превосходство, так же как и пол, влияет на принятие решений Как показано на этой схеме, люди, имеющие высокий показатель ориентации на социальное превосходство, - а это обычно мужчины - ценят престиж, возможности лидерства и известность, и эти ценности иерархического усиления приводят к выбору той карьеры, которая облегчает достижение этих целей. Наоборот, люди, имеющие низкий показатель ориентации на социальное превосходство, - а это обычно женщины - ценят служение обществу и помощь нуждающимся людям, и эти ценности иерархического смягчения также определяют выбор соответствующей карьеры. (Источник: основано на данных из Pratto

et al„ 1997.)
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(Эксперимент 3) и профессионалов, действительно нанимавшихся на работу (Эксперимент 4). Отметим — и это тревожный факт — тенденция предпочитать мужчин и претендентов, имеющих более высокий уровень ориентации на социальное превосходство, на роли, предполагающие усиление иерархии, была более выражена в группе профессионалов, чем в группе студентов.

Результаты этих и многих других исследований (например, Prat-to, 1996; Sidanius, Pratto & Brief, 1995) выявили два возможных объяснения того, что женщины не добиваются высокого положения в бизнесе: 1) женщины имеют более низкую ориентацию на социальное превосходство, чем мужчины, и, следовательно, выбирают для себя роли, которые смягчают, а не усиливают иерархию. Другими словами, перед тем как начать полноценно работать, мужчины уже больше предрасположены к поиску ролей, связанных с приобщением к привилегированным группам, в то время как женщины ориентированы на поиск ролей, связанных с угнетаемыми группами. Эти различия могут быть основаны на социализации и других факторах, к некоторым из них мы обращались в главе 4; 2) работодатели усиливают это предубеждение, выбирая на привилегированные должности тех, кто имеет высокую ориентацию на социальное превосходство, а такими людьми чаще оказываются мужчины, а не женщины. В действительности даже если женщины имеют высокую ориентацию на социальное превосходство, их часто обходят мужчины, которые также имеют высокие показатели этой величины (Pratto et al., 1997). Эти факты говорят о том, что женщинам в ближайшем будущем будет сложно достичь полного равноправия на рабочих местах, потому что в некоторых обществах действуют укоренившиеся предубеждения против них как в семье (например, такое воспитание детей, при котором мальчики ориентированы на достижение социально доминирующих позиций), так и в бизнесе (потому что наниматели на престижные должности предпочитают выбирать людей с высокой ориентацией на социальное превосходство).

Наконец важно отметить, что не все люди, занимающие высокое положение, являются людьми с высоким уровнем ориентации на социальное превосходство. Многие из таких людей (например, Эндрю Карнеги) создают благотворительные фонды, оказывающие поддержку бедным людям. Известно также, что преуспевающие пожилые люди часто пытаются поддерживать молодое поколение (например, Mansfield & МсAdams, 1996; McAdams, Hoffman, Mansfield & Day, в печати).
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В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

стереотипах как кратчайших ментальных путях — одном из способов экономии когнитивных усилий

эвристике и других кратчайших ментальных путях (глава 3)

тенденции разделять социальный мир на «своих» и «чужих» и ее влиянии

других влияниях принадлежности к группе (глава 10)

ориентации на социальное превосходство, в различной мерс свойственной мужчинам и женщинам

половых различиях в проявлении женственности, мужественности и других показателях (глава 4)

половой дискриминации на рабочих местах

других аспектах социального поведения на рабочих местах (глава 11)

Размышления о связях

•    Некоторые исследователи утверждают, что с тех пор как исчезла открытая дискриминация, появились более утонченные ее фор-

;   мы. Вы согласны? И если да, то думаете ли вы, что эти новые фор-I мы дискриминации оправдываются или принимаются различными группами (глава 10) и поддерживаются более широко распространенными социальными нормами (глава 8)?

•   Оказывается, что стереотипы в значительной мере экономят наши когнитивные усилия. Люди, как мы не раз отмечали в этой книге, обычно пытаются сделать эти усилия минимальными (главы 2,3). Принимая во внимание этот факт, считаете ли вы, что склонность рассуждать о других людях на языке стереотипов действительно можно ослабить? И если нет, то обречены ли мы на вечное существование предубеждений, дискриминации и жестокости (глава 9)?

•   Тот факт, что сравнительно немногие женщины добились успеха в мире бизнеса, может указывать на существование предубеждения против них — например, наличие «стеклянного потолка». Тем не менее эта ситуация может отражать и другие факторы, например свидетельствовать о различной карьерной ориентации женщин и мужчин, различных подходах к дружеским отношениям (глава 7)

9   Зак. 121
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или о действии устойчивых половых стереотипов. Как вы думаете, какие факторы являются наиболее важными в этой ситуации? Можно ли их изменить или преодолеть?

Выводы и обзор

Предубеждение и дискриминация

Предубеждение — это негативное отношение к членам какой-либо социальной группы, основанное лишь на их принадлежности этой группе. Дискриминация — это наносящие ущерб действия, направленные против отдельных лиц или группы лиц, являющихся объектами предубеждения. Поскольку во многих странах мира открытая дискриминация объявлена противозаконной, такое поведение часто принимает более утонченные формы. Они включают в себя отношения, описываемые как «новый» расизм и дискриминация по полу. К сожалению, эти новые более утонченные формы предубеждения — особенно замаскированные формы расизма — все еще существуют и продолжают оказывать крайне опасное влияние на тех, кто становится их объектом.

Источники предубеждения

Предубеждение может быть вызвано многими причинами. Согласно теории реалистического конфликта, предубеждение является результатом соперничества между социальными группами за дефицитные ресурсы. Концепция социального научения исходит из того, что дети приобретают предубеждения от своих родителей, учителей, друзей и из средств массовой информации. Теория социальной категоризации утверждает, что предубеждение возникает как следствие нашей устойчивой тенденции делить социальный мир на «своих» и «чужих». Новые данные подтверждают точку зрения о том, что предубеждение основывается на определенных аспектах социального познания — на том, как мы думаем о других людях и формируем суждения о них. Стереотипы, когнитивные структуры, содержащие убеждения относительно типичных характеристик представителей социальных групп, играют особенно важную роль в этом отношении. Когда стереотипы активизируются, они начинают оказывать глубокое влияние на социальное мышление. Стереотипы играют роль кратчайших ментальных путей, экономящих когнитивные усилия; поэтому их очень сложно изменить. Новейшие исследования указывают на то, что стереотипы содержат эмоциональный компонент и что люди в хорошем настроении с большей вероятностью мыслят стереотипно, чем люД*1
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в нейтральном настроении. Другие аспекты социального познания, играющие определенную роль в формировании предубеждений, это: иллюзорные корреляции — представление о существовании более сильных взаимосвязей между отчетливо выделяемыми событиями, чем это есть в действительности, и иллюзия однородности аутгруп-пы, подразумевающая склонность видеть меньшую вариативность у представителей аутгруппы, чем у представителей ингруппы.

Борьба с предубеждениями

Один из методов ослабления предубеждений — побуждать родителей ?и других взрослых передавать детям терпимые, а не пристрастные взгляды. Существенную помощь в этом может оказывать непосредственный межгрупповой контакт, если только этот контакт происходит при определенных условиях. Другой полезный метод включает рекатегоризацию, что подразумевает побуждение людей смещать границу между «своими» и «чужими» так, чтобы члены аутгруппы стали частью ингруппы. По-видимому, возбуждение сочувствия также помогает людям рассматривать представителей «заклейменной» группы как часть ингруппы.

Предубеждение, основанное на половых различиях

Предубеждение, основанное на половых различиях, или сексизм, касается принятия половых стереотипов, в соответствии с которыми мужчины и женщины обладают совершенно разными чертами. В действительности роль полов'ых различий гораздо меньше, чем утверждают стереотипы. Во многих странах открытая дискриминация женщин является сейчас противозаконной, но ряд утонченных форм дискриминации продолжают мешать продвижению женщин по жизни. Они включают в себя заниженные ожидания и более низкую уверенность женщин в себе, негативные реакции и оценки лидеров-женщин, предпочтение смягчающих иерархию должностей, что не позволяет серьезно продвигаться по служебной лестнице и приобретать соответствующий опыт, необходимый для занятия ключевых постов. Эти факторы создают так называемый стеклянный потолок, который часто мешает женщинам получать в организации работу самого высокого уровня.

Социальное разнообразие: физическое Влияние стереотипов

Новые данные указывают на то, что стереотипы могут влиять не только на социальное мышление, но и на важные аспекты физического

^
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здоровья. Ухудшение ментальных способностей, например памяти, чаще и в большей степени наблюдается в тех культурах, где существуют негативные стереотипы, касающиеся пожилых людей; в тех же культурах, где эти стереотипы положительны, данные явления не столь явно выражены. Эти данные говорят о том, что самоподтверждающая природа стереотипов может распространяться на успешность выполнения заданий и физическое здоровье.

Ключевые термины
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дискриминация по полу 247
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Межличностная аттракция: дружба, любовь и взаимоотношения

•    Наверно, хотя бы раз в жизни вам приходилось переезжать в новый квартал, дом или общежитие, где у вас не было ни одного знакомого. Тем не менее в течение первых нескольких дней люди, которых вы встречали у подъезда, в коридоре или где-то еще, стали казаться вам знакомыми. Вы не знаете их, но уже узнаете их лица. В конце концов, вы, вероятно, познакомитесь с кем-нибудь из этих бывших незнакомцев. Почему? На основании чего кто-то из них станет вашим другом, а другие останутся посторонними?

•    Любовь - одно из наиболее ярких переживаний в жизни человека; эта тема полна для нас бесконечного очарования, она привлекает нас, где бы мы с ней ни встречались - в реальной жизни, в песнях, в фильмах, в книгах. Что мы имеем в виду, говоря о любви? Когда вас влечет к какому-то человеку, как вы определяете, истинны ваши чувства или они основаны на вымысле и на ваших привычных ожиданиях любви и романтических отношений?

•    Для большинства людей брак является конечной целью тесных межличностных отношений. Муж и жена могут быть эмоционально и физически близки, могут растить сыновей и дочерей, сталкиваться с хорошими и плохими сторонами жизни, будучи единым целым. Но есть и другая возможность развития ситуаций: браки очень часто оборачиваются несчастьем, ссорами (или хуже) и ухудшением отношений, что заканчивается разрушением семьи. Что же происходит, в чем мы ошибаемся и что можно сделать, чтобы избежать несчастливого конца?
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В течение всей жизни мы формируем суждения о людях, предметах и событиях. Последние лабораторные эксперименты показали, что как только наше восприятие регистрирует слово, звук, картинку или человека, мы немедленно их оцениваем, и это происходит еще до того, как мы действительно осознаем, что восприятие имело место (Bargh, 1997). Что-то нам нравится, что-то — нет, но редко мы остаемся безразличны. Мы мгновенно оцениваем даже бессмысленные слова — например, англоговорящим участникам исследования обычно нравилось слово «джуваламу» и не нравилось слово «чакака» (Gole-man, 1995). Возможно ли, что наш выбор друзей, романтических партнеров и супругов также основан на автоматических процессах, которые можно спрогнозировать и объяснить? Многие социальные психологи уверены, что на этот вопрос можно ответить утвердительно. На следующих страницах мы поговорим о причинах, обусловливающих этот ответ.

Человеческая склонность оценивать все и всех обсуждалась в главе 5; мы формируем установки по отношению к другим людям, предметам и событиям, с которыми сталкиваемся в жизни. Как только мы встречаем людей в школе, на работе или на соседней улице, у нас формируется свое отношение к каждому из них. Эти межличностные оценки варьируются от симпатии до антипатии, от положительного отношения до отрицательного. Наше отношение к другим людям является предметом исследований в области межличностной аттракции. Изучение аттракции состоит из подробного определения факторов, отвечающих за межличностные оценки.

Эту главу мы начнем с описания того, что нам уже известно о начальном этапе формирования аттракции — оценке незнакомых людей, для которой требуется территориальная близость и учет эмоциональных состояний. Далее мы рассмотрим, как факторы физической привлекательности, сходства и взаимности влияют на процесс притяжения. Затем мы опишем факторы, связанные с влюбленностью, и исследуем ее возможные результаты — как хорошие, так и не очень.

Начальные факторы процесса аттракции

Несмотря на то что каждый из нас имеет на планете более шести миллиардов потенциальных друзей и знакомых, мы взаимодействуем лишь с очень ограниченным количеством людей. Кто-то становится нашим близким знакомым, а кто-то остается посторонним человеком. Почему? Наше физическое окружение оказывает решаюшее
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влияние на то, с кем мы, возможно, встретимся (или не встретимся). Проще говоря, два человеке познакомятся с наибольшей вероятностью, если они регулярно вступают в контакт благодаря территориальной близости и если каждый из них испытывает в это время скорее позитивные, чем негативные эмоции (чувства или настроение).

Повторяющиеся контакты ведут к аттракции

Когда два человека регулярно встречаются в коридоре общежития, каждый день сидят в соседних аудиториях или вместе ждут по утрам автобус, эти случайные и незапланированные контакты вскоре приводят к взаимному узнаванию. Затем они вполне могут начать обмениваться краткими приветствиями при встрече (говорить друг другу «Привет!») и, возможно, двумя-тремя словами о погоде или интересном событии. Иными словами, знакомое лицо пробуждает положительные чувства. Даже дети обычно улыбаются при взгляде на фотографию человека, которого они уже видели, и не реагируют так на фотографию совершенно незнакомого человека (Brooks-Gunn & Lewis, 1981). В студенческом городке служащие лучше узнают те здания, рядом с которыми работают, и хуже те, что находятся вдалеке от ме-;ста их работы; они также отдают предпочтение близлежащим зданиям (Johnson & Byrne, 1996). Как можно объяснить такие реакции? Почему повторяющиеся контакты увеличивают межличностную аттракцию? В монографии, положившей начало большому исследованию, Зайонц (Zajonc, 1968) утверждал, что повторяющееся воздействие нового стимула — частые контакты с этим стимулом — приводит ко все более положительным оценкам этого стимула. Независимо от того, что это — рисунок, слово из незнакомого иностранного языка, новый рекламный продукт, политический кандидат, или незнакомец в классе, чем чаще стимул оказывает воздействие, тем позитивнее реакция на него (Moreland & Zajonc, 1982). Общая идея заключается в следующем: обычно столкновение с чем-то или кем-то новым вызывает у нас, по крайней мере, легкий дискомфорт. При повторяющемся воздействии стимула чувство беспокойства исчезает и новое постепенно становится знакомым. То есть вы начинаете проявлять дружелюбие к незнакомцу, сидящему рядом с вами в классе, поэтому что вы видите этого человека снова и снова. Находясь в том же классе, вы, вероятно, будете реже видеть человека, сидящего на три ряда позади вас в другом конце класса, поэтому знакомство и дружеские отношения с ним могут так и не начаться.
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Чтобы проиллюстрировать этот процесс, Морлэнд и Бич (More-land & Beach, 1992) попросил одну свою ассистентку присутствовать на занятиях в одном из классов пятнадцать раз за семестр, вторую — десять раз, третью ассистентку — пять раз, а четвертую — не приходить туда совсем. Затем в конце семестра все четыре девушки пришли в этот класс, и экспериментатор попросил студентов оценить (по семибалльной шкале), насколько им нравится каждая ассистентка. Девушки были очень похожи внешне, и ни одна из них не общалась с кем-либо из студентов в течение семестра. Тем не менее сила аттракции повышалась в зависимости от частоты посещения класса — рис. 7.1. Очевидно, что повторяющееся воздействие влияет на симпатию.

Другое исследование показало, что повторяющееся воздействие стимула работает даже тогда, когда мы не осознаем присутствия самого стимула (Murphy, Monahan & Zajonc, 1995). В действительности это влияние оказалось даже более сильным в тех случаях, когда стимулы воздействуют подсознательно. Таким образом, эффект повторяющегося воздействия стимула оказывает сильное влияние на формирование любой формы симпатии, включая наше расположение к другим людям.

Рис. 7.1. Контакты в классе ведут к аттракции Четыре ассистентки выдавали себя за студенток. Одна не посещала занятия совсем, другая приходила в класс пять раз, третья - десять раз, а четвертая - пятнадцать раз; посещавшие занятия девушки сидели тихо и не вступали во взаимоотношения с профессором и другими студентами. В конце семестра оценивалась степень привлекательности этих ассистенток для студентов. Привлекательность усиливалась в зависимости от увеличения числа посещений. (Источник: основано на данных из Moreland & Beach, 1992.)
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В реальной жизни возникновение дружеских отношений напрямую связано с повторяющимся контактом. Например, в студенческих общежитиях студенты редко знакомятся с теми, кто живет дальше чем на один этаж, и даже выбор партнера для встреч среди других студентов частично зависит от расстояния между домами, где живут будущие партнеры (Whitbeck & Hoyt, 1994). Похожие данные были получены в результате исследования взаимоотношений людей, живущих в пригородных зонах (например, Ebbesen, Kjos, & Konecni, 1976), и в естественных экспериментах (например, Segal, 1974). Например, люди, которые часто видят друг друга, потому что являются сотрудниками одной организации, с большей вероятностью становятся романтическими партнерами, чем люди, которые работают в разных местах (Pierce & Aguinis, в печати), хотя в этом случае в действие вступают и многие другие факторы (Pierce, 1997; Pierce, Byrne & Aguinis, 1996).

Аттракция зависит от эмоций

В нашей повседневной жизни мы постоянно испытываем и выражаем эмоции, и наше эмоциональное состояние в любой момент времени влияет на восприятие, познание, мотивацию, принятие решений и межличностные суждения (Erber, 1991; Forgas, 1993). Как вы узнали из главы 3, психологи часто используют термин эмоция, когда говорят о настроениях или чувствах. Две наиболее важных характеристики эмоции — это интенсивность (слабость или сила эмоции) и направленность (позитивная или негативная эмоция). Раньше считалось, что позитивные эмоции, например возбуждение и счастье, лежат на одном конце спектра, а негативные, например беспокойство и депрессия — на другом. Однако теперь мы знаем, что позитивные и негативные эмоции предполагают два совершенно отдельных и независимых измерения (Smeaton & Byrne, 1988). Например, когда эмоции оцениваются до и после того, как студенты получают сообщение о положительной оценке за ответ на экзамене, выясняется, что хорошие новости пробуждают позитивные эмоции, но негативные остаются при этом неизменными; точно так же сообщение о плохой оценке вызывает негативную эмоцию, но не оказывает никакого влияния на позитивные чувства (Goldstein & Strube, 1994).

Эксперименты показывают, что позитивные чувства ведут к позитивным оценкам других людей — симпатии, в то время как негативные чувства ведут к негативным оценкам — антипатии (Dovidio et al., 1995). Эмоции могут влиять на привлекательность двумя путями.
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Во-первых, другой человек может сделать что-то, отчего вы почувствуете себя хорошо или плохо; обычно нам нравятся люди, от общения с которыми мы чувствуем себя хорошо, и не нравятся те, кто заставляет нас чувствовать себя плохо (Downey & Damhave, 1991). Очевидно, что вы предпочтете того, кто украсит ваш день, сказав вам искренний комплимент, тому, кто расстраивает вас несправедливой критикой. Нечто похожее происходит и тогда, когда нам приходится вступать в диалог с незнакомым человеком (см. нашу дискуссию о формировании впечатления в главе 2). Каковы эмоциональные и оценочные последствия различных типов «начальных фраз»?

Кляйнке и его коллеги (Kleinke, Meeker & Staneski, 1986) проанализировали, что говорят люди, общаясь с незнакомым человеком. Многие люди — особенно мужчины — пытаются выглядеть забавными, говоря что-то остроумное и дерзкое, надеясь вызвать позитивные эмоции и понравиться. Один пример из исследования Кляйнке и его коллег: «Привет. Я сговорчивый, а ты?» Как вы можете предположить, самая частая эмоциональная реакция на такое неудавшееся остроумие была негативной, противоположной ожидаемой. Напротив, позитивная эмоциональная реакция чаще возникала в тех случаях, когда начало разговора было либо безобидным («Откуда вы?»), либо прямым («Привет. Я немного смущен, но мне очень хочется с вами познакомиться»). Другие выявленные в процессе исследования начальные фразы, вызывающие симпатию и антипатию, приведены в табл. 7.1. Расширяя рамки исследования, психологи перенесли работу в бар для одиноких людей: желая проверить действие различных типов начала разговора и определить их влияние, они просили ассистентов завязывать знакомства с незнакомыми людьми. И в баре, и в условиях лаборатории, были получены сходные результаты (Cunningham, 1989). Очевидно, что люди, стремящиеся произвести впечатление остроумием, «отпугивают» собеседников, вызывая у них негативную реакцию.

Ориентированная на эмоции модель аттракции. Утверждение, что аттракция основана на эмоциональных реакциях, известно как ориентированная на эмоции модель аттракции (Byrne, 1992; Pierce et al., 1996). Однако акцент на эмоциях не означает, что когнитивные процессы не играют никакой роли (рис. 7.2). Прямоугольники верхнего ряда рисунка иллюстрируют именно то, что мы только что обсуждали. Эмоциональное состояние человека — независимо от того, был ли другой человек прямой причиной эмоции — оказывает непосредственное влияние на оценочные реакции, например на аттракцию и на
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последующее межличностное поведение. Кроме того, любая доступная информация о другом человеке также должна быть обработана, и эта информация может быть эмоционально возбуждающей, способствуя таким образом оценочной реакции. Этот когнитивный механизм возникновения эмоций работает в тех случаях, когда схемы воспринимающего индивида содержат позитивную или негативную информацию о другом человеке, его поле, расе, стиле одежды, сексуальной ориентации или любые другие сведения о нем.

Таблица 7.1

Начало разговора: формирование хорошего

(или плохого) впечатления

В социальной ситуации начало разговора с незнакомым человеком противопо-\ ложного пола может стать ключевым моментом в формировании благоприятного первого впечатления. Исследование показывает, что наилучшая стратегия — избегать остроумных или дерзких начальных фраз. Женщины особенно негативно оценивают попытки мужчин быть забавными.

Обстановка

Желательный вариант начала разговора

Нежелательный вариант начала разговора

Обычная

Привет!

Это мое или ваше место?

Бар

Не хотите ли потанцевать?

Спорим, я могу перепить вас.

Ресторан

Я здесь никогда раньше не был. Как здесь готовят?

Бьюсь об заклад, праздничный вишневый пирог не такой сладкий, как вы.

Супермаркет

Могу ли я помочь вам донести покупки до машины?

Вы действительно едите эту дрянь?

Прачечная

Может, выпьем по кружке пива или по чашечке кофе, пока ждем?

Какие милые трусики там у вас в корзине.

Пляж

Хотите поиграть во фрисби?

Позвольте посмотреть на следы от купальника на вашем теле.

Источник: основано на данных из Kleinke, Meeker & Staneski, 1986.

Рассматривая важность эмоций и легкость, с которой они вызывают реакцию на прежде нейтральный объект, вы можете обнаружить, что межличностное поведение часто оказывается достаточно предсказуемым, даже если оно не всегда разумно. Например, Розин и его Коллеги (Rozin, Millman & Nemeroff, 1986) указывают, что даже корот-
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Рис. 7.2. Ориентированная на эмоции модель аттракции В этой теоретической модели аттракции эмоциональные реакции играют центральную роль в определении, кто нам симпатичен, а кто - нет. Позитивная или негативная эмоции могут быть вызваны действиями другого человека (или тем, что этот человек ассоциируется с каким-то другим источником эмоции), его словами или наблюдаемыми характеристиками. В последнем случае слова и характеристики должны быть когнитивно обработаны перед тем, как перейти в эмоциональную реакцию. Накопленная эмоциональная реакция приводит к оценке другого человека и/или к соответствующим открытым действиям. (Источник: Основано на данных из Byrne, 1992.)

кий контакт между нейтральным объектом и чем-то, что вызывает эмоцию, может передать эмоциональную реакцию нейтральному объекту. В одном исследовании приводится пример, когда выстиранная рубашка, которую носил непривлекательный человек, оценивается как менее приятная, чем выстиранная рубашка, принадлежавшая человеку привлекательному. Хотя рубашки ничем не отличались, в результате приобретенных ассоциаций одна вызывала позитивную реакцию, а другая — негативную.

Если негативные эмоции приводят к тому, что нам не нравятся определенные люди, и если эмоции легко ассоциируется с любым рассматриваемым человеком, то переносим ли мы негативные чувства, которые вызывает в нас человек А, на человека Б просто потому, что мы взаимодействуем с ними в одно и то же время? Например, если мне очень не нравится Джон и я вижу, как он разговаривает с Биллом, которого я едва знаю, буду ли я испытывать антипатию к Биллу как следствие своих чувств к Джону? По-видимому, ответ будет положительным. В этом примере моя реакция может быть, по крайней мере частично, оправдана. То есть если Билл дружит с кем-то столь неприятным, как Джон, мы, вероятно, все равно не понравимся дрУг другу. Но что если моя антипатия к Джону основана на предубежде" нии? Что тогда можно сказать о моем последующем переносе негативной эмоции на Билла?
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Исследование феномена стигмы (клейма, ярлыка,) показывает, что негативные ассоциации появляются так же легко, как и позитивные. Стигма — это любая характеристика человека, которую некоторые люди воспринимают негативно — раса, возраст, иностранный акцент, физический недостаток или что-нибудь еще. Как характерно для предубеждения в целом (см. главу 6), человек, воспринимаемый окружающими как обладатель стигмы, обычно активизирует негативный стереотип (Frable, 1993). «Заклейменные» люди могут вызывать даже страх или отвращение; по меньшей мере, такого человека обычно недолюбливают или избегают. Даже если стигма преодолевается, исследования показывают, что негативная эмоция, ассоциируемая с прошлым признаком, не всегда исчезает (Rodin & Price, 1995). Вы вполне можете измениться в лучшую сторону, но тем не менее, вас будут воспринимать как социально менее приемлемого. «Однажды испорченные вещи» ценятся меньше, чем никогда не портившиеся. Возможный вывод, который нужно сделать из этого исследования: человеку, который хочет нравиться, получить работу или победить на выборах, лучше не раскрывать «темные места» из своего прошлого. Честность может быть лучшей политикой, но не обязательно является лучшей стратегией в общении с другими людьми.

Реакция на наблюдаемые характеристики

Когда нам кто-то нравится — или не нравится — с первого взгляда, это значит, что наша реакция основана на чем-то, что мы наблюдаем в этом человеке и что может дать (или не дать) точную информацию о нем. Например, если незнакомый человек похож на кого-то из близких нам людей, позитивные или негативные характеристики этого человека могут быть перенесены на нового знакомого (Andersen & Baum, 1994). Как бы ни отличался новый человек от нашего старого знакомого, эта ассоциация будет оказывать сильное влияние на наши оценки. Точно так же мы очень часто реагируем на других людей, основываясь на ошибочных выводах, сделанных на основе внешних характеристик. Наиболее изученной характеристикой является физи-Иеская привлекательность.

Физическая привлекательность: основная детерминанта симпатии. Несмотря на то что народная мудрость гласит: «Нельзя судить о Книге по обложке, а о человеке — по внешнему виду», люди склонны реагировать на физическую привлекательность или на эстетически Привлекательную внешность других людей (например, Collins & Zeb-rowitz, 1995); особенно четко это проявляется, когда человек подби-
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рает себе близкого партнера (Sprecher & Duck, 1994). Иногда привлекательность может перевесить все другие соображения. Например, в ходе одного эксперимента студенты мужского пола так хотели понравиться привлекательной незнакомке, что, пытаясь снискать ее расположение, соглашались с самыми невероятными идеями, только бы не противоречить ей; реагируя на непривлекательную девушку, они поступали вопреки собственным убеждениям, выражая ложное несогласие (Plesser-Storr, 1995). Известно, на мужчин гораздо сильнее влияет женская внешность, чем на женщин — мужская (Pierce, 1992). Почему физическая привлекательность ведет к аттракции? Согласно модели аттракции, описанной выше, внешне приятный человек возбуждает позитивные эмоции (Kenrick et al., 1993), а эмоция является крайне важной детерминантой аттракции. Эволюционная теория предлагает следующее объяснение того, почему мужчины придают чрезмерное значение женской внешности: обычно мужчины обеспечивали себе репродуктивный успех, отдавая предпочтение женщинам, чья внешность ассоциировалась с молодостью и плодовитостью. Более того, в работе Синх (Singh, 1993) было выявлено, что мужчины особое внимание уделяют соотношению талии и бедер женщины: чем ниже пропорция (другими словами, чем меньше талия), тем больше предпочтения отдают мужчины этой женщине, оценивая ее как привлекательную, здоровую и репродуктивно ценную. Женщины, напротив, имели больший репродуктивный успех, позитивно реагируя на характер мужчины и его способности, а не на его внешность, потому что такой спутник может обеспечить ее средствами к существованию и дать защиту ей самой и ее потомству (Kenrick et al., 1994). Согласно Синх (Singh, 1195), женщины предпочитают мужчин, обладающих одновременно и высоким финансовым статусом — способностью обеспечить — и привлекательностью, которая определяется для мужчины как нормальный вес и объем бедер, примерно равный объему талии. Мужчины, которые имели низкий доход, были слишком худыми или слишком толстыми, имели женскую пропорцию бедер и талии, были наименее привлекательными. Основываясь на полученных данных и на результатах биологических исследований, показавших, что распределение жира в теле человека регулируется половыми гормонами (тестостероном — для мужчин и эстрогеном — для женщин; см. Bjnrntorp, 1991), был сделан вывод, что у обоих полов распределение жира является сигналом, характеризующим репродуктивную способность: у женщин более узкая талия указывает на плодовитость, у мужчин на нее указывает талия, равная бедрам-
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Конечно, эти выводы не объясняют того, почему эти черты стали ассоциироваться в первую очередь с физической привлекательностью.

Реакции на различные внешние характеристики основаны на приобретенных стереотипах, и привлекательность не является исключением (Calvert, 1988). Данные исследований свидетельствуют о том, что большинство людей верят в то, что привлекательные мужчины и женщины являются также более уравновешенными, интересными, общительными, независимыми, доминирующими, волнующими, сексуальными, уживчивыми, умелыми, удачливыми и т. д. (Moore, Gra-ziano & Miller, 1987). Красивые мужчины воспринимаются как более мужественные, а красивые женщины как более женственные, чем их менее симпатичные аналоги (Gillen, 1981). Привлекательность влияет даже на суждения о незнакомых людях с ВИЧ-инфекцией; предполагается, что привлекательные люди приобретают инфекцию в гетеросексуальных отношениях, в то время как непривлекательные — в гомосексуальных отношениях или через иглу, употребляя наркотики (Agnew & Thompson, 1994). Сочинения, определенные как работы привлекательных студентов, оцениваются более высоко, чем те, чьи авторы считались непривлекательными (Cash & Trimer, 1984). В целом, как обнаружили социальные психологи более чем два десятилетия назад, люди предполагают, что «то, что красиво, — хорошо» (Dion, Berscheid & Hatfield, 1972).

Несмотря на силу стереотипов, основанных на внешности, большинство из них являются ошибочными (Feingold, 1992; Kenealy et al., 1991). Лишь характеристики, связанные с популярностью (например, Reis, Nezlek & Wheeler, 1989) и хорошими навыками в межличностном взаимодействии (O'Grady, 1989), ассоциируются с привлекательностью обоснованно. Более того, чем выше оценка собственной привлекательности, тем сильнее субъективное чувство собственного благополучия (Diener, Wolsic & Fujita, 1995). Возможно, что различия, развиваются в первую очередь потому, что привлекательные люди нравятся окружающим больше и с ними обращаются лучше с самого раннего возраста, в то время как непривлекательные люди получают меньше внимания.

Несмотря на то что большая часть исследований привлекательности была сконцентрирована на подростках и молодых людях в контексте их романтических встреч, психологи выяснили, что пожилые мужчины реагируют на привлекательность молодых женщин так же, как и молодые (Singh, 1993). Считается, что симпатичные малыши чаще обладают положительными характеристиками (например, общи-
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тельность и умелость), чем несимпатичные (Karraker & Stern, 1990). Еще более удивительным, чем реакции взрослых на симпатичных малышей, является тот факт, что младенцы тоже реагируют на привлекательность взрослых, независимо от их пола, расы и возраста (Langlois et al., 1991). В случаях, когда воздействующим стимулом являлась кукла, было отмечено, что дети больше времени посвящали игре с симпатичными куклами, чем с несимпатичными.

Несмотря на несомненные плюсы, которые дает человеку привлекательность, с ней связаны и несколько негативных моментов. Например, красивых женщин часто считают тщеславными собственницами (Cash & Dunkan , 1984). Несмотря на то что привлекательные политики-мужчины получают больше голосов на выборах, чем непривлекательные, красота не помогает женщинам-политикам (Sigel-man et al., 1986), вероятно, потому что «слишком женственный» чиновник считается неспособным руководителем.

Определение физических характеристик, формирующих привлекательность. Исследования показывают, что люди почти единодушны в определении того, кто является или не является привлекательным, несмотря на расовые и этнические различия между теми, кто оценивает, и теми, кого оценивают (Cunningham et al, 1995). Тем

Рис. 7.3. Женские лица, которые мужчины считают наиболее

привлекательными

Когда студенты мужского пола рассматривали фотографии молодых женщин и оценивали

их привлекательность, были определены два различных типа лиц. Женщины с «детскими»

и «зрелыми» лицами оценивались как наиболее привлекательные
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е менее бывает сложно выявить точные сигналы, определяющие су-(ения об относительной привлекательности.

Один из подходов к решению этого вопроса предполагает выявление людей, которых окружающие воспринимают как привлекательных, и последующее определение факторов, объединяющих этих людей. Например, Каннингэм (Cunningham, 1986) просил студентов мужского пола просмотреть фотографии молодых девушек и оценить их привлекательность. «Наиболее привлекательными» оказались девушки с детскими чертами лица (большие, широко раскрытые глаза, маленькие нос и подбородок) и девушки со «зрелыми» лицами (выступающие скулы, узкие щеки, высокие брови, большие зрачки и широкая улыбка), как показано на рис. 7.3. Эти два типа лица в равной степени воспринимались как привлекательные среди фотографий белых, афроамериканских и азиатских женщин. Еще одно открытие заключается в том, что женщины с детскими чертами лица стереотипно считаются «милашками» (McKelvie, 1993).

Ланглуа и Рогман (Langlois & Roggman, 1990) избрали совершенно иной подход для определения сути привлекательности. Они взяли несколько фотографий, затем с помощью компьютера создали картинки, соединявшие несколько лиц в одно. Изображение на каждой фотографии преобразовывалось в серии чисел, представлявших оттенки серого; для группы рисунков числа были усреднены, а результат переводился обратно в картинку. Составные лица, как мужские, так и женские, оценивались как более привлекательные, по сравнению с большинством лиц, послуживших исходным материалом. Более того, чем больше лиц использовалось для создания «составного», тем более привлекательным был результат. Исследователи пришли к выводу, что для большинства людей привлекательным является то лицо, чьи составляющие представляют арифметическое среднее деталей многих лиц (Langlois, Roggman & Musselman, 1994; Rhodes & Tremewan, 1996). Почему? Поскольку среднее от множества отдельных лиц воспринимается как более знакомое, чем любое из реальных, исследователи предположили, что оно является образцом общей модели человеческого лица. Даже если мы в обычной жизни реально не встречаем среднего лица (или среднего яблока, или еще чего-нибудь среднего), собственный опыт с помощью обычного процесса усреднения помогает нам определить, что такое для нас «лицо»; то есть мы создаем ментальный прототип из многочисленных лиц, которые мы когда-либо видели. Эта когнитивная конструкция — схема понятия
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«лицо» — делает возможной легкую и быструю обработку любого лица, когда бы мы его ни увидели. Усредненные компьютером лица, представленные в эксперименте, напоминают собственную когнитивную схему человека, используемую для понятия «лицо», и поэтому они кажутся знакомыми. Как и в случаях с территориальной близостью, то, что знакомо, вызывает позитивную реакцию.

Другие наблюдаемые сигналы, влияющие на привлекательность. Помимо общей привлекательности существуют и другие зрительно воспринимаемые сигналы, пробуждающие стереотипы и эмоциональные реакции, что может привести к мгновенному возникновению симпатии или антипатии, основанной на поверхностных факторах. Предлагаем вашему вниманию некоторые выводы, сделанные на материале огромного числа исследований этих сигналов:

Как мы упоминали выше, телосложение имеет большое значение как для мужчин, так и для женщин. В некоторых обществах и дети (Brylinski & Moore, 1994), и люди зрелого возраста демонстрируют негативную реакцию на полное телосложение (Crandall & Martinez, 1996; Miller et al., 1990). Несмотря на действие этого сильного стереотипа, тучные люди испытывают не больше социального беспокойства и проявляют не меньше социальной компетентности, чем не страдающие полнотой люди (Miller et al., 1995).

Возраст также относится к числу этих факторов; взрослые люди, которые выглядят очень молодо или имеют молодой голос, воспринимаются стереотипно положительно (Kite & Johnson, 1988). Те, кто выглядит старше или ведет себя соответствующим образом, — даже с точки зрения походки или принимаемых поз — получают более негативную реакцию, о них судят как о слабых, наивных и некомпетентных, но зато добрых и честных (Berry & Brownlow, 1989).

Люди, которые ведут себя открыто и дружелюбно, производят, по-видимому, более благоприятное первое впечатление (Jensen-Campbell, Graziano & West, 1995).

Позитивные реакции могут возникать в результате воздействия других внешних сигналов, например стиля одежды (Cahoon & Edmonds, 1989), услужливости (Mack & Rainey, 1990), высокого роста (Pierce, 1996), отсутствия физических недостатков (Fichten & Amsel, 1986), отсутствия очков (Hasart & Hutchinson, 1993), привычки к здоровому питанию (Stein & Nemeroff, 1993) и даже весело звучащих имен, например Скотт или Британи (по сравнению с Уиллардом и Агатой; см. Mehrabian & Piercy, 1993).
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Сходство и аттракция

Более чем два тысячелетия назад Аристотель описал характеристики дружбы. Кроме прочего, он предположил, что люди, соглашающиеся друг с другом, становятся друзьями, а те, кто не согласен друг с другом, — нет. На протяжении всего двадцатого века исследования социальных психологов подтверждали эту догадку. Дружеские отношения часто основаны на обнаружении сходства взглядов. Как мы покажем далее, важность сходства при формировании аттракции касается не только установок. Как сказал диск-жокей нью-йоркского радио Ховард Штерн, «если вы на меня не похожи, я вас ненавижу» (Zoglin, 1993).

Аттракция и сходство установок. Предполагаемая связь между сходством установок и аттракцией была документально подтверждена в ходе многочисленных корреляционных и экспериментальных исследований, и это помогает объяснить действие эффекта сходства установок. Люди в процессе общения затрагивают различные темы (школа, работа, музыка, телевидение, политика, и т. д.), и каждый человек обычно склонен выражать свои симпатии и антипатии (Hatfield & Rapson, 1992). Влияние установок четко прослеживается. Каждый человек, взаимодействуя с окружающими, оценивает других людей на основании соотношения сходных установок, которые выражаются независимо от общего числа обсуждаемых тем (например, Smeaton, Byrne & Murnen, 1989). Чтобы определить это соотношение, нужно просто поделить число тем, по которым два человека выражали похожие взгляды, на общее число тем, которые они затрагивали при общении. Аттракция оказывается взаимной, если два человека соглашаются друг с другом по трем вопросам из четырех (3/4 = 0,75) или по 75 вопросам из 100 (75/100 = 0,75). Чем больше доля сходных установок, тем больше симпатия. С математической точки зрения эта причинно-следственная связь может быть выражена линейной (прямолинейной) функцией. Широко распространенное представление о наличии связи между сходством и аттракцией было продемонстрировано в исследованиях, участники которых принадлежали к различным возрастным и социально-экономическим группам, а также различным культурам (Pilkinton & Lydon, 1997). Было замечено, что Даже поклонники современных средств связи, использующие электронную почту, обычно ищут единомышленников, разделяющих их взгляды, и избегают общения с теми, кто выражает свое несогласие 1С их мнением (Schwartz, 1994).
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Как мы узнали из главы 3, мы склонны считать, что другие люди готовы согласиться с нашей позицией и разделить наше мнение — явление, известное как эффект ложного консенсуса. Суть этого явления состоит в том, что согласие обычно ожидается, в то время как несогласие удивляет (Singh & Tan, 1992). Несогласие оказывает большее влияние, поскольку негативная информация «выделяется» особо (вспомните эффект автоматической бдительности, обсуждавшийся в главе 3). Как и следовало ожидать, исследования показали, что вышеназванный эффект действительно сильнее проявляется в случаях несхожих установок, чем в случаях сходных; это отчасти объясняется тем, что люди обычно предполагают, что незнакомый человек, особенно если он привлекателен, придерживается тех же взглядов, что и они (Miyake & Zuckerman, 1993). Конечно, этот эффект является противоположностью эффекта сходства установок: отличающиеся установки создают антипатию.

Почему схожие и несхожие установки влияют на аттракцию? Самое простое объяснение воздействия установок на аттракцию состоит в том, что сходство взглядов вызывает позитивные эмоции, а несходство — негативные; взаимосвязь эмоций и аттракции мы уже обсуждали. И все же остается не совсем ясным, почему установки другого человека воспринимаются на эмоциональном уровне как приятные или неприятные.

Самое раннее объяснение, описанное среди прочих Ньюкомбом, а также Фрицем Хайдером, — это теория баланса. Предположение заключается в том, что люди обычно организуют свои симпатии и антипатии симметрично. Баланс, или равновесие, приятное эмоциональное состояние, существует, когда два человека нравятся друг другу и приходят к согласию по определенной теме разговора (New-comb, 1961). Когда люди нравятся друг другу, но друг с другом не согласны, возникает дисбаланс, порождающий неприятное состояние ((Drive, 1988). Человек пытается сохранить баланс, изменяя свои установки для того, чтобы достичь согласия, убеждая другого человека также изменить свои установки либо сводя несогласие к минимуму посредством неточного восприятия, или же решая, что этот человек ему больше не нравится (Monsour, Betty & Kurzweil, 1993). Исследование показывает, что мы настолько часто пытаемся добиться состояния равновесия, что этот процесс стал почти автоматическим (Anderson, Reznik & Manzella, 1996). Когда два человека не нравятся дрУг другу, они находятся в состоянии отсутствия баланса и каждому безразличны установки другого.
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Хотя теория баланса представляется нам вполне разумной, она, на самом деле не объясняет того, почему информация об установках имеет для нас первостепенную важность. Один из ответов на этот вопрос предлагает теория социального сравнения Фестинегера (Festin-ger, 1954): в сущности, вы обращаетесь к другим людям, чтобы получить согласованное подтверждение ваших взглядов; согласие других людей дает вам «доказательства» вашей правоты. Всегда приятно обнаружить, что ваши суждения разумны, ваш ум на высоте и так далее. Несогласие свидетельствует об обратном, а нам всегда неприятно осознавать, что мы не так уж умны, слабы в рассуждениях и пр. Следует признать, что взгляды других людей интересуют нас не потому, что мы ищем точности, а потому что хотим получить подтверждение собственным убеждениям.

Гипотеза соответствия: симпатизируем тем, кому нравимся сами. На аттракцию оказывают влияние многие типы межличностного сходства. Несмотря на распространенное мнение о том, что «противоположности сходятся», подавляющая часть исследований указывает на го, что, как показано на рис. 7.4, именно сходство приводит к сближению.

Рис. 7.4. Рыбак рыбака видит издалека: сходное притягивает Люди, в чем-то похожие, имеют явную тенденцию объединяться. Сходными могут быть взгляды, личные характеристики, привычки, потребности или демографические характеристики, например раса, как показано на этой фотографии.
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Сэр Фрэнсис Гальтоп впервые определил, что «подобное женится на подобном» в 1870 году, но гипотеза соответствия стала интересовать социальных психологов лишь в контексте исследований физической привлекательности (Berscheid et al., 1971). Идея состоит в том, что романтические партнеры обычно подбирают себе пару на основании того, что они похожи с точки зрения физической привлекательности, причем это верно не только для пар, пребывающих на стадии ухаживания, но и для людей уже вступивших в брак (Zajonc et al., 1987). Люди обычно негативно реагируют на пары, которые «не подходят» друг другу. Непохожие пары оцениваются как менее перспективные, менее симпатичные и менее удовлетворенные своими отношениями, чем пары, в которых партнеры схожи с точки зрения привлекательности (Forgas, 1993).

Многочисленные исследования подтвердили, что воспринимаемое сходство по различным характеристикам ассоциируется с аттракцией (Hogg, Cooper-Shaw & Holzworth, 1993). Например, студенты, выбирая соседей по комнате, делают это в определенной мере на основании того, что два человека в равной степени общительны (Joiner, 1994). Среди других факторов сходства, оказывающих положительное влияние на аттракцию, можно назвать сходство в выражении эмоций (Alliger & Williams, 1991); курение марихуаны (Eisenman, 1985); религиозную принадлежность (Kandel, 1978); обладание схожими «Я»-концепциями (LaPrelle et al, 1990); курение, употребление алкоголя и занятия сексом (Rodgers, Billy & Udry, 1984); признание традиционных половых ролей (Smith, Byrne & Fielding, 1995); определение себя как «сов» или «жаворонков» (Watts, 1982) и согласие по поводу того, что является смешным, а что — нет (Cann, Calhoun & Banks, 1997).

Противоположности могут и не притягиваться, но вот одного поля ягоды определенно держатся вместе.

Взаимность: обоюдная симпатия

Когда два человека обнаруживают между собой достаточно сходства, чтобы их отношения переросли в дружбу, им остается сделать еще один крайне важный шаг: они должны как-то показать, что нравятся друг другу и оценивают друг друга положительно (например, Condon & Crano, 1988). Практически каждый человек рад получить позитивный отклик о себе, и ему крайне неприятно, если его оценивают негативно (Coleman, Jussim & Abraham, 1987). Неудивительно, что самая общая позитивная оценка (Swann et al, 1987) или очевидная
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попытка лести (Drachman, DeCarufel & Insko, 1978) воспринимаются положительно, даже если исходят от совершенно незнакомого человека. Исключением из этого правила являются случаи, когда люди с отрицательной самооценкой (см. главу 4) положительно реагируют паточные негативные оценки (Swann, Stein-Seroussi & Giesler, 1992), возможно из-за того, что такие оценки согласуются с их «Я»-схемами. Позитивные или негативные оценки влияют как на аттракцию, так и на межличностное поведение. Кёртис и Миллер (Curtis & Miller,

I 1986) убедили нескольких участников эксперимента, что они понравились незнакомому им человеку, другим же участникам было сказано, что они не понравились этому человеку. Затем участники общались с молодым человеком, который якобы и был незнакомцем, дававшим оценку; на их поведение повлиял тот факт, что они были уверены: .пот человек дал им положительную (или отрицательную) оценку. Люди, убежденные, что их оценили положительно, были более открытыми, выражали позитивные установки, больше использовали контакт глазами и говорили более приятным тоном, чем те, кто думал, что этот человек дал им отрицательную оценку. Стремление понравиться ведет к позитивному межличностному поведению; когда два студента получали ложную информацию о позитивных оценках друг друга, между ними впоследствии наблюдалось большая вза-

1" имная симпатия.

Несмотря на то что обоюдная симпатия часто выражается словами, первыми знаками привлекательности могут стать невербальные сигналы (обсуждавшиеся в главе 2). Например, когда женщина во время разговора с мужчиной сохраняет контакт глазами или наклоняется в его сторону, эти действия обычно интерпретируются (иногда ошибочно) как выражение симпатии; реакция мужчины в этом случае выражается в доброжелательном отношении к этой женщине

I (Gold, Ryckman & Mosley, 1984).

Короче говоря, нам нравятся те, кому нравимся мы, даже если это

I только наше предположение.

Принципы интеграции

1,1. Повторяющиеся контакты между двумя незнакомыми людьми обеспечиваются условиями их физического окружения, а повторяющееся воздействие, происходящее во время этих контактов, чаще всего приводит к возникновению позитивных эмоций и, следовательно, формированию положительных оценок (глава 3).

■р. Аттракция (как и другие оценки) оказывается под влиянием эмоций независимо от того, вызваны ли позитивные и негативные эмоции самим объектом или про-
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стой ассоциацией с ним. Эмоция также является ключевым фактором при фор. мировании установок (глава 5), предубеждения (глава 6), любви (настоящая глава) и принятии решений в суде (глава 11).

3.    Первое впечатление о других людях частично определяется стереотипами, которые связаны с наблюдаемыми характеристиками (см. главы 2 и 6). Стереотипы вызывают позитивные или негативные эмоции и, следовательно, определяют симпатию или антипатию.

4.    Сходство в разнообразных вербальных и невербальных характеристиках ведет к возникновению аттракции. Нам нравятся люди, которым нравимся мы и которые оценивают нас положительно; нам не нравятся люди, которым не нравимся мы и которые оценивают нас отрицательно. Проявление позитивного отношения к другим людям играет большую роль во взаимоотношениях с близкими и сослуживцами (глава 11).

Близкие взаимоотношения: друзья и романтические партнеры

С одной стороны, первоначальное чувство аттракции может перерасти в тесную дружбу длиною в жизнь или в интимные романтические отношения, например брак. С другой стороны, первоначальная аттракция может расстроиться, так что отношения вовсе не получат дальнейшего развития. В этом разделе мы рассмотрим факторы, которые могут привести как к одному, так и к другому результату.

Дружба и одиночество

Дружба. Начиная с раннего детства, большинство из нас заводит временные дружеские отношения с несколькими сверстниками, разделяющими наши интересы, а также тесную дружбу обычно с одним человеком. В подростковом возрасте и юности дружеские отношения становятся более тесными, при этом женщины считают, что имеют больше близких друзей, чем мужчины (Fredrickson, 1995). Близкие дружеские отношения чаще всего оказывают позитивное влияние на людей, составляющих пару (Berndt, 1992). Например, если у вас на работе есть хороший друг, вы можете испытывать большее удовлетворение от своей работы (Winstead et al., 1995). Близкие друзья часто общаются, и со временем они все более и более точно описывают характеры друг друга (Paulhus & Bruce, 1992), а также могут предугадать, что думает или чувствует другой (Stinson & Ickes, 1992). Когда события, например окончание университета, прерывают близкую
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дружбу, это может стать эмоциональным стрессом, с которым друзья должны справиться (Fredrickson, 1995). Поэтому студенты последнего года обучения (по сравнению со студентами, которые еще далеки от разлуки) испытывают более сильные эмоциональные чувства по отношению к близким друзьям.

Для друзей одного и того же или разного пола понятие «близкие отношения» означает, что два человека чувствуют себя друг с другом свободно, искренне общаются, выражая свои эмоции, оказывая и получая поддержку, испытывая доверие, вступая в физический контакт и просто отдыхая в обществе друг друга (Planalp & Benson, 1992).

Бартоломью и ее помощники (Bartholomew, 1990; Bartholomew & Horowitz , 1991) предположили, что существуют четыре модели привязанности, основанные на двух базовых величинах: позитивная — негативная оценка себя и позитивная — негативная оценка других (Griffin & Bartholomew, 1994a, 1994b). Эти оценочные измерения складываются из чувства собственной ценности человека и восприятия других как заслуживающих или не заслуживающих доверия (рис. 7.5).

Человек с позитивным представлением о себе обычно предполагает, что другие люди тоже будут реагировать на него положительно; человек ожидает, что будет нравиться другим, что с ним будут хорошо обращаться, и по этой причине он чувствует себя достаточно комфортно в ситуации близких отношений. Негативное представление о себе ассоциируется с ожиданием отрицательной реакции со стороны окружающих, и поэтому тесные взаимоотношения вызывают чувство беспокойства, недоверия и зависимости. Человек с позитивным представлением о других людях ожидает от них участия и поддержки, поэтому он стремится к близким взаимоотношениям; а человек с негативным представлением об окружающих склонен избегать тесных взаимоотношений, потому что ожидает, что людей не будет рядом в нужную минуту и они не поддержат его. Существует вероятность оказаться как на позитивном, так и на негативном краю каждого из измерений, поэтому (как показано на рис. 7.5) мы рассматриваем четыре возможные модели общения взрослых людей. Две из четырех Моделей вполне очевидны: человек, имеющий позитивные образы себя и других {уверенный), стремится к близости с другими людьми; в то время как тот, кто имеет негативные образы и себя и других (избегающий или испуганный), отказывается от близости, тем самым избегая вероятности быть отвергнутым. То есть он регулирует возможную Угрозу близких отношений, просто оставаясь в стороне (Brennan & Morris, 1997). Взаимоотношения являются потенциально опасными
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Негативный образ других людей

Рис. 7.5. Четыре модели общения, основанные на оценках и ожиданиях в отношении самого себя и других людей Согласно анализу, проведенному Бартоломью, в основе стиля общения лежат две величины, в рамках которых человек формирует 1) позитивное представление о себе и ожидает, что люди будут реагировать на него соответственно, и 2) позитивное представление о других и ожидает, что другие выразят согласие быть рядом и оказывать поддержку. В зависимости от того, куда в пределах этих величин попадает человек, результатом будет одна из четырех моделей поведения: уверенный, озабоченный, отвергающий или испуганный. (Источник: основано на информации из Griffin & Bartholomew, 1994a, 1994b.)

и для тех, кто подпадает под другие две модели. Каждая из них подразумевает эмоциональный конфликт; они представляют собой два аспекта поведения, которое мы предварительно обозначили как амбивалентный стиль общения. Озабоченный человек имеет негативное представление о себе наряду с убеждением, что другие люди милы и терпимы; в результате этот человек стремится к близости во взаимоотношениях (иногда чрезмерной близости), но страдает, когда его эмоциональные требования не удовлетворяются. Отвергающий человек избегает подлинной близости, потому что ожидает от других негативного отношения, но при этом сохраняет позитивное представление о себе, подчеркивает свою независимость и воспринимает мир че" рез очки эгоцентризма.

Одиночество. Большинство людей высоко ценят установление взаимоотношений, но многие на пути к этой цели сталкиваются с трудностями, следствием чего чаще всего становится одиночество —
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чувство, которое испытывает человек, когда количество и качество зкелаемых взаимоотношений выше, чем количество и качество реально существующих (Archibald, Bartholomew & Marx, 1995; Peplau & 'erlman, 1982). Одиночество ассоциируется с такими негативными Эмоциями, как депрессия, беспокойство, несчастье, неудовлетворенность и застенчивость (например, Neto, 1992). Одиноких людей обычно оценивают как малоприспособленных (Lau & Gruen, 1992; Roten->erg & Kmill, 1992). Отметим, однако, что многие люди предпочитают ^■единение; они одни, но не одиноки (Burger, 1995). Вопрос, почему ■некоторые люди стремятся к созданию близких отношений, но не могут их установить, предполагает несколько ответов. Например, Даг-ган и Бреннан (Duggan & Brennan, 1994) возводят эту проблему к моделям общения Бартоломью, отмечая, что «отвергающие» и «испуганные» люди сомневаются в необходимости установления взаимоотношений С другими людьми.

Другие исследователи предполагают, что причины одиночества надо искать в детстве; если ребенку не удается по какой-либо причине развить в себе соответствующие социальные способности, он просто не знает, как успешно взаимодействовать с другими детьми (Вга-|za et al., 1993). Например, замкнутый или агрессивный ребенок, скорее всего, будет отвергнут в качестве партнера по играм (Johnson, pPoteat & Ironsmith, 1991). Если ничего не сделать для того, чтобы изменить неверный стиль поведения ребенка, трудности межличност-шюго общения сохранятся в детстве и юности, а затем перейдут в зре-•лую жизнь — они не могут просто исчезнуть (Asendorpf, 1992).

Схемы социально приспособленного (успешного) и неприспособленного (неуспешного) поведения связаны с различными видами познания. Лангстон и Кантор (Langston & Cantor, 1989) в течение нескольких месяцев изучали межличностные успехи и неудачи студентов университета. Исследователи обнаружили, что социально успеш-ВНые студенты воспринимали межличностные задачи иначе, по срав-| нению с неудачливыми студентами. Как и в других исследованиях, было обнаружено, что эти группы студентов используют различные ' стратегии в отношениях с другими людьми. Например, неумелые к в общении студенты оценивали социальную ситуацию негативно и [ реагировали на нее с социальным беспокойством. Учитывая это не-Г'Гативное восприятие ситуации, социально неумелый человек разви-I Вает сдержанную и консервативную социальную стратегию, пытаясь [Избежать риска быть отвергнутым. Эта склонность сдерживаться и I «вести осторожную игру» в отношениях производит негативное впе-
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чатление на других людей. Напротив, социально успешный человек чаще воспринимает новую социальную ситуацию как интересное испытание и возможность приобрести новых друзей. В результате его стратегия — быть открытым и интересным в общении, поэтому другие люди реагируют на него позитивно.

Романтические отношения

Определенная степень физической близости является одной из ключевых характеристик романтических отношений, как это показано на рис. 7.6. Близость может подразумевать просто поцелуй, соприкосновение рук или объятия, но она также может включать и разнообразные сексуальные действия. Быстрые культурные изменения прошедших десятилетий осложнили задачу точного определения того, что же подразумевается под такими словосочетаниями, как «быть вместе», «ходить на свидания», «быть девушкой/парнем кого-то», «жить вместе», «быть помолвленными»; но каждое из них предполагает романтические отношения, возможные чувства любви, большую вероятность сексуального интереса и брака как перспективы на ближайшее будущее.

Рис. 7.6. Физическая близость: один из показателей романтических отношений

Одно из отличий между дружбой и романтическими отношениями состоит в том,

что любовная связь подразумевает определенную степень физической близости.

Приемлемый тип контакта определяется культурными факторами.
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Что общего между романтическими отношениями и тесной дружбой? Аттракция, возникающая между мужчиной и женщиной, в некотором отношении имеет ту же природу, что и другие близкие отношения. Например, на выбор партнера влияет сходство (Whitbeck & Hoyt, 1994). Стиль общения также является важным аспектом межличностного поведения. В исследовании гетеросексуальных отношений среди канадских студентов, длившемся четыре месяца, Килан и его коллеги (Keelan, Dion & Dion, 1994) обнаружили, что люди, уверенно чувствовавшие себя в ситуации общения, выражали большую степень удовлетворенности такими отношениями и большую приверженность им, они больше доверяли партнеру, чем студенты, чей стиль общения был избегающим или амбивалентным. Среди студентов, имеющих опыт романтических отношений, существовала слабая, но тем не менее очевидная тенденция увлекаться теми, чей стиль общения совпадал с их собственным (Brennan & Shaver, 1995). Таким образом, некоторые аспекты стиля межличностного поведения, берущего свое начало в детском опыте, продолжают сказываться и на взрослых романтических отношениях.

Различия между романтическими отношениями и тесной дружбой. Некоторые аспекты романтических отношений отличаются от других взаимоотношений. Например, Свои и его коллеги (Swann, De LA Ronde & Hixon, 1994) указывают, что среди друзей, соседей по комнате и даже супружеских пар предпочтение отдается тому партнеру, который способен оценить наше собственное «Я». То есть мы хотим быть с теми, кто знает нас достаточно хорошо, чтобы понимать наши лучшие и худшие качества. Однако в романтических отношениях все по-другому. По крайней мере в самом начале таких отношений два человека не связаны друг с другом и не стремятся к самоутверждению. Они скорее ищут одобрения, хотят симпатизировать и нравиться другому, больше рассчитывая на комплименты и похвалу. Фактически люди хотят хорошо провести время и показывают себя в 'лучшем свете. Мы «тестируем» потенциально приемлемые модели поведения, но из-за желания без особых усилий получить позитивную обратную реакцию часто формируем необъективные суждения.

В соответствии с общей концепцией романтических отношений как отношений, в определенной степени построенных на фантазии, в США и Нидерландах были получены данные о том, что пары считают свои собственные отношения лучше (оценивают их более позитивно), чем у других людей (Van Lange & Rusbult, 1995). Скрытая (а иногда и не очень) сексуальная мотивация также отличает романтиче-
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ские отношения от других типов отношений. Симпсон и Генджестэд (Simpson & Gangestad, 1992) обнаружили, что люди различаются с точки зрения первичной мотивации в поиске романтического партнера: для одних важен секс, для других — близость. Это различие отражается в личностном измерении, называемом социосексуальностью. На одном конце шкалы оказываются люди с неограниченной социо-сексуальной ориентацией; они готовы вступать в сексуальные отношения при отсутствии и близости, и привязанности, и эмоциональной связи с партнером. На другом конце оказываются люди с ограниченной социосексуалыюй ориентацией; они убеждены, что сексуальные отношения должны быть основаны на близости, привязанности и эмоциональной связи партнеров. Кроме того, ограниченная социо-сексуальность ассоциируется с уверенным стилем общения (Вгеп-nan & Shaver, 1995).

Неограниченная ориентация больше характерна для мужчин, чем для женщин, но и те и другие могут иметь как ограниченную, так и неограниченную ориентацию. По сравнению с ограниченно ориентированными, неограниченно ориентированные люди быстрее переходят к сексуальным отношениям, менее заинтересованы в возникновении чувства любви и с большой вероятностью заводят двух и более партнеров в одно и то же время. Социосексуальная ориентация не связана с половым влечением, сексуальной удовлетворенностью или преступлениями на сексуальной почве, однако она связана с типом романтического партнера, которого человек считает для себя привлекательным.

Как ты меня любишь?

Любовь — одна из самых распространенных тем наших песен, фильмов и историй из повседневной жизни, что подтверждает женщина на рис. 7.7. Фактические данные говорят о том, что большинство людей воспринимают любовь как достаточно обычный опыт. В ходе исследования, проведенного в 1993 году, выяснилось, что из тысячи взрослых американцев примерно каждый третий утверждал, что сейчас он «влюблен». Что люди подразумевали под этим? Возможно, дружба между мужчиной и женщиной перерастает в любовные отношения, когда два человека начинают воспринимать друг друга как потенциальных сексуальных партнеров. Но, как мы увидим в следующем разделе, четверть века социально психологической теории и практики указывают на то, что любовь на самом деле гораздо сложнее, чем просто переход от дружбы к сексуальному влечению.
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Рис. 7.7. Любовь как неотъемлемая часть нашего опыта В наших песнях и фильмах, а также в нашей жизни (прошлой, настоящей и будущей) тема любви является, по-видимому, самой распространенной и самой популярной. (Источник: Funny Times, июль, 1996. Рисунок Стефани Пиро перепечатан с разрешения Chronicle Features, San Francisko, California. Все права защищены.)

Страстная любовь не похожа на дружбу. Эйрон и его коллеги lAron et al, 1989) подчеркивают, что многие люди страстно влюбляется, но никто никогда не говорил, что «страстно подружился». Мы ■бсуждали много факторов — от близости до сходства, — которые постепенно приводят к установлению дружбы. Напротив, страстная любовь (интенсивная и часто неадекватная эмоциональная реакция на Потенциального романтического партнера) возникает внезапно и зависит в первую очередь от определенных зрительных сигналов, исходящих от другого человека, а также от того, что мы знаем о любви и Ьжидаем от нее. МакКлеланд (McClelland, 1986) утверждает, что человек может говорить (и писать) о любви или о дружбе как о логиче-ipix процессах, когда использует левое полушарие мозга, однако не-огичные переживания любви имеют место только тогда, когда чело-ек использует правое полушарие.
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Человек, которого мы любим, может даже не отвечать нам взаимностью; этот односторонний поток любви обозначается термином безответная любовь. Оба человека — и тот, кто любит, и тот, кто не любит — страдают: один отвергнут и испытывает потерю самоуважения, в то время как другой чувствует вину за то, что причиняет боль влюбленному претенденту (Baumeister, Wotman & Stillwell, 1993). Опросив более четырехсот респондентов, Брингл и Винник (Bringle & Winnick, 1992) обнаружили, что большинство людей (60%) говорит о том, что хотя бы один раз за прошедшие два года имели опыт безответной любви.

Большая часть социально психологических исследований, касавшихся любви, была сконцентрирована на более распространенной ситуации, в которой два человека влюблены друг в друга. Что же мы знаем об этом?

Как и почему люди влюбляются? Когда люди говорят, что влюблены, они обычно имеют в виду страстную любовь (Hatfield, 1988); но любовь может принимать несколько различных форм — мы кратко рассмотрим эти варианты. Страстная любовь обычно начинается как внезапная, необъяснимая, всепоглощающая реакция на другого человека — нечто, что ощущаешь как неподвластное тебе, непредсказуемую случайность — «мир вдруг перевернулся с ног на голову». Человек, испытывающий подобное чувство, поглощен своим возлюбленным, не имеющим недостатков и изъянов («любовь слепа»). Можно даже убедить себя, что недостатки возлюбленного или возлюбленной являются на самом деле достоинствами (Murray & Holmes, 1994).

По-видимому, страстная любовь является соединением сексуального притяжения, психологического возбуждения, желания быть рядом, сильной потребности получать столько же любви, сколько ее отдаешь, и постоянного страха, что отношения могут закончиться. Мера этого эмоционального состояния, шкала страстной любви, включает такие пункты, как «Я впаду в глубокое отчаяние, если... меня бросит» и «Для меня ... является прекрасным романтическим партнером» (Hatfield & Sprecher, 1986). Эти эмоции являются достаточно сильными, поэтому даже просто мысли о любви из прошлого создают позитивное настроение, хотя мысли о неудавшейся любовной связи имеют противоположный эффект (Clark & Collins, 1993).

Гораздо чаще, чем можно предположить, страстная любовь возникает внезапно — буквально любовь с первого взгляда (Averill & Boot-hroyd , 1977). В главе 3 мы описывали, как выражение лица влияет на нашу эмоциональную реакцию (улыбнись и почувствуешь себя сча-
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стливее и т. д.). Как это ни удивительно, такая эмоция, как любовь, также может быть вызвана вашими действиями. Когда двух незнакомых людей противоположного пола просили просто смотреть друг другу в глаза в течение двух минут, каждый из них впоследствии выражал нежные чувства к другому (Keller, Lewis & Laird, 1989). Позитивное влияние таких физических действий, как пристальные взгляды или прикосновения в адрес незнакомого человека противоположного пола, с большей долей вероятности отражалось на тех участниках эксперимента, кто убежденно верил в романтические идеалы: любовь |с первого взгляда, любовь побеждает все, любовь является основным : фундаментом отношений и пр. (Williams & Kleinke, 1993).

\ Чем же можно объяснить, что такое важное чувство, как любовь, ■ возникает так легко? Все чаще многие психологи, антропологи и дру-|гие исследователи убеждаются, что любовь является универсальным [явлением (Hatfield & Rapson, 1993a), хотя ее специфические прояв-НЬния могут значительно варьировать в различных культурах и различных эпохах (Beall & Sternberg, 1995). Одно из популярных объяс-: нений универсальности страстной любви основано на эволюционной ^ории (Buss & Schmitt, 1993; Schmitt & Buss, 1996). Около четырех in пяти миллионов лет назад наши предки начали ходить прямо и разыскивать любую пищу, которую можно было бы перенести в безо-асное укрытие. Выживание нашего вида зависело от репродуктив-эго успеха — от мужчин и женщин, 1) вступающих в половые сно-иения и 2) затрачивающих время и усилия, необходимые для того, чтобы выкармливать и защищать свое потомство, пока дети в свою ■чередь не станут достаточно взрослыми, чтобы отправиться на поиски партнеров и произвести свое потомство. Эти два различных, но одинаково важных аспекта репродуктивного успеха — вожделение и ' обязательства — были сильнее у тех представителей человечества, чья биохимия заставляла их искать и получать удовольствие не толь-|ко от сексуального контакта, но и от связи между мужчиной и жениной и между родителями и детьми.

При наличии эмоциональных привязанностей, мотивированных «иологией, отношения между мужчиной и женщиной становились Влыие, чем просто сексуальные отношения, — они нравились и довеяли друг другу, разделяли необходимую для выживания деятель-^сть на охоту и добывание пищи — для мужчин и выращивание и эспитание детей — для женщин. Люди, которые вели себя подобным эразом, с большей вероятностью передавали потомкам свои гены по равнению с теми, кто не был мотивирован к одновременному поиску

10  Зак. 121
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половых сношений и установлению крепких межличностных связей. В результате сегодняшний человек генетически настроен искать сексуальные отношения, влюбляться и заботиться о детях (Trivers, 1972). Хотя очень сложно — а может и совсем невозможно — провести точную проверку такого рода теоретических предположений, эволюционное давление тем не менее дает нам убедительное объяснение некоторых типов межличностного поведения. Если вы в данный момент сильно влюблены, вам, конечно же, не хочется думать, что вами движут гены и биохимические процессы; но кажется вполне вероятным, что эти факторы могли бы помочь вам объяснить собственные чувства.

Однако даже если эволюционный сценарий окажется совершенно верным, культурные факторы все же могут влиять на эти тенденции, переводить их в достаточно специфичные формы или даже обогащать их историями, которые мы рассказываем нашим детям (и самим себе), религиозными обычаями и законами, которые мы сами же и устанавливаем.

Принимая во внимание мощную культурную поддержку любви, брака и материнства, Хэтфилд и Уолстер (Hatfield & Walster, 1981) предположили, что страстная любовь возникает легко, если выполняются три простых условия. Во-первых, вы должны находиться под влиянием романтических образов и ролевых моделей, вызывающих у вас ожидание, что в один прекрасный день вы встретите своего суженого и полюбите его. Вспомните, как в детстве каждый из нас из сказок узнавал, что в жизни есть любовь и счастливый брак (Белоснежка, Золушка, Спящая красавица и т. д.); прибавьте к этому еще и любовные песни и романтические истории, с которые мы знакомились, становясь старше.

Во-вторых, вы должны встретиться с человеком, отвечающим вашим представлениям о романтическом партнере. Ваш «идеал», скорее всего, формируется под влиянием факторов вашей культуры — например, потенциальный объект вашей любви должен быть противоположного пола, физически привлекателен, не состоять в браке, быть приверженцем вашей религии и т. д. и т. п. Кроме этих критериев, основанных на культурных нормах, психологи-эволюционисты утверждают, что на нас сильное влияние оказывают неосознаваемые факторы, направляющие нас к тому объекту любви, который способен произвести потомство и позаботиться о нем (Buss, 1988). Поскольку мужчины с начала половой зрелости и до последнего дня своей жизни могут практически ежедневно вступать в сексуальные отношения, а репродуктивная способность женщин более ограниче-
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да; и поскольку беременность и вскармливание ребенка создают еще более длительные паузы в течение ее репродуктивных лет и, следовательно, мешают способности женщины добывать пищу и другие необходимые для жизни вещи, — по всем этим причинам мужчины и женщины различаются с точки зрения качеств, которые они хотят видеть в партнере. Мужчин привлекают более молодые женщины (что повышает вероятность их способности к рождению потомства), в то время как женщин часто привлекают мужчины старшего возраста, которые могут обеспечить их материальными ресурсами и всем необходимым для них и их потомства (например, Kenrick et al., 1993; Spre-cher, Sullivan & Hatfield, 1994; см. также дискуссию в главе 1). Эти различия показаны на рис. 7.8. Кроме того, психологи-эволюционисты утверждают, что физическому сходству (цвету кожи и др.) отдается немалое предпочтение (Bailey & Czuchry, 1994), потому что вступление в брак с похожим на вас партнером увеличивает шансы того, что ваш тип генов перейдет к будущим поколениям (Rushton, 1990; Rush ton & Nicholson, 1988). Какими бы убедительными ни были эволюционные принципы, в некоторых ситуациях их сложно применить, например в случаях гомосексуальных пар (Metz, Rosser & Strapko, 1994), гетеросексуальных пар, которые решают никогда не иметь дестей, или пар, соединяющихся в старости. Используют ли мужчины и женщины в этих случаях те же стратегии? Если так, играет ли генетика вообще какую-нибудь роль?

Третьим условием, необходимым для возникновения страстной любви, является сильное эмоциональное возбуждение. Двухфактор-ная теория Шехтера (см. главу 3) утверждает, что мы интерпретируем возбужденное состояние на основании любых присутствующих сигналов. Если вы ожидаете, что влюбитесь, и если вы видите приемлемый объект любви, вы вполне можете интерпретировать возбуждение любого типа как признак возникающей любви. Исследования показывают, что возбуждение, основанное на таких разных эмоциях, как страх (Button & Aron, 1974), разочарование и злость (Driscoll, Davis & \ Lipetz, 1972), или сексуальное возбуждение (Istvan, Griffitt & Weidner, ; 1983) можно легко приписать «любви». Все вместе эти факторы, основанные на культуре, генетике и эмоциональных атрибуциях, делают процесс переживания часто нерационального и всеобъемлющего чувства страстной любви для большинства людей таким простым.

Любовь может принимать различные формы. Страстная лю-|бовь — явление обычное, но она слишком сильна, чтобы это чувство [Можно было сохранять бесконечно. Любовь, основанная на эмоциях,
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Рис.

Репродуктивные стратегии женщин

Репродуктивные стратегии мужчин

Биологические различия в репродукции между мужчинами и женщинами

В течение ограниченного

промежутка времени женщина

может зачать и родить

относительно небольшое

количество детей

С начала половой зрелости

и до самой старости

мужчина потенциально

может зачать ребенка

при каждом сношении

Различия между мужчинами и женщинами с точки зрения качеств, которые ценят в своем/ей супруге

Женщины ценят мужчин, обладающих ресурсами,

необходимыми для защиты их самих

и их потомства

Мужчины ценят женщин,

достаточно молодых,

чтобы выносить

и родить ребенка

Сигналы, важные при определении привлекательности потенциальных супругов

Женщины судят

о приемлемости мужчины

в качестве супруга на основе

его способности зарабатывать,

амбиций, привычки хорошо

работать, положения

в обществе и ценности

его имущества

Мужчины судят

о приемлемости женщины

в качестве супруги

на основе молодости,

здоровья и красоты

Эволюционные критерии, используемые мужчинами и женщинами

Женщин привлекают

мужчины, чьи действия

являются сигнальными с точки

зрения их ресурсов, а также

выражают любовь

и привязанность

Мужчин привлекают

женщины, чьи действия

являются сигнальными

с точки зрения

их способности

к деторождению

и непосредственной

сексуальной доступности

7.8. Репродуктивные стратегии и аттракция: различия между мужчинами и женщинами

Эволюционные построения предлагают теоретическое объяснение существующих различий между мужчинами и женщинами в определении факторов, важных для гетеросексуального притяжения. Естественный отбор породил мужчин, которых привлекают способные к деторождению женщины, потому что именно такие партнерши усиливали репродуктивный успех мужчин в течение миллионов лет. Для женщин репродуктивный успех повышался в результате привлечения мужчин, владевших достаточными ресурсами, чтобы защитить женщину и ее потомство, а также при наличии некоторых признаков привязанности. (Источник: основано на информации из Buss & Schmitt, 1993; Greer & Buss, 1994; D.P. Schmitt & Buss, 1996.)
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достаточно хрупка, настолько, что даже простая просьба подумать об этих отношениях или ответить на вопрос о них могут их изменить (Wilson & Kraft, 1993). Страстная любовь лучше всего развивается, когда наши фантазии не подвергаются подробному рациональному анализу.

Тем не менее существуют и другие типы любви, которые могут быть продолжительными и тщательно продуманными. Хэтфилд (Hatfield, 1988) описывает дружескую любовь как «любовь, которую мы чувствуем к тем людям, с которыми тесно связаны в жизни». В отличие от страстной любви, дружеская любовь представляет собой очень тесную дружбу, в которой два человека взаимно притягиваются, имеют много общего, заботятся о здоровье и благополучии друг друга и выражают взаимную симпатию и уважение (Caspi & Herbener, 1990). Этот тип любви может существовать на протяжении долгого времени — даже если он не описывается в эмоционально возбуждающих теснях и фильмах.

Исследователями были предложены и другие формулировки любви и взаимоотношений (например, Hecht, Marston & Larkey, 1994; Rusbult, Onizuka & Lipkus, 1993; Snell & Finney, 1993). Большая часть этих определений касается понятий страстной и дружеской любви, а также описывает и другие «стили любви» (Borrello & Thompson, 1990; Hendrick & Hendrick, 1986; Lasswell & Lobsenz, 1980). Одна из основных концепций чувства любви отражена в треугольной модели любви Штернберга (Sternberg, 1988). Эта модель показывает, что — вместо различных стилей — любые любовные отношения содержат три основных компонента, которые у разных пар представлены в различной степени. Первым компонентом является интимность — близость, которую ощущают два человека, и сила связи, соединяющая их. Партнеры с высоким уровнем интимности заботятся о благополучии и счастье друг друга, а также ценят, любят, доверяют и понимают друг друга. Второй компонент, страсть, основан на романтике, физическом притяжении и сексуальной близости. Решимость/убежденность — ;это третий фактор, представляющий когнитивные процессы, например уверенность в том, что вы любите другого человека и считаете , своим долгом сохранять и поддерживать эти взаимоотношения. Пары, [в чувствах которых присутствуют все три компонента, обычно выстраивают долговременные отношения (Whitley, 1993). Мы обсудим Культурную основу любви в разделе «Социальное разнообразие».
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Добрачная половая жизнь

Несмотря на то что религиозные и юридические санкции против добрачной половой жизни столетиями существовали практически во всех культурах, во второй половине XX века в сексуальных отношениях и поведении людей произошли драматические изменения. Сексуальные отношения все чаще становятся обычной и широко распространенной частью романтических отношений.

Схемы сексуального поведения. США, Западная Европа, Австралия и Канада стали свидетелями великих сексуальных изменений. Обзоры, сделанные перед и после Второй мировой войны предоставляют доказательства устойчивого и последовательного движения общества в сторону более свободного сексуального поведения. К началу 1960-х годов эти изменения были определены как начало «сексуальной революции». Приведем один пример: в первой половине XX века оральный секс считался извращением. В 90-х годах того же века большинство взрослых американцев утверждают, что им нравится заниматься оральным сексом (Michael et al., 1994).

В Китае подобные изменения начали происходить лишь с конца 1980-х годов — и ответом нации стало запрещение любых письменных, а также аудио- и видеоматериалов, описывающих сексуальное поведение, арест производителей подобных материалов и казнь их распространителей (Pan, 1993). Возможность культуры влиять на сексуальное поведение была продемонстрирована в исследовании, проводимом с участием американских студентов китайского происхождения, чье отношение к добрачной половой жизни, а также их реальная практика таких отношений были гораздо более свободными, чем у студентов в Китае. Чем больше молодые люди приобщались к американской культуре и отходили от своей, тем больше их сексуальное поведение напоминало поведение американских студентов (Huang & Uba, 1992).

За некоторыми исключениями, например Северная Ирландия (Sneddon & Kremer, 1992), в западном мире к началу 1980-х годов женщины, как и мужчины, стали все чаще вести добрачную половую жизнь (Breakwell & Fife-Schaw, 1992; Weinberg, Lottes & Shaver, 1995), хотя мужчины традиционно продолжают раньше вступать в сексуальные отношения (O'Sullivan & Byers, 1992). Студенты обоих полов признаются, что проявляют видимость сопротивления, когда партнер предлагает им вступить в сексуальные отношения; причины, выдвинутые обоими полами, включают сохранение собственного имиджа, поддразнивание и провоцирование, попытку обрести контроль над взаимоотношениями и желание сбавить темп (O'Sullivan & Allgeier, 1994)-
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Б серьезных отношениях половая жизнь стала ожидаемым и широко распространенным явлением. Среди молодых совершеннолетних американцев лишь 5% женщин и 2% мужчин впервые имели сексуальные отношения в брачную ночь (Laumann et al., 1994; Michael et al, 1994). Однако некоторые различия между полами все же существуют. Студенты мужского и женского полов расходятся во мнениях относительно того, как долго они должны знать человека, прежде чем вступить с ним в сексуальные отношения. Как показано на рис. 7.9, муж-"чины чаще, чем женщины, говорят, что секс с малознакомым челове-J ком является для них вполне приемлемым, в то время как женщины 1 говорят, что предпочитают знать человека в течение более продолжительного периода времени (Buss & Schmitt, 1993). Конечно, есть вероятность, что представители обоих полов пытались произвести благоприятное впечатление на исследователей — мужчины хотели выглядеть настоящими мачо, а женщины хотели казаться разборчивыми. Возможно, что ответы людей не отражают их реальных установок,

Рис. 7.9. Как долго должно длиться знакомство, прежде чем вы вступите с человеком в половой контакт? Различия между мужчинами и женщинами Студентам был задан вопрос: «Согласились бы вы при соответствующих условиях вступить в половой контакт с человеком, который кажется вам вполне симпатичным, если бы знали его только один час? Один день?» (и так далее до пяти лет). Студенты давали ответы по семибалльной шкале, где варианты варьировали от «определенно нет» до «определенно да». Хотя представители обоих полов давали больше положительных ответов по мере увеличения периода времени, мужчины были более склонны соглашаться на секс на всех уровнях знакомства на протяжении двух лет. Для периода знакомства длиной в пять лет различия между полами исчезли. (Источник: основано на данных из Buss & Schmitt, 1993.)

296   ГЛава 7. Межличностная аттракция: дружба, любовь и взаимоотношения

намерений или действий. Другое половое различие продолжает существовать и в новой сексуальной эпохе — юноши хотят иметь и действительно имеют больше сексуальных партнеров, чем девушки (Buss & Schmitt, 1993; Traeen, Lewin & Sundet, 1992). Кроме того, в уже существующих отношениях женщины ждут от партнеров проявлений любви и близости, в то время как мужчины стремятся к возбуждению и более разнообразным сексуальным действиям (Hatfield et al., 1989). Многие из этих наблюдений могут быть основаны на половых различиях в социосексуальности.

Можно было бы ожидать, что риск забеременеть в раннем возрасте и заразиться неизлечимой болезнью, например СПИДом, приведут к уменьшению добрачной половой активности, и некоторые изменения действительно произошли, хотя и не в таком объеме, как можно было предположить. В середине 1990-х гг. в американских центрах контроля и предупреждения болезней было обнаружено, что число сексуально активных подростков выровнялось примерно на 53% и что более чем половина из них регулярно используют презервативы; в результате было отмечено небольшое уменьшение случаев подростковой беременности и заболеваний гонореей {Number of sexually..., 1995). Однако самые большие изменения в поведении (более безопасный секс и меньшее количество партнеров) были отмечены среди людей, имеющих наибольшие шансы приобрести ВИЧ-инфекцию — гомосексуалистов и проституток (Ehrhardt, Yingling & Warne, 1991). Например, австралийские студенты не сообщали о значительном изменении в собственном поведении и не проявляли озабоченности ВИЧ/СПИДом, возможно потому, что не воспринимали болезнь актуальной для себя (Rosenthal & Shepherd, 1993).

Принципы интеграции

1.    Романтические отношения частично основаны на сходстве и, так же как и дружба, находятся под влиянием стиля общения. В отличие от дружбы, они основаны также на сексуальном желании и иногда на нереалистичных ожиданиях и фантазиях.

2.    То чувство, которое мы обычно называем любовью, имеет отношение к страстной любви, которая включает в себя действие культурных факторов, желание найти подходящего спутника жизни и неточную атрибуцию физиологического возбуждения (глава 3). Были выявлены и другие типы любви, но дружеская любовь - близкая, заботливая дружба - является, вероятно, наиболее важной.

3.    С середины двадцатого века большая часть западного мира стала свидетелем изменений в сексуальных отношениях (см. главу 5) и поведении, а добрачная половая жизнь стала нормой романтических отношений. В последние годы страх СПИДа привел к более осторожному подходу к сексуальным экспериментам.
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Супружеские отношения

Перед, во время и после пика сексуальной революции брак оставался первичной межличностной целью большинства молодых людей. Более чем 90% 80-летних утверждают, что хотят вступить в брак, а более чем 90% 50-летних живут (или были) в браке (Thornton & Freedman, 1982). И, несмотря на реальность смерти, разлуки и развода, семьи с двумя родителями все еще являются более распространенными, чем семьи с одним родителем; более чем три четверти американских семей с детьми также имеют и отца, и мать (Burrell, 1995). Тем не менее существуют миллионы смешанных семей (брак с детьми от предыдущего брака), родителей-одиночек, детей, воспитываемых бабушками и дедушками, и так далее. Сейчас мы обратимся к некоторым исследованиям, связанным с вопросом, что значит жить как муж и жена, и рассмотрим, что же психологам уже известно о сохранении (или неудачных попытках сохранения) удовлетворяющих нас отношений.

Супружеская половая жизнь, отцовство 1 материнство, общая удовлетворенность

Доведенное в Соединенных Штатах исследование супружеских пар оказало, что с течением времени сексуальные контакты супружеской пары становятся менее частотными, и самый быстрый спад происходит в первые четыре года брака (Udry, 1980). Тем не менее 41% всех супружеских пар занимаются сексом дважды в неделю или чаще, в то время как лишь 23% одиноких людей занимаются сексом так же часто. Наиболее активными оказались живущие вместе одинокие люди, среди них 56% занимаются сексом, по крайней мере, дважды в неделю (Michael et al, 1994).

Неудивительно, что страстная любовь с годами ослабевает, но Эй-рон и Хенкемейер (Aron & Henkemeyer, 1995) обнаружили, что женщины, которые по истечении нескольких лет все еще сохраняют чувство страстной любви, были более удовлетворены своим браком, чем :енщины, которые уже не испытывают этого чувства. Удовлетворе-ие мужчин браком не было связано с чувством страстной любви. И для мужчин, и для женщин, удовлетворение ассоциировалось с поведением, соотносимым с дружеской любовью: разделять заботы друг Друга, обмениваться идеями, вместе смеяться и вместе работать. Оказывается, именно дружеская любовь является ключом к доставляющему удовлетворение браку, но женщины чувствуют себя счастливее, если продолжают испытывать чувство страстной любви.
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Более того, хотя женатые люди считают себя более счастливыми и здоровыми по сравнению с одинокими людьми (Steinhauer, 1995), разница между ними не так велика, как раньше: неженатые мужчины сегодня более счастливы, чем мужчины в прошлом, в то время как этого нельзя сказать о женщинах (Glenn & Weaver, 1988). Это можно объяснить доступностью сексуальных отношений для неженатых мужчин (Reed & Weinberg, 1984) и наличием конфликтных ситуаций, с которыми сталкиваются женщины, одновременно занимающиеся своей карьерой и выполняющие роль матери (Batista & Berte, 1992). Исследование, проведенное норвежскими специалистами, также указывает на то, что женатые люди ощущают себя более комфортно по сравнению с людьми, не состоящими в браке: меньший показатель самоубийств и более высокая оценка собственного здоровья и благополучия: до 35-40 лет, но после этого возрастного порога преимущества брака быстро уменьшаются (Mastekaasa, 1995).

Основной задачей для обоих супругов является выявление способов наилучшего приспособления к требованиям семьи с двумя работающими родителями (Helson & Roberts, 1992). Прежде всего, как мы показали в главе 4, женщины, даже активно занимаясь карьерой, продолжают выполнять больше 50% домашней работы (Hochschild, 1989). По-видимому, по сравнению с гетеросексуальными и гомосексуальными парами лишь в лесбийских парах работа по дому разделяется справедливо (Kurdek, 1993).

Факторы неблагополучных отношений

Каждый год в США около 2,4 миллиона пар вступают в брак, а другие 1,2 миллиона пар разводятся чаще всего после 2-6 лет брака (Glick, 1983). Более трети детей в США прошли через горький опыт родительского развода (Bumpass, 1984). Среди прочих отрицательных последствий можно указать негативное влияние разводов на здоровье детей и на продолжительность их жизни (Friedman et al., 1995). В некоторой степени риск развода заложен, очевидно, в наших генах; в ходе одного из исследований было обнаружено, что примерно до 30-42% риска разводов можно отнести на счет генетических факторов, связанных с личностью человека (Jockin, McGue & Lykken, 1996). Но неблагополучные отношения являются результатом и многих других факторов.

Как случается, что нежные романтические отношения превращаются в отношения несчастные, полные неудовлетворенности и -~ часто — ненависти? Иногда даже изначально положительная черта
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характера другого человека становится первичной причиной неприязни (Felmlee, 1995). Некоторые проблемы, возникающие между суп-, ругами, похожи тем, что близкие отношения подразумевают опреде-I ленную степень компромисса. Например, два человека должны ре-| шать, что есть на ужин, что смотреть по телевизору, что делать в I постели, и решать сотни других больших и малых вопросов. Ни один I; из членов пары не может делать именно то, что хочет, и конфликт ме-{ жду желанием независимости и потребностью в близости неизбежен I (Baxter, 1990). Другие проблемы специфичны, и некоторых из них I можно избежать. Мы приведем примеры обычных трудностей, воз-

I  никающих в браке, а также болезненных результатов прекращения t отношений.

Проблемы: общие и специфические. Поскольку любой партнер | (включая и нас самих) далеко не идеален, супруги, изначально убеж-

II  денные, что они прекрасно подходят друг другу, неизбежно начинают I осознавать, что в их отношениях присутствуют и негативные элемен-\ ты. Лишь 1,2% супружеских пар утверждают, что никогда не имеют [ разногласий, зато большинство пар сообщают, что конфликты в семь-I ях возникают ежемесячно или гораздо чаще (McGonagle, Kessler & I Schilling, 1992). Поскольку супруги сильно переоценивают степень 1 согласия друг с другом по большинству вопросов (Byrne & Blaylock, [ 1963), они часто не осознают, что их взгляды различаются даже тогда,

к когда они думают, что понимают друг друга (Sillars et al., 1994). Фи-; нансовые неприятности являются еще одним источником напряженности отношений. Винокур и его коллеги (Vinokur, Price & Caplan, 1996) изучили 815 потерявших работу людей и их партнеров. Финансовое напряжение вызвало в обоих партнерах чувство подавленности, привело их к социальному отстранению и подорвало их отношения.

Партнеры, в равной степени способные справиться со стрессом, больше удовлетворены своими отношениями, чем те, чьи стратегии справляться со стрессом различаются (Ptacek & Dodge, 1995); мужчины больше, чем женщины, уверены в том, что избежать конфликта — это правильный способ справиться с ним (Oggins, Veroff & Leber, 1995). Одной из серьезных проблем является тенденция отвечать на негативные слова или действия партнера так же негативно, что имеет деструктивные последствия; когда у людей есть время обдумать долговременные последствия своих действий для отношений, онструктивный ответ возникнет с большей вероятностью (Yovetich & usbult, 1994).
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Индивидуальные различия в таких характеристиках, как враждебность, способность к защите и депрессия, являются важными составляющими взаимодействий партнеров (Newton et al., 1995). Люди, лучше способные выражать свои эмоции, оказываются самыми счастливыми в браке (King, 1993). Половые роли (см. глава 4) также имеют значение (Bradbury, Campbell & Fincham, 1995; Peplau, Hill & Rubin, 1993). Женщины, считающие себя женственными или экспрессивными, чаще сообщают о своей удовлетворенности браком, так же как и мужчины, чувствующие себя лидерами и воспринимающие себя как людей деятельных и экспрессивных (Langis et al., 1994).

Бас (Buss, 1989) утверждает, что многие сложности порождаются врожденными различиями между мужчинами и женщинами. Вспомните, сколь различны качества, которые представители разных полов ищут в своих спутниках? Вернитесь к рис. 7.9 — эти же самые качества могут вызывать конфликты между партнерами. То есть женщина расстраивается при любом признаке того, что ее партнер не является любящим защитником, в то время как мужчина огорчается, если его партнерша отвергает его сексуальные притязания. Ревность также является распространенной проблемой взаимоотношений (Buunk, 1995; DeSteno & Salovey, 1996; Sharpsteen, 1995). Существует предположение, что именно эволюционная история предопределила особую ревнивость у мужчин в тех случаях, когда партнерша изменяет ему физически, у женщин, напротив, больше ревности вызывает «эмоциональная измена» (Buss et al., 1992; Shackelford & Buss, 1996).

Если учесть роль эмоций во взаимоотношениях, неудивительно, что сексуальное удовлетворение тесно связывается с пониманием супружеского благополучия как мужчинами, так и женщинами (Henderson-King & Veroff, 1994). Однако очевидно, что секс не является единственным источником позитивных или негативных эмоций. Негативные эмоции, появившиеся на работе, могут повлиять на атмосферу дома, и наоборот (Geller & Hobfoll, 1994). Интересно, что матери чувствуют себя лучше, когда находятся вне дома (включая работу), в то время как отцы лучше всего чувствуют себя именно дома, а не где-либо еще (Larson, Richards & Perry-Jenkins, 1994).

Более того, негативные эмоции, вызванные конфликтами и противоречиями, могут значительно усилить неудовлетворенность супругов (Margolin, John & O'Brien, 1989). Вместо того чтобы попытаться решить проблему, несчастливые партнеры просто выражают взаимно негативные оценки, обвиняя друг друга и проявляя злость (Kubany et al., 1995). Миллер (Miller, 1991) отмечает, что особо «преисполнен-

Супружеские отношения   301

ное ненависти, колкостей и оскорблений поведение мы проявляем по отношению к тем, кого, как сами же утверждаем, мы любим». Анализ зафиксированных на видеокассете отношений удовлетворенных и неудовлетворенных браком супружеских пар выявил, что негативное вербальное и невербальное поведение более свойственно партнерам, чьи отношения разрушаются, чем тем, кто доволен своими семейными отношениями (Halford & Sanders, 1990). Несчастливые пары выражают менее позитивные и более негативные эмоции (Levenson, Carsten-sen & Gottman, 1994). Выражения позитивных эмоций — включая прозвища типа «киска» или «зайчонок» — больше распространены у супругов, удовлетворенных своими отношениями (Bruess & Pearson, 1993).

Несмотря на то что большая часть исследований сконцентрирова-а на проблемах, следует помнить, что счастливых браков ничуть не еньше несчастных. Видимо, один из секретов счастливого брака заключается в том, чтобы поставить на первое место дружбу, привязан-ость, сходство и попытки создать позитивный аффект и общее удов-етворение (Bui, Peplau & Hill, 1996). Пожилые пары, сохранившие вой брак, выражают более позитивные эмоции, чем молодые супру-еские пары и пары средних лет (Levenson, Carstensen & Gottman, 994); вероятно, это объясняется тем, что с возрастом люди становят-я умнее и мягче в отношениях друг с другом (М. Locke, 1995).

Прекращение взаимоотношений: когда неудовлетворенность риводит к разрыву. Хотя существует возможность того, что дру-ья разойдутся без сильных эмоциональных переживаний, интим-ые партнеры, скорее всего, ощутят огорчение и злость, когда их отношения завершатся (Fischman, 1986), ведь они вложили так много вре-ени в эти отношения, так много отдали друг другу и, в конце концов, росто\друг к другу привязались (Simpson, 1987). Мужчины и женщины по-разному переносят прекращение отношений: женщины обычно доверяются своим друзьям, в то время как мужчины стремятся как можно быстрее начинать новые отношения (Sorenson et al., 1993). Русбалт и Земброт (Rusbult & Zembrodt, 1983) указывают, что люди могут реагировать на несчастливые отношения в браке активно или пассивно. Активная реакция может привести к прекращению отношений (уход — «Я говорил с адвокатом, я подаю на развод») или к попытке улучшить их (убеждение — «Я убежден, что мы должны дать себе еще один шанс»). Реагируя пассивно, человек может просто Ждать улучшения (преданность — «Я останусь с этим человеком, пока все не наладится») или просто ждать неизбежного распада (игнорирование — «Я знаю, что все плохо, но я не буду ничего делать, пока
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она/он не станет совершенно невыносимой»). Эти альтернативы представлены на рис. 7.10. Если цель состоит в сохранении отношений, варианты уход и игнорирование, очевидно, являются наименее конструктивными, а убеждение является наиболее перспективным выбором. Преданность обычно остается незамеченной или неправильно понятой: только сами люди, но не их партнеры, считают, что выражают преданность (Drigotas, Whitney & Rusbult, 1995).

Среди разнообразных типов пар (студенты, пожилые люди, гомосексуалисты и лесбиянки) мужчины и женщины с высоким уровнем самоуважения реагируют на ухудшение отношений своим уходом, в то время как люди с низким уровнем самоуважения отвечают пассивным игнорированием (Rusbult, Morrow & Johnson, 1990). Очень сложно остановить процесс ухудшения взаимоотношений, но иногда проблемы поддаются решению и пара может помириться, если 1) партнерство удовлетворяет требованиям обоих людей, 2) каждый сохраняет желание быть вместе и 3) альтернативные, относительно привлекательные возлюбленные недоступны (Bui et al., 1996; Rusbult, 1983). Чем больше человек зависит от взаимоотношений, тем меньше он намерен разрывать их (Drigotas & Rusbult, 1992) даже в ответ на жестокое обращение (Rusbult & Martz, 1995).

Появляется восприятие ухудшения отношений

Активная реакция

Пассивная реакция

Негативно «Уход»

Решение прекратить отношения

Позитивно

«Убеждение»

Попытка

улучшить

отношения

Негативно «Пренебрежение»

Ожидание,

когда проблемы

станут хуже

Позитивно -Преданность'

Ожидание, когда произойдет

улучшение

Рис. 7,10. Четыре альтернативные реакции на неблагополучные отношения Когда взаимоотношения начинают ухудшаться, партнеры могут отреагировать на это либо активно, либо пассивно. Для каждой из этих альтернатив реакция может быть положительной или отрицательной. Решение закончить отношения - это активная негативная реакция («уход»), а решение попытаться улучшить отношения - это активная позитивная реакция («убеждение»). Просто ждать, когда проблема ухудшится, - пассивная негативная реакция («игнорирование»), а ждать улучшения отношений - пассивная позитивная реакция («преданность»). (Источник: основано на информации из Rusbult & Zembrodt, 1983.)
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Интересно отметить, что большинство разведенных людей, особенно мужчины, вновь вступают в брак: в США более двух миллионов людей были в браке три и более раз (Brody, Neubaum & Forehand, 1988). Желание найти во взаимоотношениях любовь и счастье, видимо, оказывает более сильное влияние на поведение, чем прошлый негативный опыт.

Возвращаясь к понятию стилей общения, добавим, что только люди, попадающие в категорию «уверенных», способны формировать продолжительные, преданные и приносящие удовлетворение отношения. В модели Бартоломью (рис. 7.5) вербальное и физическое оскорбление было наименее вероятным для людей с «уверенным» стилем общения, наиболее вероятным для людей с «испуганным» стилем общения, и более или менее вероятным для людей с «озабоченным» стилем; «отвергающий» стиль не связан с оскорблением (Dutton et al, 1994). Будущие отношения человека, скорее всего, пострадают при отсутствии теплых, спокойных и гармоничных отношений с родителями в детстве (Radecki-Bush, Farrell & Bush, 1993).

Социальное разнообразие: критический анализ

Любовь и близость: культурные различия

Многие межкультурные исследования социальной психологии основаны на различиях между индивидуалистическими обществами — большая часть западных наций — и коллективистскими обществами — большая часть восточных наций (Triandis, 1995). Проще говоря, индивидуализм делает основной акцент на личных целях, в то время как коллективизм считает наиболее важными групповые цели. Эти ориентации действуют как на индивидуальном уровне, так и на уровне целой культуры (Dion & Dion, 1991). Психологический индивидуализм п коллективизм может проявиться где угодно, а социальный индивидуализм и коллективизм присущ ситуациям, в которых эти ориентации являются характеристиками большинства членов общества. Дион и Дион (Dion & Dion, 1993) предполагают, что эти ориентации оказывают существенное влияние на понимание членами общества любви и близости. Исследователи выдвигают три положения, подтверждаемые соответствующими данными из жизни двух индивидуалистических обществ (Канада и США) и трех коллективистских обществ (Китай, Индия и Япония).

1. В индивидуалистических обществах романтическая любовь чаще рассматривается как важная основа брака, чем в коллективистских обществах.

Для североамериканцев кажется естественным и даже очевидным, что два человека встречаются, влюбляются, решают вступить в брак
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(или жить 1шесте) и надеются прожить вместе долго и счастливо. Брак дает людям возможность проявлять подлинную суть своего «Я», отдавать партнеру часть себя, переживать в процессе этих взаимоотношений изменение собственной личности. Напротив, во многих азиатских обществах человек, вступающий в брак, должен считаться с желаниями других людей, особенно родителей и других членов семьи. Нет ничего необычного в том, что браки заключаются семьями на основе таких факторов, как вид деятельности и положение в обществе, а не на основе любви или свободного выбора возлюбленных. Сильные чувства страстной любви и поглощенность влюбленных друг другом были бы разрушительными для функционирования такой группы.

2. В индивидуалистических обществах психологическая близость в браке считается более важной для достижения супружеской удовлетворенности и личного благополучия, чем в коллективистских обществах.

В Канаде и США, например, большая часть исследований, проводимых среди супружеских пар, связана с тем, как партнеры оценивают друг друга, насколько хорошо знают друг друга и насколько удовлетворенными чувствуют себя в этих взаимоотношениях. В Китае, Индии и Японии мало заботятся о таком типе супружеского счастья или удовлетворенности — потому что источник близости и благополучия ищут в семейных отношениях с родителями, сестрами и братьями, а также другими родственниками. Один из примеров различия состоит в том, что удовлетворенность браком в США основана на взаимодействии супругов; в Японии эту удовлетворенность определяют социально-экономические факторы (Като, 1993). В целом можно сказать, что люди в индивидуалистических обществах выражают больше нереалистичного оптимизма, чем люди в коллективистских обществах (Heine & Lehman , 1995). Поэтому когда ожидания не оправдываются, люди на Западе реагируют на это с удивлением и разочарованием.

3.  Несмотря на то что индивидуализм считает романтическую любовь основой брака, некоторые аспекты психологического индивидуализма делают сложным развитие и сохранение близости.

Ранее мы обсуждали проблемы, с которыми сталкиваются супружеские пары в связи с необходимостью постоянно идти на компромисс. Эта тема крайне важна в индивидуалистических обществах, где подчеркивается ценность автономности, личного контроля и независимости. Ясно, что сложно одновременно бороться и за близость, и за независимость; Дион и Дион утверждают, что этим конфликтом можно объяснить высокий процент разводов в США и Канаде — взаимоотношения просто прекращаются, когда один из двух партнеров чувствует себя недостаточно удовлетворенным. Человек с сильно выраженными индивидуалистическими характеристиками считает для себя сложным
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заботиться о своем партнере, нуждаться в нем и доверять ему. В коллективистских обществах, наоборот, зависимость от других людей является чем-то неизбежным, но высокооцениваемым аспектом взаимоотношения.

Какой вывод мы можем сделать, принимая во внимание социальные различия? По-видимому, перед индивидуалистическими обществами встают неизбежные конфликты между желанием свободы и независимости и стремлением к любви и близости. Одним из результатов этого положения являются несчастливые взаимоотношения, процветающий бизнес в области семейных консультаций и семейных советов, а также высокий показатель разводов. Никто не может предвидеть будущее, но происходящие изменения указывают на то, что североамериканцы становятся еще большими индивидуалистами, чем были раньше, а коллективистские общества медленно движутся в сторону индивидуалистической ориентации (Dion & Dion, 1993). Если это так, то будущие перспективы удовлетворительных семейных взаимоотношений не кажутся нам особенно радужными.

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

роли эмоций в возникновении аттракции и любви

роли эмоций в формировании установок (глава 5) и предубеждений (глава 6)

теории социального сравнения

социальном сравнении как факторе социального влияния (глава 8), и его действии в чрезвычайных ситуациях (глава 9)

стерертипах, основанных на наблюдаемых характе-' ристиках

том, как стереотипы влияют на предубеждения

влиянии поведения на чувство любви

влиянии выражения лица на эмоциональные реакции (глава 3)

любви, основанной на эмоциональных атрибуциях

двухфакторной теории эмоций Шехтера (глава 3)

Размышления о связях

• Попробуйте вспомнить последний случай, когда вы отреагировали на незнакомого вам человека (в реальной жизни, увидев его по телевидению или где-либо еще) на основе его внешности, акцента
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или чего-то необычного в его поведении. Что вы подумали об этом человеке, какие чувства у вас возникли и какую оценку вы сделали? Какие стереотипы, касающиеся определенных зрительно воспринимаемых характеристик других людей вам свойственны и насколько они влияют на вас?

•    Подумайте о своих романтических отношениях — в прошлой, настоящей или воображаемой любовной связи. В полной ли мере ваш партнер соответствует вашему идеалу? Как вы встретились и что привлекло вас в этом человеке? Есть ли у этого человека черты характера, которые вы хотели бы изменить? Есть ли что-то в вас, что этот человек хотел бы изменить? Вы могли бы сказать, что вы любите этого человека? Что вы понимаете под словом «любовь»? Возможно ли, что чувство любви — по крайней мере вначале — было основано на неправильно понятых эмоциях, генетически определяемых репродуктивных стратегиях или ожиданиях, основанных на известных вам любовных историях? Другими словами, связаны ли исследования и теоретические разработки, касающиеся отношений и эмоций, с вашей собственной жизнью?

•    Был ли у вас опыт прекращения любовной связи или развода — вашего собственного или ваших родителей? Если так, как вы думаете, почему это случилось и как это отразилось на вас? Могло ли что-то помешать разрыву? Современные исследования сосредоточиваются на стилях общения; можете ли вы применить эти понятия к вашему собственному опыту?

Принципы интеграции

1.     Как и в случае с другими типами межличностных отношений, брак наиболее вероятен между двумя похожими людьми. В процессе взаимодействия в таких разнообразных областях, как сексуальная близость, разделение домашних обязанностей, ведение двух карьер и воспитание детей, супружеские пары сталкиваются с множеством потенциальных конфликтов, испытаний и необходимостью идти на компромисс. Удовлетворенность супружеской жизнью в определенной степени зависит от того, насколько хорошо протекает это взаимодействие внутри пары.

2.    В США примерно половина браков распадаются. Среди причин выделяют следующие: выявление и последующее усиление отличий, скука, использование различных способов избавления от стресса (глава 11), стиль общения, половые роли и половые различия в восприятии угрозы (глава 4), смещение от позитивных к негативным эмоциям в супружеских отношениях. К сожалению, мы знаем больше о том, почему отношения разрушаются, чем о том, как предотвратить эмоциональную травму от разрыва.
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Выводы и обзор

Наше отношение к другим людям варьируется от сильной симпатии до сильной антипатии, и исследования межличностной аттракции

касаются факторов, определяющих эти межличностные отношения.

Близость и эмоции

Аттракция между двумя незнакомыми людьми часто начинается с незапланированных встреч, которые зависят от особенностей их физического окружения. Когда условия жизни, соседство в аудитории, структура рабочего места создают возможность повторяющихся контактов, существует вероятность, что люди познакомятся. Длительные исследования показали, что территориальная близость ведет к повторяющемуся межличностному контакту и, следовательно, к повторяющемуся воздействию этого контакта. Результатом становится знакомство и более высокая вероятность дружеского взаимодействия.

Основной детерминантой аттракции является эмоциональное состояние человека во время межличностного контакта. Позитивные эмоции ведут к симпатии, негативные вызывают антипатию. Такое влияние происходит независимо от того, имеет ли другой человек отношение к возникновению эмоции или он просто присутствует при эмоциональном возбуждении воспринимающего человека. Посредством простого причинно-следственного механизма мы связываем наше позитивное или негативное эмоциональное состояние с кем-то (или чем-то), кого мы встречаем, находясь в этом состоянии.

Необходимость объединяться и реакция на наблюдаемые характеристики

Позитивные отношения с наибольшей вероятностью возникают между двумя людьми, если каждый из них имеет высокую потребность в аффилиации (быть принятым другими). Эта мотивация различается 'У людей как характерная переменная, а в ее основе лежат определенные мотивы (эмоциональная поддержка, внимание и т. д.). Кроме того, потребность в аффилиации может быть вызвана сложной ситуацией, в которой люди оказываются вместе — в определенной степени Потому, что они стремятся к социальному сравнению как способу утвердить свои мнения и ощущения.

Первоначальное притяжение или отталкивание часто основано на стереотипах, касающихся наблюдаемых характеристик других людей —  их расы, пола, возраста, роста, телосложения, стиля одежды
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и т. д. Социальные психологи сосредоточили свои исследования на изучении влияния физической привлекательности. Физическая привлекательность ценится как мужчинами, так и женщинами. Суждения о привлекательности определяются не только физической внешностью человека, но также ситуативными и межличностными факторами.

Сходство и взаимные позитивные оценки

Наблюдатели давно заметили важность сходства установок в определении межличностных симпатий и антипатий. В XX веке корреляционные исследования подтвердили эти наблюдения. За последние пятьдесят лет и полевые исследования, и лабораторные эксперименты установили каузальное влияние сходства на аттракцию. Теоретические объяснения реакции на установки включают теорию баланса, стремление к всеобщему признанию и социально-биологическую важность генетического сходства. Хотя подробно исследовались именно сходство и отличие установок, многие другие типы сходства (физическая привлекательность, ум, возраст и т. д.) также влияют на формирование взаимной симпатии.

Для того чтобы перейти от знакомства или дружбы к более тесным отношениям, людям необходимо выразить обоюдную симпатию и другие позитивные оценки (взаимность) словами или действиями.

Романтические отношения, любовь и физическая близость

Степень физической близости является определяющей характеристикой близких взаимоотношений. Романтические отношения с точки зрения важности сходства и стиля общения похожи на тесную дружбу, но отличаются от нее в других аспектах — желанием позитивной ответной реакции и сексуального контакта. Любовь является обычным переживанием и распространенной темой произведений искусства. Она проявляется во многих формах, включая страстную любовь, основанную на культурном влиянии, генетике и неточных эмоциональных атрибуциях. Дружеская любовь также является распространенным типом любви и очень напоминает тесную, заботливую дружбу. Широко распространенные изменения в сексуальных отношениях и поведении в западных обществах привели к тому, что добрачная половая жизнь стала нормой поведения в романтических отношениях. Сексуальная свобода также привела ко многим проблемам, включая нежелательную беременность и распространение болезней, передаваемых половым путем.
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Супружеские отношения

Большинство людей считают брак основной целью жизни. Люди склонны выбирать супружеского партнера с учетом некоторых из тех ясе факторов, которыми они руководствуются, когда выбирают друга (например, сходство). При решении повседневных задач, связанных с такими проблемами, как домашние обязанности, карьера, свободное время, секс и воспитание детей, супруги должны искать наилучший способ взаимодействия. Трудность этой задачи подтверждается тем фактом, что около половины браков в США и Канаде заканчиваются разводом. Распространенная неудовлетворенность супружескими отношениями объясняется такими факторами, как стресс, отсутствие сходства, скука, преобладание негативных эмоций над позитивными. Прекращение отношений стало привычным и тем не менее наносящим душевную травму явлением.

Социальное разнообразие: любовь и близость

Сравнение близких отношений в индивидуалистических и коллективистских обществах говорит о том, что индивидуализм, в отличие от коллективизма, рассматривает романтическую любовь как важную основу брака, а психологическую близость как важный показатель супружеской удовлетворенности. Постоянный конфликт между независимостью и близостью часто приводит к разрушению отношений.

Ключевые термины

баланс 276

безответная любовь 288

близость 263

гипотеза соответствия 278

дисбаланс 276

дружеская любовь 293

интимность 293

любовь 286

межличностная аттракция 262

одиночество 282

ориентированная на эмоции модель аттракции 266

отсутствие баланса 276 овторяющееся воздействие 263 ешимость/убежденность 293

согласованное подтверждение

277 соотношение сходных установок

275 социальное беспокойство 283 социосексуальность 286 стигма 269

страстная любовь 287 страсть 293

сходство установок 275 теория баланса 276 треугольная модель любви 293 физическая привлекательность

269 эффект ложного консенсуса 276

Социальное влияние: изменение поведения других людей

Сколько раз в день вы сталкиваетесь с чужими попытками повлиять на вас — заставить думать, чувствовать или действовать в угоду кому-то? Если ваша жизнь похожа на мою (Боба Бэрона), вы, скорее всего, ответите: «Кто же может сосчитать?!» Действительно, большинство из нас постоянно подвергается атаке социального влияния — попыткам других людей изменить наши установки, убеждения, восприятие или поведение. Вспомните рекламные ролики на радио и телевидении, объявления в газетах и журналах, с которыми вы сталкиваетесь каждый день: все это не что иное, как попытки так или иначе оказать на вас влияние (рис. 8.1). Теперь прибавьте к этому огромное число непосредственных просьб, с которыми к вам обращаются знакомые — друзья, родственники, коллеги, а также совершенно незнакомые люди, например нищие, продавцы или политики. Сделав это, вы осознаете, что социальное влияние является основным фактом социальной жизни.

Но мы не просто являемся пассивными объектами или реципиентами социального влияния, мы также пытаемся влиять на других. Рассмотрим мой собственный день. Часто он начинается с попыток разбудить жену и вытащить ее из постели; она действительно ненавидит рано вставать, поэтому я вынужден с самого утра начинать применять свои знания о социальном влиянии. Проходит несколько часов, и я ока-
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зываюсь в различных ситуациях, в которых я обращаюсь к людям fe просьбами, пытаясь убедить их сделать что-то, что нужно мне: я про-jjppry официантов в ресторане положить майонез на мой сэндвич; я пытаюсь убедить работника химчистки вернуть пальто ко вторнику вместо четверга; я прошу одну из моих коллег подменить меня на лекциях в тот день, когда мне нужно будет уехать из города; я прошу свою дочь осторожно вести машину, когда она едет навестить своего друга... и так продолжается в течение всего дня. Короче говоря, я, как |и вы, участвую в социальном влиянии.

Таким образом, даже с точки зрения частоты проявления социаль-

рое влияние, несомненно, является важной частью социального взаи-

:одействия. Однако его значение основано не только на частотности;

циальное влияние важно и потому, что оно играет ключевую роль

многих формах социального взаимодействия, включая лидерство |шава 11), агрессию (глава 9), предубеждение ( глава 6) и оказание помощи (глава 9). В действительности в каком-то смысле мы начали обсуждение социального влияния еще в главе 5, когда рассматривали природу убеждения. Так как социальное влияние является состав-

Рис. 8.1. Социальное влияние: факт повседневной жизни

1й день мы подвергаемся социальному влиянию в различных его формах - попыткам других людей изменить наши установки, убеждения, восприятие или поведение.
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ной частью многих форм социального поведения, оно в течение долгого времени являлось предметом тщательного исследования социальных психологов. Эти исследования в значительной мере обогатили наши знания об этом процессе; в этой главе мы суммируем большую часть имеющихся данных. Мы начнем с рассмотрения конформизма — давления, заставляющего нас соглашаться с толпой, вести себя так же, как другие представители нашей группы или общества в целом. Затем мы обратимся к уступчивости — попыткам заставить других ответить «да» на прямую просьбу. Как мы скоро увидим, существует множество оригинальных стратегий, используемых для склонения к согласию — увеличения вероятности положительного ответа на просьбу. Наконец мы рассмотрим подчинение — форму социального влияния, когда человек просто приказывает одному или нескольким людям сделать то, что он хочет. Обычно люди, отдающие приказы, используют некоторые средства принуждения к подчинению — они имеют власть над теми, кому приказывают. Однако данные исследований показывают, что прямые приказы часто могут быть эффективными даже в тех ситуациях, когда люди, отдающие приказы, уже не могут их чем-либо подкрепить.

Конформизм: влияние группы в действии

Оказывались ли вы когда-нибудь в ситуации, когда чувствовали, что все обращают на вас особое внимание? Если да, у вас уже был непосредственный опыт давления, ведущего к конформизму. В подобных ситуациях вы, вероятно, испытывали сильное желание слиться с окружающими вас людьми. Такое давление обусловлено существованием явных или подразумеваемых правил для определенных ситуаций, указывающих, как мы должны себя вести. Эти правила называют социальными нормами. В некоторых случаях социальные нормы подробны и точны. Например, правительства, в идеале, действуют на основании конституций и изданных законов, спортивные соревнования обычно регулируются четкими правилами, а знаки в общественных местах (например, вдоль дорог, в парках, в аэропортах) подробно описывают ожидаемое поведение.

Другие нормы, напротив, являются невыраженными или неявными. Большинство из нас подчиняются таким неписаным правилам, как «Не стойте слишком близко к незнакомым людям на эскалаторе* и «Не приходите на вечеринку точно в назначенный час». Точно так
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Все на нас влияют текущие и быстро изменяющиеся стандарты одежды, речи и внешности. Независимо от того, явными или скрытыми ■ являются социальные нормы, очевидным остается один факт: большинство людей большую часть времени подчиняются им. Например, | мало кто из посещающих рестораны людей не оставляет чаевые офи-К циан гам. II почти все, независимо от личных политических убежде-v ний, встают при звуках национального гимна на спортивных или дру-Ёгих общественных мероприятиях.

На первый взгляд, эта явно выраженная направленность в сторо-" ну конформизма — готовность соответствовать ожиданиям общества |в отношении того, как следует вести себя в различных ситуациях, — I может показаться неприятной. В конце концов, это действительно I накладывает ограничения наличную свободу, которая очень ценится как в Западной Европе, так и в США (например, Bond & Smith, 1996). Однако существует убедительное объяснение подобному поведению: без него мы быстро оказались бы перед лицом социального хаоса. ^Представьте себе, что происходило бы около кинотеатров, кабин для I голосования или у касс в супермаркетах, если бы люди не подчиня-шисъ норме «Встаньте в очередь и ждите». Подумайте, какая опас-I ность грозила бы водителям и пешеходам, если бы они не соблюдали ' правила дорожного движения. Таким образом, во многих ситуациях | готовность следовать норме выполняет полезную функцию, но это ни I в коем случаем не означает, что такая готовность всегда помогает. Некоторые нормы, управляющие поведением человека, как оказалось, | не имеют явной цели; они просто существуют. Например, несмотря на то что кодекс стиля одежды в последние годы практически пере-| стал существовать, в некоторых ситуациях он продолжает диктовать I свои правила — особенно в деловом мире, где компании все еще требуют, чтобы мужчины носили галстуки, а женщины — юбки или платья. Возможно, деловой стиль привлекателен, но зачастую такая оде-/■ Жда не связана с выполнением определенной работы и может стать | причиной личного дискомфорта, например когда температура воздуха очень высокая (галстуки) или очень низкая (короткие юбки). i  Принимая во внимание тот факт, что сильное принуждение к конформизму наблюдается во многих социальных ситуациях, мы не мо-I Жем не удивляться тому, что конформизм как социальный процесс до 11950-х годов практически не попадал в зону внимания социальных ИЬихологов, пока Соломон Эш (Solomon Asch, 1951) не провел серию Икспериментов, давших поразительные результаты.

314   Плава 8. Социальное влияние: изменение поведения других людей

Опыты Эша по исследованию конформизма на основании суждений о длине линий

Эш просил участников исследования ответить на серию простых вопросов на восприятие, подобных тому, что приведен в качестве примера на рис. 8.2. Отвечая на вопросы, люди указывали, какая из трех линий, предложенных для сравнения, совпадала по длине со стандартной линией. При выполнении задания присутствовала группа наблюдателей (обычно шесть-восемь человек); они были незнакомы участникам и являлись помощниками исследователя. В определенных случаях, известных как критические испытания (двенадцать из восемнадцати вопросов), подставные участники эксперимента давали явно неверные ответы: они единодушно выбирали неправильную линию как соответствующую по длине стандартной линии. К тому же они отвечали раньше, чем настоящий участник. Таким образом, в критических испытаниях участник сталкивался с определенной дилеммой, описанной выше. Соглашаться ли ему с другими людьми или придерживаться своих собственных суждений? Большинство участников исследования Эша предпочитали соглашаться. Действительно, в ряде экспериментов почти 76% тестировавшихся соглашались с ложными ответами подставных участников, по крайней мере, один раз; фактически они согласились с ошибочными утверждениями примерно в 37% случаев. И только 5% участников контрольной группы, в которой не было помощников экспериментатора, делали такие ошибки.

Конечно, индивидуальная разница в ответах была достаточно велика. Около 25% участников ни разу не подчинились групповому

Рис. 8.2. Задание Эша на суждения о длине линий: пример Участников экспериментов Эша просили высказать свои суждения о некоторых вопросах. В каждом задании они указывали, какая из линий, предложенных для сравнения (1, 2 или 3), более всего соответствовала по длине стандартной линии.
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давлению. Одновременно были люди, которые почти всегда соглашались с большинством. Когда Эш обращался к некоторым из них за разъяснением, они утверждали « Я не прав, другие правы»; люди выражали слабую уверенность в своих собственных суждениях. Некоторые участники говорили, что чувствовали, что другие отвечавшие стали жертвами какого-то оптического обмана, или просто бездумно повторяли ответ первого участника. Тем не менее, когда подходила [их очередь отвечать, они также соглашались с группой.

В последующих экспериментах Эш (Asch, 1951, 1956) исследовал факторы разрушения единодушия группы, когда один из подставных участников шел против других. В ходе одного эксперимента помощник Эша давал правильный ответ, становясь «союзником» настоящего участника; в другом он выбирал тот ответ, который не выбрала группа, но который также не был правильным; а в третьем случае он выбирал ответ, который категорически отвергался большинством. Другими словами, в последних двух условиях он шел против группы, но все равно не соглашался с настоящим участником. Результаты показали, что во всех трех случаях конформизм ослабевал. Однако может показаться удивительным, но снижение конформизма было наибольшим в том случае, когда помощник экспериментатора высказывал точку зрения, которая была еще более крайней (и неправильной), чем точка зрения группы. В целом, эти данные говорят о том, что именно единодушие группы является ключевым фактором: гораздо легче противостоять давлению группы, когда такого единодушия нет.

Следует упомянуть еще об Одном аспекте исследования Эша. В последних экспериментах он повторил основную процедуру, введя в нее важное изменение: вместо того чтобы отвечать вслух, участники записывали ответы на листе бумаги. Как вы можете догадаться, конформизм значительно ослаб. Этот факт указывает на важность разграничения публичного конформизма — говорить или делать то, что говорят или делают окружающие, — и внутреннего согласия — действительно прийти к тому, чтобы чувствовать или думать так же, как окружающие. Оказывается, что часто мы следуем социальным нормам лишь внешне, на самом деле не изменяя своим внутренним убеждениям (Maass & Clark, 1984). Это различие между публичным конформизмом и внутренним согласием является важным, и в этой книге у нас еще будет повод обсудить его.

Исследование Эша стало катализатором вспышки активности в социальной психологии, когда многие исследователи обратились к Изучению природы конформизма, определению факторов, влияющих
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на его последствия, и установлению его границ (например, Crutch-field, 1955; Deutsch & Gerard, 1955). Исследования продолжаются и по сей день, обогащая наши знания новыми фактами, касающимися этой важной формы социального влияния (например, Arrow, 1997; Wood et al., 1996). Далее мы расскажем о том, что нам известно о факторах, определяющих степень конформизма.

Основные факторы, влияющие на конформизм

Исследование Эша продемонстрировало наличие сильного давления в сторону конформизма. Но нетрудно догадаться, что конформизм в разных обстоятельствах проявляется в разной степени. Перед нами встает вопрос: какие факторы определяют степень уступчивости или противодействия конформизму? Таких факторов множество, но мы обратим внимание на четыре переменных, которые представляются нам наиболее важными: 1) привязанность — степень привлекательности группы, оказывающей влияние, 2) размер группы — число людей, оказывающих социальное влияние, 3) стремление к точности и 4) степень того, насколько человек ценит индивидуальность. Пятый возможный фактор — половую принадлежность — мы рассмотрим в разделе «Социальное разнообразие».

Привязанность и конформизм: подверженность влиянию со стороны тех, кто нам нравится. Рассмотрим следующую ситуацию: вы переехали на новое место, и у вас появились новые соседи. Вы уже были немного знакомы с ними, эти люди вам нравились, и поэтому вы приняли их предложение переехать к ним поближе. Через несколько дней вы начинаете понимать, что их политические взгляды намного более консервативны, чем ваши собственные. Они постоянно высказывают возражения относительно различных правительственных программ и критикуют судей, которые, по их мнению, слишком снисходительны к преступникам. Изменятся ли ваши взгляды в результате совместного проживания с вашими друзьями? Возможно. Спустя некоторое время вы можете обнаружить, что соглашаетесь с ними все больше и больше.

Теперь представьте, что вы записались на вечерние курсы по личной самообороне. Во время занятий вы слышите, как другие члены группы высказывают консервативные взгляды о законах и порядке, о праве на ношение оружия и о наказании преступников. Окажут ли на вас влияние эти утверждения? Вероятно нет; вы можете воздержаться от открытого выражения своего несогласия с сокурсниками, чтобы
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избежать неприятностей, но вряд ли вы измените собственные взгляды. Почему в этих двух ситуациях вы реагируете по-разному: почему на ваши взгляды, скорее всего, повлияют взгляды ваших соседей, а не людей, с которыми вы встречаетесь на курсах? Один из ответов связан с явлением, которое социальные психологи называют привязанностью — тем, насколько привлекательной кажется вам группа. Понятно, что вам нравятся ваши соседи, и вы хотите добиться их одобрения и признания, в то же время ваше отношение к членам группы по самообороне более чем нейтрально. Классическое открытие социальной психологии состоит в следующем: чем выше привязанность (привлекательность группы), тем сильнее конформизм. В конце концов, если вы хотите нравиться и быть принятым другими людьми, вам лучше всего разделять их взгляды или, по крайней мере, выражать согласие с ними (вспомните разделение между публичным конформизмом и внутренним согласием). В этом состоит основная причина того, почему большинство людей готовы признать социальное влияние друзей или людей, которые им нравятся, но не других.

Наконец, исследование показало, что привязанность оказывает большое влияние на уступчивость. Например, в главе 7 мы говорили о том, что именно сходство играет большую роль в возникновении привязанности (аттракции). Стремление быть вместе настолько сильно, что друзья обычно усваивают привычки друг друга, даже если эти привычки нежелательны или угрожают здоровью (например, веселое времяпрепровождение, Crandall, 1988). Таким образом, конформизм помогает нам установить гармоничные отношения с нашими друзьями (Latane & L'Herrou, 1996).

Стремление к точности: использование группы как ключа к пониманию происходящего. Одна из причин того, что люди уступают Давлению группы, состоит в том, что группа обеспечивает их важными сведениями о происходящем, особенно когда ситуация не очень ясна. Разумеется, группа не всегда предоставляет точную информацию, что хорошо продемонстрировали эксперименты Эша. Роберт Бэрон (не Боб Бэрон, чье имя значится на обложке этой книге) и его Коллеги (Baron, Vandello & Brunsman, 1996) предположили, что участники эксперимента будут игнорировать ложные суждения группы, если правильный ответ очевиден (например, в простых заданиях), но согласятся с группой, если правильный ответ найти сложно (напри-Мер, в сложных заданиях). Однако, по мнению исследователей, эти Действия наиболее вероятны в том случае, если участникам при ре-
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шении поставленной перед ними проблемы будет важна точность. В своей модификации эксперимента Эша исследователи использовали серию заданий на идентификацию: они показывали участникам карандашный рисунок человека или в течение короткого промежутка времени (0,5 с), что делало задание сложным, или в течение более продолжительного промежутка (5 с), что облегчало задание. Затем участникам представляли нескольких человек и просили выбрать того, кто был изображен на рисунке. Затем задание повторяли. Два помощника экспериментатора всегда давали неправильные ответы в ключевых испытаниях. В завершающей серии перед проведением эксперимента половине участников дали понять, что результаты исследования не имеют особого значения: им было сказано, что это всего лишь предварительное исследование и психологов интересуют лишь оптимальные условия показа слайдов. Такие инструкции предопределили низкий уровень важности задания и соответственно низкий уровень необходимости быть точными. Другую половину участников попросили быть как можно более точными; такие инструкции установили высокий уровень важности задания.

Результаты двух экспериментов с использованием этих процедур выявили одну и ту же схему: как показано на рис. 8.3, участники с большей вероятностью соглашались с ложными суждениями группы, если задание было сложным (короткое время просмотра), чем при выполнении простого задания (длительное время просмотра), но эта схема работала лишь в тех случаях, когда задание было важным. Эти результаты говорят о том, что необходимость быть точным может отвергать ошибочные суждения группы, но лишь в случае простых заданий; в сложных или неоднозначных заданиях влияние группы было действительно сильным. Именно при этих условиях влияние группы позволяет индивиду определиться в происходящем.

Конформизм и размер группы: почему с точки зрения социального влияния «чем больше, тем лучше». Как правило, чем больше людей в группе, которая пытается повлиять на человека, тем больше вероятность того, что человек согласится с группой. Первоначально Эш (Asch, 1956) считал, что влияние группы выравнивается при количестве более трех-четырех членов, возможно из-за того, что участники эксперимента начинают подозревать сговор. Однако Бонд и Смит (Bond & Smith, 1996) внимательно проанализировали все эти исследования и не обнаружили какого-либо снижения уровня конформизма в больших группах (например, из 8 и более человек); наоборот,
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Рис. 8.3. Стремление к точности: группа предоставляет важную информацию о происходящем

Следуя представлению о том, что группа предоставляет важные сведения о происходящем, люди с большей вероятностью подчиняются влиянию группы, если реальность неоднозначна. Тем не менее эта схема работает лишь в тех случаях, когда требуется высокая точность. Два эксперимента, проведенные Бэроном и его коллегами (Baron, Vandello & Brunsman, 1996), подтвердили эти про-. гнозы. (Источник: основано на данных из R.S. Baron, Vandello, & Brunsman, 1996. Эксперимент 1.)

влияние усиливалось вместе с увеличением размера группы. Это открытие еще раз подтвердило, что информация, предоставляемая группой, оказывает сильное влияние на социальные суждения.

Значение индивидуальности. Приведенные данные могут создать впечатление, что нет никакой возможности противостоять конформизму. Но не падайте духом: как вы помните, в экспериментах Эша большинство участников подчинялись социальному давлению, но лишь отчасти. Во многих случаях люди отстаивали собственные взгляды, даже столкнувшись с единодушным несогласием большинства. Чем * Можно объяснить способность противостоять сильному давлению в направлении конформизма? Исследования выявляют два ключевых фактора.

Во-первых, как вы, вероятно, уже поняли, большинство из нас стремятся сохранить свою уникальность, или индивидуальность. Мы хотим быть похожими на других, но не настолько, чтобы потерять свою '"ндивидуальность. Другими словами, наряду с потребностью быть
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правым и вызывать симпатию большинство из нас обладают стремлением к индивидуальности — к тому, чтобы отличаться от окружающих в том или ином отношении (например, Maslach, Santee & Wade, 1987). В результате большинство людей хотят быть похожими на других в общем, но не хотят быть точно такими же, как окружающие. Короче говоря, люди хотят иметь, по крайней мере частицу индивидуальности (например, Snyder & Fromkin, 1980). В какой-то мере именно поэтому люди иногда начинают не соглашаться с окружающими или действуют необычно и даже странно. Они осознают, что такое поведение может дорого стоить, имея в виду одобрение или признание со стороны других людей, но желание сохранить свою уникальность оказывается сильнее, чем разнообразные побуждения к конформизму.

Вторая причина того, что люди часто начинают противостоять давлению группы, связана с их желанием сохранять контроль над событиями, происходящими в их жизни (например, Burger, 1992; Daubman, 1993). Большинство людей хотят верить, что могут управлять событиями своей жизни, а подчинение социальному давлению иногда противоречит этому желанию. В конечном счете согласие с мнением группы подразумевает поведение, которое человек вряд ли выбрал бы сам, так как это можно интерпретировать как ограничение личной свободы и контроля.

Таким образом, оказывается, что стремление сохранить индивидуальность ослабляет конформизм. Интересно, что эта модель работает в разных культурах. Поскольку изучение конформизма проводилось с первых дней существования социальной психологии, существуют буквально сотни подобных исследований. Фактически обобщающий анализ, осуществленный Бондом и Смитом (Bond & Smith, 1996), включил 133 эксперимента, проведенные в семнадцати странах мира, в которых использовались только задания Эша на определение длины линий. Именно потому, что уступчивость получила проверку в ходе таких одинаково поставленных экспериментов во многих странах на протяжении длительного промежутка времени, Бонд и Смит смогли рассмотреть несколько интересных вопросов. Первый был сформулирован так: могут ли культурные изменения, произошедшие в такой стране как США (например, социальный «активизм» 1960-х годов, растущий интерес к тому, чтобы «оставаться самим собой»), привести с течением времени к снижению уступчивости в том виде, в каком она измерялась в заданиях на суждения о длине линий (см. рис. 8.3). Действительно, Бонд и Смит обнаружили, что конформизм ослаб по сравнению с пятидесятыми годами.
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Второй вопрос, который рассматривали Бонд и Смит (Bond & Smith, 1996), касался того, варьируется ли уровень конформизма в зависимости от того, является ли общество, в котором проводилось , исследование, индивидуалистическим или коллективистским. Как мы уже знаем из главы 7, индивидуалистические общества — большинство западных наций — самыми важными считают личные цели. Коллективистские общества — большая часть азиатских и африканских наций — делают акцент на групповых целях. Бонд и Смит располагали данными, позволяющими судить о том, насколько эти семнадцать стран обладали индивидуалистической или коллективистской ориентацией. Основываясь на предположении, что члены коллективистских обществ должны больше ценить согласие с окружающими, чем это делают члены индивидуалистических обществ, Бонд и Смит предсказали более высокую степень конформизма в коллективист-

Рис. 8.4. Культурные ценности и конформизм: индивидуалистическое и коллективистское общества Бонд и Смит (Bond & Smith, 1996) проанализировали все исследования конформизма, в которых использовались задания Эша. Как показывает диаграмма, они обнаружили, что уровень конформизма в некоторой степени зависит от того, в какой стране проводится исследование (с индивидуалистической или коллективистской ориентацией): уровень конформизма был ниже в индивидуалистических странах (например, в США) и выше в коллективистских странах (например, в Индии). (Источник: основано на анализе в книге Bond & Smith, 1996.)

И  Зак. 121
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ских странах. Как показано на рис. 8.4, этот прогноз подтвердился. Кроме того, как показывает рисунок, эта модель работает даже в небольших группах, когда подчиняющее давление слабее.

Таким образом, оказалось, что ценности, на которые ориентирует общество, играют важную роль в конформизме. Другие исследования подтвердили эту модель, используя альтернативные методы достижения согласия (например, Hamilton & Sanders, 1995). (Далее в этой главе мы рассмотрим еще одну переменную величину, которая предположительно оказывает сильное влияние на конформизм, — половую принадлежность — в разделе «Социальное разнообразие».)

Почему мы часто «соглашаемся» и что происходит после этого

Как мы уже знаем, возникновение конформизма и его степень определяются несколькими факторами. Помним мы и о том, что конформизм является распространенным фактом социальной жизни. Большинство людей подчиняются нормам своей группы или общества большую, если не основную часть своей жизни. Почему это происходит? Почему люди часто предпочитают соглашаться с этими социальными правилами или ожиданиями вместо того, чтобы противостоять им? По-видимому, ответ связан в первую очередь с двумя важными потребностями, свойственными всем людям, — желанием вызывать симпатию или принятие со стороны других людей и желанием быть правым (Deutsch & Gerard, 1955; Insko, 1984), а также с когнитивными процессами, позволяющими нам полностью оправдывать конформизм после того, как он имел место (например, Griifin & Bueh-ler, 1993).

Желание нравиться: нормативное социальное влияние. Как мы можем добиться от других проявления симпатии? Это один из вечных вопросов социальной жизни. Как мы показали в главе 7, существует множество эффективных способов достижения этой цели. Один из наиболее успешных методов состоит в том, чтобы казаться максимально похожим на других людей. С первых дней жизни мы узнаем, что согласие с окружающими нас людьми и сходное поведение вызывает у них симпатию. Родители, учителя, друзья и другие люди часто осыпают нас похвалами и одобрениями за демонстрацию такого сходства (см. наше обсуждение формирования установок в главе 4). Таким образом, одна из важнейших причин, побуждающих нас подчиняться, проста: мы усвоили, что такое поведение может вызывать
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одобрение и признание, в которых мы так нуждаемся. Этот источник социального влияния — и особенно конформизма — известен как нормативное социальное влияние, поскольку он касается изменения нашего поведения с целью соответствовать ожиданиям окружающих.

Желание быть правым: информационное социальное влияние. Если вы хотите знать свой вес, вы можете встать на весы. Если вы хотите знать размеры комнаты, вы можете просто измерить ее. Но как вы можете установить точность собственных политических или социальных взглядов или решить, какая прическа вам больше идет? Не существует физических опытов или измерительных приборов, которые могли бы дать ответ на эти вопросы, хотя многим из нас в этих [случаях нужна точность, так же как и в вопросах, связанных с физическим миром. Решение очевидно: чтобы ответить на эти вопросы, мы должны обратиться к окружающим. Мы используем их мнения JH действия как руководство к нашим собственным. Очевидно, что такая опора на других людей может стать еще одним источником конформизма, поскольку в каком-то смысле действия и мнения других людей определяют для нас социальную реальность. Этот источник социального влияния известен как информационное социальное влияние, поскольку он основан на нашем стремлении зависеть от окружающих как от источника информации о различных аспектах Социального мира.

Оправдание конформизма: когнитивные последствия согласия с группой. Эш говорил о том, что некоторые люди, подчиняющие свои действия требованиям социальных норм, делают это без каких-либо сомнений: они считают, что они ошибаются, а окружающие правы. Для таких людей подчинение становится лишь временной дилеммой. Но для многих людей решение подчиниться давлению группы и поступать так же, как окружающие, является более сложным. Такие лю-■ди чувствуют, что их собственные суждения правильны, но в то же время они не хотят отличаться; поэтому они поступают вразрез со своими личными убеждениями. Каковы последствия такого подчинения? Данные последних исследований (например, Griffin & Bueh-ler, 1993; Buehler & Griffin, 1994) говорят о том, что это может привести к попыткам изменить собственное восприятие ситуации так, что Подчинение на самом деле окажется оправданным. Как утверждал Джон Кеннет Гэлбрэйт, «сталкиваясь с выбором между изменением собственного мнения и поиском доказательств того, что в этом нет Необходимости, почти все начинают искать доказательства!» (цит. по: Buehler & Griffin, 1994).
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Результаты некоторых исследований свидетельствуют о том, что решение подчиняться может вызвать изменения в восприятии фактов — изменения, обычно оправдывающие конформизм (Griffin & Buehler, 1993; Buehler & Griffin, 1994). Интересно узнать, одинаково ли эта модель действует в различных культурах. В таких обществах, как американское, где ценится индивидуальный выбор, основанный на рациональном анализе, подобные явления не удивительны: люди чувствуют необходимость в объяснении, почему они должны подчиняться. Тем не менее в культурах, где больше ценятся коллективные суждения и не приветствуются действия, подрывающие социальные устои, давление, ведущее к когнитивному оправданию конформизма, может быть более слабым (Bond & Smith, 1996). Как отмечали Буэлер и Грифен (Buehler & Griffin, 1994), эта интересная проблема требует дальнейшего исследования.

Принципы интеграции

1.   Социальное влияние - попытки одного или нескольких человек изменить установки, поведение или восприятие одного или нескольких других людей - является распространенной и важной формой социального поведения. Оно играет ключевую роль во многих других формах социального поведения, включая формирование и изменение впечатлений (глава 5), предубеждение (глава 6), оказание помощи (глава 9), агрессию (глава 9) и групповое принятие решений (глава 10).

2.    Наше желание подчиняться возникает на основе нескольких базовых социальных мотивов, включая желание быть правым и желание нравиться окружающим. Эти мотивы оказывают влияние и на другие формы социального поведения. Например, желание нравиться является важным во многих взаимоотношениях (глава 7) и лежит в основе попыток управлять впечатлениями (глава 2).

Влияние меньшинства: всегда ли правит большинство?

Как мы уже отмечали, люди могут противостоять давлению группы и часто действительно делают это. Одиночки инакомыслящие или немногочисленные меньшинства могут упорствовать и отказываться соглашаться с окружающими. Кроме того, бывают ситуации, когда отдельные люди или группы могут меняться ролями с большинством и оказывать социальное влияние на других, а не подвергаться ему сами. История дает нам множество тому примеров. Многие гиганты научного мира — Галилей, Пастер, Фрейд — действительно сталкивались с единодушным большинством, которое резко отвергало их взгляды-С течением времени у них появлялось все больше сторонников, пока
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наконец их взгляды не начинали господствовать. Хронологически более близким примером меньшинства, повлиявшего на большинство, является успех сторонников защиты окружающей среды. Первоначально эти люди рассматривались как безумные радикалы, действующие на краю общества. Однако со временем им удалось изменить установки и законы, так что само общество изменилось благодаря их усилиям.

Когда меньшинству удается оказывать социальное влияние на большинство? Данные исследований говорят о том, что больше всего шансов добиться успеха появляется в определенных условиях (Moscovici, 1985). Во-первых, члены таких групп должны быть последовательными в своем противостоянии мнению большинства. Если они сомневаются или проявляют склонность к подчинению взглядам большинства, их влияние уменьшится. Во-вторых, члены меньшинства не должны занимать жесткую и категоричную позицию (Mugny, 1975). Представители меньшинства, снова и снова настаивающие на своем, менее убедительны, чем те, кто демонстрирует некоторую степень уступчивости. В-третьих, важным является общий социальный контекст, в котором действует меньшинство. Если меньшинство тверждает позицию, согласующуюся с текущими социальными тен-енциями (например, консервативные взгляды во времена укрепля-щегося консерватизма), его шансы повлиять на большинство боль-ге, чем если бы представители этого меньшинства утверждали пози-ию, которая расходится с такими тенденциями.

Конечно, даже в тех случаях, когда меньшинство является после-овательным, уступчивым и его позиция согласуется с текущими социальными тенденциями, оно все равно вынуждено вести жесткую и тяжелую борьбу. Власть большинства велика отчасти и потому, что в неоднозначных или сложных социальных ситуациях люди рассматривают большинство как источник более достоверной информации о реальности: другими словами, большинство действует как важный источник информационного и нормативного социального влияния (Wood et al., 1996). Тогда почему меньшинство иногда все же способно заявить о себе?

Одно из возможных объяснений состоит в следующем: когда лю-и сталкиваются с меньшинством, взгляды которого они сначала не азделяют, у них возникает определенный интерес, они заинтригова-ы, и им приходится прикладывать когнитивные усилия для того, любы понять, почему представители меньшинства занимают такую Позицию и почему они столь явно не желают подчиняться широко распространенным взглядам (Nemeth, 1995; Vonk & van Knippenburg,
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1995). Кроме того, некоторые люди, сталкиваясь с мнением меньшинства, начинают уделять все больше и больше времени тщательному изучению пропагандируемых им идей; этот вывод был сделан многими исследователями, занимавшимися этой проблемой (например, Smith, Tindale & Dugoni, 1996; Wood et al, 1996).

Исследование, проведенное Зданюком и Левиным (Zdaniuk & Le-vine, 1996), предоставляет нам интересные данные о природе влияния меньшинства. Исследователи заставили своих участников-студентов поверить, что они являются представителями фракции большинства или меньшинства в группе, которой было дано задание прийти к согласию по спорной проблеме: должен ли их университет требовать от студентов выпускного курса сдачу экзамена по специальности по всему пройденному материалу. После того как участники высказали свои первоначальные мнения по этому вопросу (и конечно, большинство из них выступало против нововведения), исследователи предоставили каждому участнику сведения о пяти других студентах, с которыми им предстояло прийти к согласию. Одним говорили, что четверо из пяти оппонентов соглашались с их мнением; в этом случае участник был частью сильного большинства. Другим говорили, что соглашались трое из пяти, двое из пяти или только один человек из пяти. В этом случае участник становился частью определенного меньшинства. Затем исследователи просили каждого участника оценить, насколько велико давление, с которым он столкнулся в своей группе, с какой вероятностью, по его мнению, предложение может быть принято, а также его просили записать свое первоначальное мнение об этом предложении. Последнее задание позволило исследователям определить, насколько участники подготовили себя к обсуждению этого вопроса с другими студентами.

Зданюк и Левин предположили, что давление группы будет сильнее в группах с наибольшим числом оппонентов и что это давление будет возрастать вместе с количеством мнений, которые участники будут высказывать против предложения руководства университета — несомненно, готовясь к горячим спорам. Как показывает рис. 8.5, предположение исследователей подтвердилось. Участники, представлявшие фракцию большинства, ощущали очень слабое давление и не пытались сформулировать мнения «против». Участники, представлявшие фракцию меньшинства, высказывали больше разнообразных аргументов против предложения. Кроме того, участники из фракции большинства с большей уверенностью предполагали, что предложение будет принято университетом. Отметим, что эти результаты были получены в отсутствии какого-либо реального группового обсужде"
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Число сторонников

Рис. 8.5. Как представители меньшинства готовят себя к оказанию влияния на других людей Когда люди ожидают, что им придется защищать позицию, с которой не согласно большинство, они ожидают большего давления со стороны других членов группы (верхняя диаграмма) и, следовательно, разрабатывают разнообразные аргументы, противостоящие позиции большинства (нижняя диаграмма). (Источник: основано на данных, представленных в Zdaniuk & Levine, 1996.)

я. Таким образом, эти данные говорят о том, что простое предвос-«цение того, что нужно оказывать влияние, будучи представителем меньшинства, оказывается достаточным, чтобы усилить мыслитель-ые способности.

Во время реальных групповых дебатов существует возможность, то меньшинство заставит людей рассматривать идеи и их альтернаты, которые те прежде игнорировали. Обратили ли бы люди внимание на дыру в озоновом слое или на возможность парникового эф-екта в течение 1980-х и 1990-х годов, если бы шумное меньшинство е заставило их задуматься о проблемах окружающей среды в преды-ущее десятилетие? Маловероятно. Таким образом, даже если мень-инству не удается сразу поколебать мнение большинства, оно может
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инициировать процессы, которые впоследствии приведут к социальным изменениям, что подтверждается многочисленными исследованиями (например, Alvaro & Crano, 1996). В этом отношении прав был Франклин Рузвельт, сказавший: «Никакая демократия не продержится долго, если не будет уделять достаточно внимания проблемам меньшинств» (15 июня 1938 г.).

Уступчивость: иногда просить — значит получать

Предположим, вам хочется, чтобы кто-то что-то для вас сделал: как вы будете этого добиваться? Если вы задумаетесь над этим вопросом, то поймете, что вы — как и я! — владеете очень ограниченным набором способов (или хитростей), чтобы добиться согласия — заставить других людей ответить «да» на вашу просьбу. Что это за тактики? Какие из них работают лучше и когда? Все эти вопросы стали темой исследований социальных психологов, предпринявших попытки объяснить механизм этой наиболее распространенной формы социального влияния. Далее мы рассмотрим некоторые из способов достижения согласия. Но сначала давайте кратко рассмотрим основополагающую схему для понимания всех этих процедур.

Уступчивость: основные принципы

Несколько лет назад Роберт Чалдини, известный социальный психолог, решил, что лучший способ выяснить все об уступчивости, — изучить тех, кого он называл профессионалами согласия — людей, чей успех (финансовый или какой-либо другой) зависит от их способности добиваться от людей положительного ответа. Кто эти люди? К ним относятся продавцы, рекламные агенты, политические лоббисты, основатели фондов, мошенники, а также — хотя кто-то может и поспорить с этим — адвокаты, дипломаты и политики. Стратегия Чалдини по получению информации была простой: он, скрывая свое имя и профессию, нанимался на работу в различные структуры, где необходимость получения согласия являлась способом выжить. Другими словами, он работал в рекламном деле, на прямых продажах (обходил дома и квартиры), в благотворительных фондах и так далее. На основе личного опыта он заключил, что хотя тактики получения согласия могут быть различными, они все опираются на шесть основных принципов (Cialdini, 1994).
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•   Дружба/симпатия. Обычно мы с большим желанием уступаем просьбам друзей или людей, которые нам нравятся, чем просьбам незнакомых или несимпатичных нам людей.

•    Обязательства/последовательность. Когда мы имеем определенные обязательства, мы с большей вероятностью уступаем просьбам, выполнение которых согласуется с нашими обязательствами. Мы хотим вести себя последовательно, поэтому, однажды приняв на себя обязательства, мы пытаемся говорить или поступать таким образом, чтобы соответствовать им.

•    Дефицит. Обычно мы ценим и стараемся сохранять редкие или исчезающие возможности. В результате мы с большей вероятностью соглашаемся на просьбы, которые связаны с такими «убывающими возможностями», чем на те, которые не имеют отношения к таким изменениям.

•    Взаимность. Обычно мы легче уступаем просьбам людей, ранее оказавших нам услугу или уступивших нашим просьбам, чем тем, кто этого не делал. Другими словами, мы чувствуем себя обязанными отплатить людям тем или иным способом за то, что они для нас сделали прежде.

•    Социальное подтверждение. Мы с большим желанием соглашаемся совершить некое действие, если это действие согласуется с тем, что, по нашему убеждению, делают (или думают) люди, похожие на нас. Мы хотим быть правильными, и один из способов достичь этого состоит в том, чтобы делать и думать, как другие.

•    Власть. Мы ценим власть, поэтому обычно легче уступаем просьбам тех, кто представляет законную власть или просто Выглядит подобным образом.

Согласно Чалдини (Cialdini, 1994), эти принципы лежат в основе многих тактик, которые профессионалы используют для получения согласия. Теперь мы рассмотрим основанные на этих принципах отдельные тактики наряду с некоторыми другими.

Тактики, основанные на дружбе и симпатии

Мы уже рассматривали некоторые способы усиления уступчивости на основе симпатии в нашем обсуждении вопроса об управлении впечатлениями (глава 2). Как вы, наверное, помните, управление впечатлениями включает в себя различные процедуры формирования привлекательного образа в глазах других людей. Несмотря на то что для
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самого управления впечатлениями этим все и заканчивается, его методы часто используются с целью снискать расположение: заставить других симпатизировать нам для того, чтобы они с большим желанием соглашались на наши просьбы (Jones, 1964).

Какие тактики наиболее эффективны? Почти все из тех, что мы описывали в главе 2. Тактика усиления собственной позиции подразумевает такие процедуры, как улучшение собственной внешности, использование множества позитивных невербальных сигналов (например, улыбка, контакт глазами), стремление ассоциировать себя с позитивными событиями или людьми, которые нравятся объекту приложения наших усилий. Напротив, тактика усиления позиции другого включает комплименты, лесть, согласие с объектом, демонстрацию интереса к нему, предложение небольших подарков или услуг. Данные исследования показывают, что все эти методы могут быть эффективными, по крайней мере в некоторой степени, и способствовать усилению симпатии других людей к нам (например, Gordon, 1996; Wayne & Liden, 1995). А растущая симпатия, в свою очередь, может привести к большей уступчивости.

Тактики, основанные на обязательствах или последовательности

Как отмечал Чалдини (Cialdini, 1994), эксперты в области согласия — продавцы, рекламные агенты, работники благотворительных организаций — часто начинают свою кампанию, добиваясь согласия на тривиальную просьбу. Например, продавец может попросить потенциального покупателя принять небольшой образец или ответить на несколько вопросов о товаре. Лишь после этих небольших просьб «эксперты» переходят к просьбам, в выполнении которых они действительно заинтересованы, например пытаются продать товар, достаточно дорогой для объекта. Во всех этих случаях основная стратегия остается одной и той же: тем или иным способом заставить человека выполнить небольшую первоначальную просьбу и таким образом увеличить шансы, что он согласится выполнить и более крупную. Какова основная идея, скрывающаяся за этой тактикой, которую часто называют метод «нога в двери»? Желание быть последовательным. Как только объект соглашается выполнить маленькую просьбу, ему становится трудно не согласиться выполнить последующую более крупную просьбу, потому что, поступая таким образом, он проявит непоследовательность. Как будто бы, отвечая «да» на небольшую просьбу,
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объект определяет себя как «услужливого человека, всегда готового помочь». Отказ выполнить вторую просьбу не согласуется с этим лестным восприятием самого себя, поэтому давление подталкивает к согласию выполнить и вторую, более серьезную просьбу.

Результаты многих исследований показывают, что метод «нога в двери» действительно работает (например, Beaman et al, 1983) и что его эффективность основывается, по крайней мере, частично, на работе принципа согласованности. Дополнительные данные говорят о том, что этот метод работает еще и потому, что люди хотят добиться социального одобрения (выглядеть хорошо, соглашаясь на вторую просьбу) или делать то, что, по их мнению, делают все (Gorassini & Olson, 1995).

Еще одна тактика, основанная на принципе последовательности/обязательств, это процедура обмана. В этом способе, который часто используется продавцами автомобилей, клиенту предлагается выгодная сделка. Однако, после того как он соглашается на покупку, случается что-то, что вызывает необходимость изменить условия сделки или сделать ее менее выгодной для клиента: например, обнаруживается «ошибка» в подсчете стоимости, или менеджер отклоняет сделку. Совершенно логичным поведением клиента в данном случае, конечно, было бы просто уйти. Тем не менее люди часто соглашаются на изменения условий и принимают менее выгодный вариант.

Такие неформальные наблюдения были подтверждены тщательно проведенными исследованиями. Например, в ходе одного из них студенты сначала соглашались участвовать в психологическом эксперименте (Cialdini et al., 1978), но лишь после того как они принимали на себя эти обязательства, им сообщали, что эксперимент начнется в 7 часов утра. И, несмотря на неудобства столь раннего часа, почти все участники этого обманного условия пришли на назначенную встречу. Как вы, наверное, догадались, гораздо меньшее число студентов из тех, кто заранее узнал, что начало будет в 7 утра, согласились принять участие в эксперименте. В таких случаях первоначальные обязательства мешают человеку ответить отрицательно, даже если условия, на которые они согласились, уже изменены.

Таким образом, в этих тактиках получения согласия используются все преимущества нашего желания быть последовательными и 1 придерживаться первоначальных обязательств. Поэтому опасайтесь ситуаций, когда вас просят сделать что-то простое или просят пообещать сделать что-то: в таких случаях люди, с которыми вы имеете дело, могут закладывать фундамент для чего-то совершенно другого.
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Тактики, основанные на взаимности

Взаимность является основным правилом социального мира. Когда кто-то делает что-то для нас, мы обычно чувствуем себя обязанными тоже что-то сделать для этого человека. Подобные чувства вполне логичны и рассматриваются большинством людей как справедливые и оправданные; кроме того, принцип взаимности лежит в основе нескольких важных тактик получения согласия. Одна из них является противоположностью метода «нога в двери»: вместо того чтобы начать с незначительной просьбы и затем перейти к более серьезной, люди, стремящиеся получить согласие, начинают с важной просьбы и затем, после того как она была отвергнута, переходят к меньшей — действительно являющейся для них важной (рис. 8.6). Эта тактика известна под названием метод «захлопнувшейся двери» (потому что первый отказ похож на дверь, захлопнувшуюся перед носом просителя), и некоторые из проведенных исследований указывают на то, что она может быть эффективной. Например, в одном из своих экспериментов Чалдини и его коллеги (Cialdini et al„ 1975) останавливали студентов на улице и обращались к ним с просьбой: не могут ли они поработать в качестве неоплачиваемых воспитателей малолетних преступников два часа в неделю в течение следующих двух лет? Как вы можете догадаться, никто не соглашался. Когда экспериментаторы уменьшили просьбу — могут ли эти же студенты взять группу малолетних преступников на пару часов и отвести их в зоопарк, — почти 50% согласились. Напротив, менее 17% студентов из контрольной группы согласились выполнить эту незначительную просьбу, когда она была единственной, а не следовала за более серьезной просьбой.

Подобная тактика часто используется людьми, ведущими переговоры: они могут начинать с выдвижения условий, крайне выгодных для них самих, а затем возвращаться к тем, которых хотели бы достичь на самом деле. Точно так же продавцы часто начинают с цены, которую покупатель, скорее всего, отвергнет, и затем понижают цену до более разумной, но все еще достаточно выгодной для них самих. Во всех этих случаях кажется, что люди, использующие метод «захлопнувшейся двери», идут на уступки после того, как их первое предложение или просьба отвергнуты; тогда объект чувствует себя обязанным в свою очередь также пойти на уступки, которые могут закончиться тем, что проситель получит желаемое.

Похожая процедура называется методом «и это еще не все»-Здесь, перед тем как объект может решить сказать просителю «да» или «нет», за первоначальной просьбой следует нечто, что делает сделку бо-
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Рис. 8.6. «Захлопнувшаяся дверь» (пример)

Мистер Дитер использует метод «захлопнувшейся двери»: он начинает с серьезной

просьбы, а когда она отвергается, переходит к той, которую преследовал изначально.

Но Дэгвуд догадывается о его замысле, и это может уменьшить эффективность метода.

(Источник: перепечатано со специального разрешения King Features Syndicate.)

лее привлекательной — небольшой дополнительный стимул, предлагаемый человеком, использующим эту тактику. Например, продавцы автомашин иногда добавляют небольшой дополнительный аксессуар к машине в надежде, что это поможет им благополучно закончить сделку; и часто это работает! Люди, к которым применяется метод «и это еще не все», рассматривают это маленькое дополнение как уступку со стороны другого человека и потому чувствуют себя обязанными самим пойти на уступки. Исследования также подтверждают эффективность этого метода: появление небольшого «дополнения» перед тем, как человек скажет «нет», действительно увеличивает вероятность того, что он скажет «да» (например, Burger, 1986).
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Тактики, основанные на дефиците

Одно из основных правил жизни гласит: редкие или труднодоступные вещи рассматриваются как более ценные, чем те, что легко получить. Следовательно, мы часто вкладываем больше усилий или расходов, чтобы получить предметы или результаты, которые являются дефицитными, чем если бы они были обычными. Этот принцип также служит основой для нескольких тактик получения согласия. Один из наиболее интересных методов — «добиться во что бы то ни стало».

Многим известно, что этот метод оказывается наиболее эффективным в сфере романтических отношений: показывая, что их симпатии завоевать сложно, что существует множество претендентов, ищущих их любви, люди могут значительно повысить свою «ценность» в качестве желательного партнера (например, Walster, Walster, Pilia-vin & Schmidt, 1973). Однако эта тактика не ограничивается межличностной аттракцией; данные исследований говорят о том, что иногда ее используют поступающие на работу, желая усилить свою привлекательность в глазах потенциального работодателя и, следовательно, повысить вероятность того, что работодатель предложит им место. Так, к кандидатам, которых сложно заполучить, возникает более благосклонное отношение, чем к обычным кандидатам, особенно когда первые еще и высококвалифицированные специалисты (Williams et al., 1993).

Похожая тактика, основанная на том же принципе «что редко, то ценно», часто используется продавцами. Объявления, использующие метод крайнего срока, оговаривают определенное время, в течение которого товар может быть приобретен по специальной цене. После того как крайний срок проходит, утверждает объявление, цена на этот товар поднимется. Конечно, во многих случаях никакой распродажи по сниженным ценам нет, а крайний срок является фиктивным. И все же многие люди, прочитавшие такие объявления, верят им и спешат в магазин, чтобы не упустить такую большую возможность: я сам столкнулся с этим недавно, когда в нашей местной газете появилось объявление о «Распродаже зимних товаров» в нескольких больших универмагах. Когда я спросил продавцов, они подтвердили мне информацию, содержавшуюся в объявлении: зимние товары будут убраны с полок, чтобы освободить место для весенних товаров, когда распродажа закончится. Тем не менее неделю спустя после объявленного крайнего срока распродажа в некоторых магазинах, давших объявления, все еще продолжалась. Поэтому, когда вы сталкиваетесь
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•______________________________________________________________

I с предложением, которое говорит, что «время пошло», будьте осто-I рожны, оно может быть основано на эффективных тактиках продажи, щ а не на реальных фактах.

Автоматизм мышления и техника раздражения

к Эти методы, описанные Чалдини (Cialdini, 1994), оптимально рабо-Щ тают при определенных условиях. Приведем следующий пример: ка-I кова ваша обычная реакция на попрошаек или даже на тех, кто соби-F" рает деньги для благотворительных организаций? Если вы ведете се-I бя как большинство людей, вы, вероятно, смотрите в другую сторону, I избегаете контакта глазами с этими людьми и не допускаете даже I мысли о том, чтобы удовлетворить их просьбы. Происходит ли это I потому, что вы бессердечны и бесчувственны? Совсем нет. Многие | социальные психологи предложили более мягкую интерпретацию к- ваших действий в подобной ситуации: вы игнорируете этих просите-I лей, потому что действуете на «автопилоте» — вы следуете автома-I тическому сценарию отказа. Эта интерпретация связана с основным | фактом социального мышления, который мы упоминали в главе 3: 1 в социальном познании люди в основном следуют путем наименьше-[ го сопротивления, так же как, впрочем, и во многих других областях I жизни. А что касается уступчивости, то мы сталкиваемся с таким ко-IJ личеством просьб каждый день, что стремимся реагировать на них — "■ особенно когда они исходят от незнакомых людей — не раздумывая, I автоматически. Мы автоматически отвергаем их, потому что не хо-I Иш затруднять себя размышлениями. Социальные психологи обо-I Юначают наши действия в этих ситуациях термином «бездумные», что-I бы отразить тот факт, что мы обрабатываем их с минимумом когни-I тивных усилий или размышлений (Langer, Blank & Chanowitz, 1978). Если наша тенденция игнорировать многочисленные просьбы со Ё стороны незнакомых людей действительно связана с такой «бездум-1 ностью» (или автоматическим сценарием отказа), то все, что выводит щ людей из этого «бездумного» состояния и заставляет их задуматься ■о просьбе, может увеличить вероятность положительного ответа на

■ нее. Это условие является основой метода раздражения — проце-Г дуры повышения вероятности согласия, основанного на раздражении ■(стимулировании) какого-либо интереса. Доказательства эффектив-

■ ности метода раздражения были получены в ходе нескольких иссле-

■ дований (например, Langer et al., 1978). Например, Сантос и его кол-Иреги (Santos, Leve & Pratkanis, 1994) провели эксперимент, в котором ■помощницы экспериментатора играли роль попрошаек и просили

w
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Рис. 8.7. Метод раздражения в действии Прохожие с большей вероятностью отдавали деньги попрошайке, когда она просила необычную сумму денег (17 или 37 центов), чем когда она обращалась со стандартной просьбой. Это происходило потому, что необычность просьбы препятствовала потенциальным подателям отказать, следуя автоматической «бездумной» манере. (Источник: основано на данных из Santos, Leve & Pratkanis, 1994.)

денег у прохожих. В двух стандартных условиях, когда не ожидалось проявления интереса, они спрашивали: «У вас нет лишней мелочи?» или «У вас есть лишний четвертачок?». В двух других «раздражающих» условиях, напротив, они делали необычные просьбы: «У вас есть лишние 17 центов?» или «У вас есть лишние 37 центов?». Как вы можете увидеть на рис. 8.7, техника раздражения была достаточно эффективна: более высокий процент прохожих жертвовали деньги в раздражающих, а не в контрольных группах.

Принципы интеграции

1.   Существует множество различных техник повышения вероятности того, что другие люди согласятся выполнить нашу просьбу. Многие из этих техник основаны на фундаментальных принципах социального поведения, например взаимность, желание быть последовательным, симпатия или дружба.

2.    Эти принципы также играют важную роль в других формах социального поведения. Например, обычно мы симпатизируем людям, которым нравимся сами (глава 7), и с неприязнью относимся к тем, кто агрессивно настроен против нас (глава 9). Точно так же мы изменяем собственные установки, потому что хотим, чтобы они соответствовали другим нашим установкам или нашему публичному поведению (глава 5).
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При обсуждении уступчивости мы отмечали, что обычно мы более склонны уступать просьбам людей, обладающих властью, — людей, чье положение в организации или социальной системе дает им право обращаться к другим с такими просьбами — в отличие от просьб людей, которые не обладают властью. Этот принцип лежит в основе еще одной важной формы социального влияния: подчинения. Подчинение проявляется тогда, когда люди принимают или уступают командам или приказам сделать что-то, исходящим от других людей. Подчинение — не столь частое явление, как уступчивость или конформизм, потому что даже люди, обладающие властью, предпочитают оказывать влияние посредством «бархатной перчатки» — через просьбы, а не через прямые приказы (например, Yulk & Falbe, 1991). И все же покорность отнюдь не редка. Начальники иногда приказывают своим подчиненным; военные офицеры отдают команды, которым, по их мнению, все должны следовать беспрекословно; а родители, полицейские и спортивные тренеры? Они тоже пытаются таким образом повлиять на других людей. Подчинение приказам людей, обладающих властью, совсем не удивительно; в распоряжении таких людей обычно находятся различные средства приведения в исполнение своих приказов. Более удивительным является тот факт, что часто люди, не имеющие такой власти, также могут добиваться высокой степени подчинения со стороны других людей. Самое яркое и наиболее убедительное доказательство действия подобного влияния было продемонстрировано Стенли Милгрэмом в серии известных — и спорных — исследований (Milgram, 1974).

Исследования подчинения, проведенные Милгрэмом

В ходе своего исследования Милгрэм хотел выяснить, будут ли люди подчиняться приказам не наделенного властью незнакомого человека, требующего от них причинить значительную боль другому человеку — совершенно невинному незнакомцу. Интерес Милгрэма к этой теме был основан на трагических событиях, в ходе которых на вид нормальные, законопослушные граждане действительно послушно выполняли подобные указания. Например, во время Второй мировой войны войска немецкой армии часто подчинялись приказам пытать
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и убивать невооруженное гражданское население — миллионы людей. Фактически нацисты организовали ужасные, но высокоэффективные лагеря смерти, созданные для истребления евреев, цыган и других народов, которых они считали низшими или рассматривали как угрозу чистоте своей собственной расы (рис. 8.8). В США эти события, известные как холокост, отражены в экспозиции нового музея, который является частью известного Института Смитсона (Smithsonian Institution).

Пытаясь понять природу подобных явлений, Милгрэм создал искусную, если не сказать поражающую своей достоверностью, лабораторную имитацию. Экспериментатор сообщал участникам (все участники — мужчины), что они принимают участие в исследовании влияния наказания на обучение. В каждой паре участников один выступал в качестве «ученика» и пытался выполнить простое задание, в ходе которого он должен был найти пару к слову, которое слышал. Другой участник, «учитель», должен был читать эти слова и наказывать ученика за ошибки посредством удара электрического тока, создаваемого устройством, показанным на рис. 8.9. Этот аппарат имел тридцать переключателей, первый сопровождался пометкой «15 В», второй — «30 В» и так далее до 450 В. Два человека — настоящий участник и помощник экспериментатора — тянули бумажки из шляпы, чтобы определить, кто какую роль будет исполнять; как вы можете догадаться, жребий был подкорректирован так, что настоящий участник всегда становился «учителем». Затем учителю давались инструк-

Рис. 8.8. Холокост: деструктивное подчинение, проявляющееся в крайней форме Во время Второй мировой войны нацисты создали лагеря смерти, где солдаты и даже заключенные послушно выполняли приказы убивать миллионы невинных жертв. Эти трагические события являются центральной темой экспозиции нового музея в Вашингтоне, округ Колумбия.
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ции о необходимости использовать электрические разряды каждый раз, когда ученик делал ошибки в задании. Более того — и это очень важно — учителю было сказано увеличивать силу тока с каждой новой ошибкой. Это означало, что ученик, делавший много ошибок, должен был получить сильные удары тока. Важно отметить, что это была фиктивная информация: в действительности помощник (ученик) никогда не чувствовал никаких электрических ударов во время эксперимента. Единственным реальным ударом электрического тока был слабый демонстрационный импульс, появлявшийся при нажатии третьей кнопки, для того чтобы убедить участников, что оборудование настоящее.

Во время эксперимента ученик (следуя заранее полученным инструкциям) делал много ошибок. Следовательно, участники вскоре сталкивались с дилеммой: должны ли они продолжать наказывать этого человека усиливающимися болезненными ударами тока? Или они должны отказаться от продолжения? Если они сомневались, экспериментатор давил на них, заставляя продолжать эксперимент, следующими побуждающими фразами: «Пожалуйста, продолжайте»; «Эксперимент требует, чтобы вы продолжали»; «Абсолютно необходимо, чтобы вы продолжали»; «У вас нет другого выбора: вы должны продолжать».

Поскольку все участники были добровольцами, к тому же их работа была заранее оплачена, можно было бы предположить, что боль-

Рис. 8.9. Изучение подчинения в условиях лаборатории

Левая фотография показывает аппарат Стэнли Милгрэма, использовавшийся в его знаменитых экспериментах, в ходе которых изучалось подчинение. (Сейчас его можно увидеть на специальной выставке в Институте Смитсона в Вашингтоне, округ Колумбия.) Правая фотография показывает экспериментатора (справа спереди) и участника (сзади), прикладывающего электроды к кисти ученика (помощника экспериментатора). (Источник: из фильма Подчинение (Obedience), распространяемого New York University Rim Library, Copyright 1965 by Stanley Milgram. Перепечатано с разрешения правообладателя.)
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шинство из них быстро откажутся выполнять приказы экспериментатора. Однако в действительности 65% проявили полнейшую покорность — продолжали увеличивать силу тока до конца эксперимента, доходя до уровня 450 В. Напротив, люди в контрольной группе, не получавшие специальных приказов, в основном использовали во время эксперимента лишь очень слабые удары. Конечно, многие участники протестовали и просили, чтобы эксперимент закончился. Но когда им приказывали продолжать, большинство из них подчинялись воле экспериментатора и продолжали повиноваться. Они не останавливались, даже когда жертва стучала в стену, как будто бы протестуя против болезненных ударов (на уровне 300 В) и затем больше не реагировала на удар. Экспериментатор приказывал участникам рассматривать отсутствие ответа как ошибку; поэтому с этого момента «учителя» были убеждены, что действительно наносят удары, опасные для жизни человека, который, вероятно, был уже без сознания!

В дальнейших экспериментах Милгрэм (Milgram, 1974) обнаружил, что сходные результаты получаются даже тогда, когда можно ожидать меньшей покорности. Когда лаборатория была переведена из своего первоначального помещения в заброшенное здание колледжа Йельского университета, расположенного в соседнем городе, уровень покорности участников остался почти тем же. Точно так же большая часть «учителей» продолжала подчиняться приказам, даже когда помощник экспериментатора начинал жаловаться на болезненность ударов и просил отпустить его. Наиболее удивительным является тот факт, что многие (примерно 30%) участники подчинялись приказам даже тогда, когда от них требовалось схватить руку жертвы и силой приложить ее к металлической наэлектризованной пластине! То, что эти страшные особенности поведения не ограничиваются рамками одной культуры, было доказано тем фактом, что сходные результаты вскоре были получены в исследованиях, проведенных в нескольких различных странах (например, в Иордании, Германии, Австралии), а также при работе с детьми, которые вели себя так же, как и взрослые (например, Kilham & Mann, 1974; Shanab & Yahya, 1977). Таким образом, открытия Милгрэма касаются, и это тревожный факт, некой общей особенности поведения человека.

Я (Боб Бэрон) учился в старших классах с племянницей Милгрэма и помню шок, который испытали мои одноклассники, когда она рассказала нам об открытиях своего дяди за несколько лет до того, как они были опубликованы. И все же я был вновь напуган, когда, уже будучи студентом, прочитал подлинный отчет о его исследова-
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нип. Психологи считают результаты, полученные Милгрэмом, крайне тревожными (Elms, 1995). С одной стороны, многие сомневаются, было ли вообще допустимо проведение такого исследования; многие участники, столкнувшись с дилеммой причинить боль невинному человеку или ослушаться человека, наделенного властью, испытали сильнейший стресс. Хотя Милгрэм после каждого эксперимента проводил тщательное, подробное разъяснение, тем не менее, оставались нерешенными важные этические вопросы, которые нельзя оставить без внимания. С другой стороны, психологи были потрясены полученными результатами: исследования Милгрэма показывали, что обычные люди склонны, хотя и с некоторой неохотой, причинять боль невинному незнакомому человеку, если им приказывает это сделать человек, наделенный властью. Остается важный вопрос: чем вызвана рта деструктивная покорность?

Деструктивное подчинение:

его социально-психологические основания

Результаты, полученные Милгрэмом, встревожили психологов, в частности из-за того, что их можно сравнить с многими событиями реальной жизни, включающими проявление жестокости против невинных жертв (например, готовность китайских войск расстрелять невооруженное гражданское население во время демонстрации на площади Тянанмень в 1989-м; готовность отрядов Саддама Хуссейна убивать гражданское население своей собственной страны). Почему возникает деструктивное подчинение? Почему участники этих экспериментов — и многие люди в трагических ситуациях вне лаборатории — были столь склонны подчиняться этой властной форме социального влияния? Оказывается, данное поведение определяется действием нескольких факторов.

Во-первых, во многих ситуациях люди, обладающие властью, освобождают тех, кто им подчиняется, от ответственности за их собственные действия. «Я лишь выполнял приказ» — эта фраза является защитой для многих из тех, кто подчинился суровым или жестоким приказам. В жизненных ситуациях это перекладывание ответственности может быть не столь явным. В экспериментах Милгрэма, наоборот, оно было явным. В самом начале участникам было сказано, что не они, а экспериментатор (человек с полномочиями) будет нести ответственность за состояние ученика. При таком раскладе неудивительно, что многие подчинялись; в конечном счете они были полно-
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стью избавлены от возможных неприятностей (Darley, 1995; Meeus & Raaijmakers, 1995).

Во-вторых, люди, наделенные властью, часто обладают визуальными признаками, или символами, своего положения. К ним относятся специальная форма, знаки отличия, звания и так далее. Сталкиваясь с такими очевидными напоминаниями о том, кто здесь отдает приказы, большинство людей не могут оказать сопротивление (например, Bushman, 1988; Darley, 1995).

Третья причина проявления покорности в тех ситуациях, когда объекты приказов в принципе могли бы противостоять им, касается постепенного изменения приказов человека, обладающего властью. Первоначальные команды призывают к относительно безобидным действиям. Лишь позднее приказы становятся более твердыми и начинают требовать опасного или предосудительного поведения. Например, полицейским или военным сначала может быть приказано опрашивать, угрожать или арестовывать потенциальные жертвы. Постепенно требования усиливаются до того момента, когда этим людям будет приказано избивать, пытать или даже убивать невооруженное гражданское население. Точно так же от участников в лабораторном исследовании подчинения сначала требовалось наносить очень слабые и безболезненные удары тока. И только в том случае, если человек продолжал делать ошибки в обучающем задании, интенсивность наказания увеличивалась до болезненного уровня.

Наконец, события в ситуациях, подразумевающих проявление деструктивного подчинения, развиваются очень быстро: демонстрации внезапно превращаются в мятежи, аресты — в массовые избиения или даже убийства. Быстрый темп таких событий не предоставляет их участникам достаточно времени для размышлений: людям приказывают подчиниться, и они — почти автоматически — делают это. Такие условия преобладали и в исследовании Милгрэма; через несколько минут после начала эксперимента участники сталкивались с приказом нанести сильный удар электрического тока ученику, допустившему ошибку. Быстрый темп развития событий также способствует подчинению.

Подводя итог, можно сказать, что высокий уровень готовности подчиниться, наблюдавшейся и в лабораторных исследованиях, и во множестве ситуаций из реальной жизни, обеспечивается действием несколько факторов. Их суммарное давление превращается в огромную силу — силу, которой многие люди не в состоянии противостоять. К сожалению, последствия этой непреодолимой формы социаль-
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кого влияния могут быть гибельными для невинных и обычно беззащитных жертв.

Сопротивление деструктивному подчинению

Теперь, когда мы рассмотрели некоторые факторы, влияющие на тенденцию подчиняться власти, мы обратимся к вопросу, как можно противостоять социальному влиянию этого типа? Оказывается, существуют стратегии, помогающие ослабить готовность подчиниться.

Во-первых, людям, получившим приказ от человека, наделенного властью, можно напомнить, что именно они — а не власти — ответственны за любой причиненный вред. В таких случаях наблюдается ''значительное ослабление тенденции подчиняться (например, Hamilton, 1978; Kilham & Maim, 1974).

Во-вторых, людям можно объяснить, что после определенного момента полное подчинение деструктивным командам недопустимо. Очень эффективно действуют примеры моделей неповиновения: рассказы о ситуациях, когда люди отказываются подчиняться приказам человека, наделенного властью. Данные исследований свидетельствуют о том, что такие модели могут значительно ослабить беспрекословное повиновение (например, Rochat & Modigliani, 1995).

В-третьих, людям будет проще оказать сопротивление влиятельному человеку, если подвергнуть сомнению его компетентность и проанализировать мотивы поведения этого человека (Modigliani & Rochat, 1995). Действительно ли люди, наделенные властью, могут лучше других судить о том, что допустимо, а что нет? Что стоит за их приказами — социально полезные цели или эгоистичные желания? Задавая себе подобные вопросы, люди, которые в другом случае под-чи пились бы приказам, могут обнаружить в себе силы отстаивать свою независимость.

Наконец, знание о том, что власти способны управлять слепой покорностью других людей, может быть полезным само по себе. Факты говорят о том (например, Sherman, 1980), что, узнавая о результатах социально-психологических исследований, люди иногда изменяют свое поведение, корректируя его в соответствии с новой информацией. Что касается деструктивного подчинения, существует надежда, рто знание о ее причинах и действии может помочь людям противостоять ей. Если это так, то даже знакомство с тревожными данными, полученными Милгрэмом, может иметь определенную социальную S Ценность. Когда эти данные станут широко известны, они смогут произвести желаемые изменения внутри общества.
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Социальное разнообразие: критический анализ

Половые различия в социальном влиянии: скорее кажущиеся, чем реальные

Предположим, что в каком-то общественном месте (например, на улице с большими магазинами) вы обратились к сотне незнакомых людей со следующим вопросом: «Различаются ли мужчины и женщины с точки зрения готовности уступать социальному влиянию других людей?». Что вы обнаружите? Даже сегодня велики шансы, что большинство людей ответят: женщины более склонны к конформизму, чем мужчины. В подтверждение этого предполагаемого различия люди, скорее всего, скажут, что женщины с большей вероятностью, чем мужчины, следуют изменяющейся моде и что женщин больше заботит, нравятся ли они окружающим. Короче говоря, они привлекут ваше внимание к стереотипам половых ролей мужчин и женщин.

Верны ли эти взгляды? Действительно ли женщины больше поддаются подчиняющему давлению или другим формам социального влияния, чем мужчины? Результаты первых исследований этой проблемы указывали на то, что это действительно так (например, Crutch-field, 1955). Данные исследований свидетельствовали о том, что женщины больше подчиняются социальному давлению, чем мужчины. Однако более поздние исследования позволяют сделать совершенно другие выводы (например, Eagly & Carli, 1981). Факты говорят о том, что не существует практически никаких значительных различий между мужчинами и женщинами с точки зрения предрасположенности к конформизму, но крайней мере в большинстве ситуаций. Почему же данные так сильно различаются? Видимо, здесь следует учитывать влияние нескольких факторов.

Один из них касается сути заданий и материала ранних экспериментов (проводившихся в 1950-х и 1960-х годах). Во многих из этих исследований используемые задания больше подходили мужчинам, чем женщинам. Поскольку представители обоих полов с большей готовностью подчиняются социальному влиянию в тех случаях, когда нет полной уверенности в том, как следует себя вести, едва ли покажется удивительным, что именно женщины демонстрировали более высокий уровень подчинения. В конце концов, в этих условиях у них не было никаких шансов.

Другая причина расхождений результатов ранних и поздних исследований касается значительных изменений в половых ролях и связанных с ними стереотипах, произошедших в течение 1970-х и 1980-х (Steffen & Eagly, 1985). Женщины освоили сферы деятельности, прежде целиком принадлежавшие мужчинам; в результате ослабли стереотипы, утверждавшие, что женщины являются менее амбициозными, менее компетентными и менее независимыми, чем мужчины. Логично предположить, что одним из результатов этих изменений стало
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постепенное ослабление тенденции женщин быть или просто казаться более подверженными социальному влиянию (Maupin & Fisher, 1989). Возможное исключение из правила «Нет никаких различий»: суждения о физической привлекательности

Хотя женщины и мужчины не различаются с точки зрения общей восприимчивости к социальному влиянию, это не значит, что они не могут различаться в этом отношении в конкретных ситуациях. Данные исследований говорят о том, что незначительные половые различия в подверженности социальному влиянию могут проявляться в специфическом типе суждений — оценках физической привлекательности других людей. Например, в серии экспериментов Гразиано и его коллеги (Graziano et al., 1993) просили студентов и студенток оценить привлекательность незнакомых людей противоположного пола, изображенных на фотографиях. На снимках были изображены обычные люди «средней» привлекательности; но перед тем, как делать собственные оценки, участники исследования получали информацию о том, что другие студенты оценили людей на некоторых фотографиях как привлекательных или непривлекательных. Относительно других фотографий подобная информация не предоставлялась, поэтому они выступали в качестве стимулов без социального влияния (контрольных стимулов). Результаты свидетельствуют о том, что суждения мужчин о привлекательности женщин, изображенных на фотографиях, существенно не изменялись под влиянием оценок, предположительно данных другими людьми. Напротив, оценки женщин оказались под влиянием информации о том, что люди с фотографий оценивались другими женщинами как непривлекательные (рис. 8.10). Подобные данные были получены и в дополнительных исследованиях, поэтому эти результаты кажутся вполне достоверными.

Чем объясняются эти различия? Гразиано и его коллеги (Graziano et al., 1993) утверждают, что различия возникают отчасти потому, что мужчины обычно основывают свои суждения о привлекательности женщин на наблюдаемых физических характеристиках, в то время как женщины строят свои суждения на тех же характеристиках плюс на информации о тех особенностях поведения, которые указывают на склонность мужчины к сотрудничеству, его способность быть ответственным отцом и содержать семью (Jensen-Campbell et al, 1995). Поскольку эти черты сложно увидеть на фотографии, надежным основанием для суждений женщин становится внимание — и, следовательно, воздействие этого внимания — к суждениям других женщин о мужской привлекательности. Как вы уже знаете, такая мотивация соотносится с эволюционной теорией, которую мы обсуждали в предыдущих главах и которая утверждает, что в сфере выбора партнера женщины больше внимания уделяют таким чертам или характеристикам, как, например, превосходство и статус, в то время как мужчины больше внимания уделяют физическим характеристикам, например молодо-
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Рис. 8.10. Половые различия в суждениях о физической привлекательности Как показано на диаграмме, студентки, формулируя суждения о мужской привлекательности, были более восприимчивы к влиянию со стороны оценок, якобы данных другими девушками. Напротив, студенты в своих суждениях о женской привлекательности не демонстрировали подчинения подобному влиянию. Эти данные говорят о том, что по крайней мере в этой конкретной ситуации могут проявляться незначительные половые различия в восприимчивости к социальному влиянию. (Источник: основано на данных из Graziano et al., 1993.)

сти и физической красоте (Kenrick et al, 1994). Несмотря на то что данные, полученные Гразиано и его коллегами, имеют прочную теоретическую базу, они обращают внимание на тот факт, что хотя во многих ситуациях мужчины и женщины не различаются в своей восприимчивости к социальному влиянию, такие различия могут проявиться в особых случаях. Однако основной вывод остается тем же: за некоторым исключением, не существует никаких важных различий между мужчинами и женщинами с точки зрения предрасположенности к подчинению социальному влиянию.

Заключение: способность людей, обладающих властью, вызывать готовность подчиниться действительно велика, но отнюдь не непреодолима. При определенных условиях ей можно противостоять или ослаблять ее действие. Как и во многих других сферах жизни, у нас есть выбор. Решение противостоять приказам людей, наделенных властью, конечно, может быть очень опасным. Обладающие властью
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имеют огромные преимущества: в их распоряжении оружие и другие источники принуждения. Хотя, как показывают события в России, Восточной Европе и в других регионах мира в конце 1980-х и в 1990-х годах, когда преданные идее группы граждан выбирают путь противостояния, результат предугадать невозможно. В конце концов победа может уйти к тем, кто стоит на стороне свободы и закона, а не к тем, кто владеет ружьями и танками и хочет контролировать и подавлять своих сограждан.

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

роли социальных норм в конформизме

роли социальных норм в процессе аттракции (глава 7), оказании помощи (глава 9), агрессии (глава 9) и групповом принятии решений (глава 10)

главных принципах, лежащих в основе различных тактик получения согласия

роли этих принципов в других аспектах социального поведения: ...роли взаимности в аттракции (глава 7), агрессии (глава 9) и сотрудничестве (глава 9)

...роли желания вести себя последовательно в изменении установок (глава 5), «Я»-концепции (глава 4) и оказании помощи (глава 9)

...роли симпатии или дружбы в социальном восприятии (глава 2), социальных взаимоотношениях (глава 7), лидерстве (глава 10)

подчинении приказам людей, обладающих властью

роли власти и конфликтов в появлении расовых предрассудков (глава 6), в различных формах социальных групп (глава 10) и в харизматическом лидерстве (глава 10)

Размышления о связях

• Некоторые наблюдатели утверждают, что в США «культура насилия» достигла определенной стадии развития (см. главу 9). Этим они хотят сказать, что в течение последних десятилетий нормы, регулирующие агрессию, изменились, люди стали более терпимыми к проявлению подобного поведения. Если раньше оскорбление
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другого человека резко осуждалось, сейчас многие люди рассматривают подобное поведение как вполне допустимое и приемлемое. Вы согласны с этим? Если да, то какие факторы, по вашему мнению, вызвали изменения социальных норм?

•    Обычно мы способны распознать попытки другого человека оказать на нас влияние. Но что гораздо труднее, по крайней мере иногда, так это понять, почему люди хотят оказать на нас влияние (см. обсуждение вопроса об убеждении в главе 5). Они делают это по эгоистичным соображениям, преследуя лишь собственную выгоду? Или они заботятся о наших интересах? Если исходить из обсуждения атрибуции в главе 2, как, по вашему мнению, мы пытаемся определить мотивы других людей в таких ситуациях?

•    Иногда можно встретить утверждения о том, что социальное влияние является основным и самым важным аспектом социального поведения. Вы согласны с этим? Можете ли вы вспомнить какую-нибудь форму социального поведения, в которой влияние не играет никакой роли?

Выводы и обзор

Конформизм

Конформизм проявляется тогда, когда люди изменяют свои установки или поведение для того, чтобы соответствовать социальным нормам — правилам или ожиданиям, касающимся того, как следует вести себя в различных ситуациях. На конформизм влияют привязанность — симпатия к источникам такого влияния — и количество людей, оказывающих давление, но лишь до определенного момента. Конформизм ослабевает при наличии социальной поддержки — одного или более человек, разделяющих взгляды объекта подчинения или же отклоняющихся от позиции большинства тем или иным образом.

Нашу готовность подчиниться определяют два основных социальных мотива: необходимость нравиться и необходимость быть правыми. Первый мотив побуждает нас подчиниться влиянию других людей для того, чтобы понравиться тем, чьего признания мы добиваемся (нормативное социальное влияние), в то время как второй мотив склоняет нас к принятию социального влияния, с тем чтобы подтвердить правоту своих суждений или действий (информационное социальное влияние). Кроме того, данные исследований последних лет свидетельствуют о том, что после того, как мы принимаем решение подчиниться или противостоять давлению со стороны, мы изменяем

Выводы и обзор   349

наше восприятие ситуации таким образом, чтобы оправдать свое предыдущее поведение.

Люди склонны подчиняться, но иногда они сопротивляются социальному давлению. Одна из причин этого состоит в том, что мы хотим сохранить свою индивидуальность. Иногда меньшинство может влиять на большинство, особенно в тех случаях, когда представители меньшинства глубоко преданы своим взглядам. Мы отнюдь не автоматически уделяем больше внимания информации, исходящей от большинства или от меньшинства; мы склонны уделять особое внимание информации, имеющей несоответствия — например, когда большинство поддерживает неприемлемые позиции или когда меньшинство поддерживает приемлемые позиции.

Уступчивость

Уступчивость связана с попытками одного или нескольких человек изменить поведение других людей. Многие тактики могут быть использованы для того, чтобы добиться согласия, но большинство из .них опираются на шесть основных принципов: дружба/симпатия, обязательства/последовательность, дефицит, взаимность, социальное утверждение и власть. Снискать к себе расположение — это одна из основных тактик, основанных на дружбе и симпатии. Тактики, основанные на обязательствах или последовательности, включают метод «нога в двери» и процедуру обмана. Некоторые тактики основаны на взаимности, включая метод «захлопнувшейся двери» и подход «и это еще не все». Тактики, основанные на дефиците, включают метод «добиться во что бы то ни стало» и метод быстро приближающегося крайнего срока. Дополнительные процедуры получения согласия касаются метода раздражения, который связан с предъявлением необычных просьб.

[Подчинение

Наиболее явная форма социального влияния — это подчинение — выполнение прямых приказов другого человека. Данные исследова-

1 ния показывают, что мы часто подчиняемся приказам людей, обладающих властью, даже когда эти люди не имеют достаточной силы, чтобы принудить к исполнению их приказов. Склонность к подчинению может быть вызвана несколькими причинами (например, человек, обладающий властью, постепенно расширяет сферу своих приказов; он имеет визуальные символы власти; у объекта приказа слишком

шало времени, чтобы тщательно обдумать свои действия). Существуют определенные тактики, которые могут помочь людям сопротив-

i
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ляться подчинению. Это, например, напоминание объекту о том, что именно он, а не человек, обладающий властью, будет нести ответственность за любые пагубные последствия выполнения приказа, а также демонстрация человеку моделей непослушания.

Социальное разнообразие: половые различия в социальном влиянии

Исследования прежних лет утверждали, что женщины более восприимчивы к действию различных форм социального влияния и особо склонны подчиняться. Однако более поздние исследования поставили под вопрос эти заключения. Дело в том, что раньше исследователи использовали материалы и задания, более подходящие мужчинам, чем женщинам, и, следовательно, ставили женщин в невыгодное положение с точки зрения готовности к конформизму. Все же имеющиеся данные говорят о том, что многие люди продолжают считать женщин больше склонными к конформизму, поскольку они занимают более низкие статусные позиции в обществе, а люди с низким статусом обычно подчиняются в большей степени, чем люди с высоким статусом. Но оказывается, что в действительности половых различий в восприимчивости к социальному влиянию у людей с одинаковым статусом не существует. Тем не менее данные исследований последних лет свидетельствуют о том, что в определенных ситуациях мужчины и женщины могут отличаться с точки зрения восприимчивости к социальному влиянию; например, оказывается, что женщины в большей степени, чем мужчины, поддаются влиянию суждений других людей относительно привлекательности представителей противоположного пола.

Ключевые термины

деструктивное подчинение 341 индивидуальность 320 информационное социальное

влияние 323 конформизм 312 метод «добиться во что бы то ни

стало» 334 метод «захлопнувшейся двери»

332 метод крайнего срока 334 метод «нога в двери» 330

метод раздражения 335 модели неповиновения 343 нормативное социальное влияние

323 подчинение 312 привязанность 317 процедура обмана 331 расположение 330 социальное влияние 310 социальные нормы 312 уступчивость 312

Оказание помощи и причинение вреда: природа просоциального поведения и агрессии

•     В новостях вы смотрите репортаж о гражданской войне, идущей на другом краю Земли. Вы видите невероятно худых мужчин, женщин и детей в лагерях беженцев, безучастно смотрящих в камеру. Голос за кадром говорит, что для обеспечения беженцев едой и лекарствами необходима срочная материальная помощь, иначе они умрут. Чувствуете ли вы жалость к этим людям? Сделаете ли что-нибудь, чтобы помочь им?

•    Каждый год более чем 1,8 миллиона женщин подвергаются побоям со стороны своих мужей (Straus & Gelles, 1988); жены также жестоко обращаются со своими мужьями, хотя такие действия, по-видимому, реже заканчиваются серьезными травмами для жертвы (например, Holtzworth-Munroe & Stuart, 1994).

•    Убийство является основной причиной смерти афроамери-канцев мужского пола в возрасте от 15 до 34 лет в США (Butterfield, 1992).

•    В магазине вы замечаете сидящего в тележке и плачущего маленького мальчика. Женщина, вероятно его мать, бьет его по лицу и кричит: «Прекрати плакать, или будет еще хуже!» Вам жаль мальчика, но не усугубите ли вы ситуацию, если скажете что-нибудь его матери?

•    В США за один год произошло 6621 140 насильственных преступлений (1992; U.S. Department of Justice, 1994).
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• В том же году произошло 140 930 жестоких изнасилований и 657 550 вооруженных нападений, закончившихся телесными повреждениями (U.S. Department of Justice, 1994): больше одного изнасилования каждые 5 минут и больше одного нападения каждые 28 секунд.

Эти примеры указывают на важность двух явлений, давно занявших центральное место в социально-психологических исследованиях: оказание помощи и причинение вреда, или просоциалыюго поведения и агрессии. Психологи хотят понять и научиться прогнозировать просоциальное поведение — действия, которые приносят пользу другим людям, но не имеют очевидной пользы для людей, их совершающих, — и агрессию — намеренное причинение какого-либо вреда другим людям.

На первый взгляд эти формы поведения могут казаться двумя сторонами одной медали: разве отказ в помощи, как показано на рис. 9.1, не означает причинение вреда? Когда кто-то наносит вред другому человеку, разве он не делает нечто, противоположное оказанию помощи? Действительно ли оказывать помощь хорошо, а причинять вред плохо'} На эти вопросы мы отвечаем да с оговоркой: следует учигы-

Рис. 9.1. Причинение вреда и оказание помощи: противоположны ли они

друг другу?

Жертвы агрессии часто нуждаются в помощи, люди помогают тем, кому причинили боль, но иногда вредят, отказываясь помочь. Таким образом, из-за того что агрессия и просоциальное поведение оказываются следствиями разных факторов, их нельзя считать прямыми противоположностями друг друга..
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вать, как мы увидим в этой главе, что причины просоциального поведения и агрессии часто оказываются совершенно разными, и механизмы, лежащие в основе этих форм поведения, также различаются. Таким образом, в то время как здравый смысл может говорить о том, что оказание помощи и причинение вреда являются противоположностями, их, вероятно, лучше всего рассматривать как различные формы поведения. В этой главе мы сначала выясним, что же социальным психологом известно о просоциалыюм поведении, а затем обратимся к теме агрессии.

Природа просоциального поведения

Просоциалыюе поведение впервые привлекло особое внимание социальных психологов в 1960-х годах. Одно нашумевшее событие, к которому мы еще не раз обратимся, побудило многих ученых к созданию теорий и проведению экспериментов для выяснения, почему сторонние наблюдатели иногда реагируют, а иногда не реагируют на чрезвычайное происшествие. Мы увидим, как эти первые пробные работы привели к полномасштабным исследованиям, далеко выходящим за рамки первоначальных интересов. В различных ситуациях исследователи имели дело с внешними факторами, влияющими на просоциалыюе поведение. Мы рассмотрим также дополнительные теоретические объяснения просоциальной мотивации.

Чем объясняется равнодушие сторонних наблюдателей

Событие, давшее ход исследованиям просоциального поведения, произошло ранним утром 13 марта 1964 года в Нью-Йорке. Кэтрин (Китти) Геновезе возвращалась с работы (она работала менеджером бара). Когда она шла от своей машины к дому, к ней подошел мужчина с ножом. Женщина побежала; он погнался за ней, схватил ее и ударил ножом. Кэтрин стала звать на помощь, и в нескольких окнах, выходящих на улицу, зажегся свет. Атаковавший ее мужчина отступил, но затем вернулся к своей истекающей кровью жертве. Кэтрин закричала снова, но он продолжал наносить ей удары до тех пор, пока она не скончалась. Позднее выяснилось, что за этим ужасным сорокапятиминутным действием наблюдали 38 человек, но никто из них не пришел на помощь Китти Геновезе и даже не позвонил в полицию (Rosenthal, 1964).

12  Зак. 121
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Вслед за выпуском новостей, рассказавшем об этом поведении наблюдателей, развернулась широкая дискуссия о том, почему никто не оказал женщине помощь. Были эти люди апатичны, холодны и равнодушны к чужим проблемам? Или что-то не так в нашем обществе? Может, городская жизнь сделала людей бесчувственными? Когда человек сидит в удобном кресле и читает о чрезвычайных происшествиях, у него нет никаких сомнений относительно того, что нужно делать. Свидетели убийства Кэтрин Геновезе должны были, по крайней мере, закричать и вызвать полицию. Однако все оказывается по-другому, когда вы сами сталкиваетесь с подобными ситуациями; не так-то просто сделать именно то, что требуется. Латане и Дарли (Latane & Darley, 1970) обрисовали серию из пяти ступеней выбора, которые должны пройти наблюдатели (часто бессознательно), чтобы решиться оказать помощь. Отметим, что на каждой стадии наиболее простым выбором является путь наименьшего сопротивления — не делать ничего и, следовательно, не оказывать помощи.

Шаг 1. Наблюдатель должен осознать чрезвычайность ситуации. Мы не проводим всю жизнь, праздно стоя на месте в ожидании, что с нами или вокруг нас произойдет что-нибудь чрезвычайное. Наоборот, мы обычно чем-то заняты, мы думаем о чем-то своем, когда в нашу жизнь вторгается чрезвычайное происшествие. Чтобы сделать первый шаг к оказанию помощи, мы должны перевести свое внимание с собственных дел на неожиданное происшествие. Большую часть времени мы игнорируем происходящее вокруг, потому что это не имеет для нас значения. В результате мы легко можем пропустить чрезвычайное происшествие.

Дарли и Бэтсон (Darley & Batson, 1973) исследовали, как занятость может помешать просоциальным действиям. Экспериментаторы дали студентам семинарии задание пройти в соседнее здание и прочитать там лекцию по выбору: о библейской притче о добром самаритянине или о работе. Чтобы усилить воздействие фактора занятости, исследователи для разных участников эксперимента создали разные режимы давления времени. Одним они сказали, что у них много времени до назначенной лекции, другим — что они придут как раз вовремя, а третьим — что они уже опаздывают на встречу. Тем самым первая группа должна была располагать большим временем (быть наименее занятой), а третья — наиболее занятой. По пути к зданию, где должна была состояться лекция, каждый семинарист сталкивался с ассистентом экспериментатора, который тяжело опускался на землю, кашляя и издавая стоны. Замечали ли они этого внешне
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, больного или пострадавшего человека и помогали ли ему? Если тема [ предстоящей беседы (работа или добрый самаритянин) не имела ни-\ какого влияния на поведение семинаристов, то занятость (давление - времени) влияла на них. 63% из тех, у кого было много времени, ока-1 зали помощь. Оказание помощи снижалось до 45% среди тех, кто шел 1 на встречу вовремя, и до более низкого уровня (лишь 10%) среди тех, кто очень торопился. Многие из наиболее занятых семинаристов : просто перешагивали через жертву и неслись дальше на свою лек-I цию. Понятно, что если вы не замечаете проблему, то вы и не окажете помощь.

Шаг 2. Правильная интерпретация ситуации как чрезвычайного ! происшествия. В наших повседневных контактах с незнакомыми Г людьми мы чаще всего не задумываемся о том, что они делают и почему. Если нас заинтересовало, почему мужчина бежит мимо нас по I тротуару, гораздо легче найти рутинное, повседневное объяснение, |чем какое-нибудь очень необычное или невероятное (Macrae & Mil-i ne, 1992). Например, он может бежать, чтобы успеть на автобус, найти свою собаку, заниматься спортом или — что совсем маловероятно — чтобы схватить вора, который только что его ограбил. Согласитесь, драматическое преследование, следующее за ограблением среди бела дня, не является первым, что придет вам в голову. Трудность в интерпретации ординарного события как экстраординарного, чрез-\ вычайного происшествия состоит в том, что вы не хотели бы выставить себя в глупом виде. Если вы не убедитесь, что действительно являетесь свидетелем чрезвычайного происшествия, вы не окажете помощь, потому что причины помогать отсутствуют, и вы хотите избежать глупой ошибки.

Если существует хоть какая-нибудь неопределенность в том, что [ происходит, потенциальные помощники колеблются и ожидают боль-I шей информации. Если сигналы смешаны — одни указывают на то, [ что все хорошо, а другие на то, что существует серьезная проблема, — I люди склонны придавать больше значения информации, указываю-' Щей на то, что ничего не следует предпринимать (Wilson & Petruska, | 1984). Когда ситуация неясна, вы, скорее всего, начнете проводить со-I циальное сравнение (см. главу 7), чтобы утвердиться в собственных I впечатлениях, пытаясь определить, что говорят или делают другие г люди. Это не сложно, когда наблюдатели знакомы между собой: они могут обсудить ситуацию друг с другом, сильно уменьшая тем самым эффект наблюдателя (Rutkowski, Grader & Romer, 1983). Однако ес-и наблюдатели незнакомы друг с другом и никак не реагируют на
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ситуацию, препятствие к оказанию помощи оказывается очень сильным. Жертва не может ожидать помощи от группы неосведомленных наблюдателей, которые неправильно интерпретируют ситуацию, а также сдерживаются, чтобы не оказаться в глупом положении, потеряв хладнокровие.

Эта реакция группы, называемая плюралистическим неведением (см. главу 3), была выявлена в ходе эксперимента, где чрезвычайной ситуацией являлось появление дыма (Latane & Darley, 1968). Участники эксперимента должны были заполнить анкету. Некоторые делали это в комнате в полном одиночестве, другие находились в комнате еще с двумя участниками. Через несколько минут экспериментаторы через вентиляцию пускали в комнату дым. Как вы думаете, влияло ли число наблюдателей на то, воспримут ли студенты дым как сигнал о чрезвычайной ситуации? Ведь могло оказаться, что здание охвачено огнем! 75% тех, кто находился в комнате в одиночестве, покинули комнату, чтобы рассказать кому-нибудь о дыме, причем половина из них — в первые же две минуты. Наоборот, среди тех, кто находился в комнате в компании, лишь 38% отреагировали на дым, в то время как 62% не сделали абсолютно ничего — даже когда дым стал настолько плотным, что сквозь него едва можно было видеть. Из предпринявшего какие-либо действия меньшинства лишь один человек сделал это в первые четыре минуты. Как видите, группа, не проявляющая никакой реакции, может являться серьезным препятствием для принятия решения действовать.

Шаг 3. Ответственность за действия. На третьем этапе выбора наблюдатель может взять или не взять на себя ответственность за предполагаемые действия. Во многих ситуациях ответственность очевидна: если горит дом, то оказанием помощи занимаются пожарные. Если ограблен магазин, за помощь отвечают полицейские. Если кто-то травмирован, ответственность на себя берут врачи. Однако, когда ответственность менее определенна, мы склонны предполагать, что действовать должен тот, кто находится в роли лидера (Baumeister et al., 1988). То есть профессор должен справляться с чрезвычайной ситуацией в аудитории, водитель автобуса ответственен за действия при чрезвычайном происшествии в своем автобусе, а взрослый должен нести ответственность в группе детей.

Одна из причин того, что одинокий наблюдатель с наибольшей вероятностью предпримет какие-либо действия, состоит в том, что никто, кроме него, не может взять на себя ответственность. Таким образом, распределение (диффузия) ответственности является одним
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из объяснений того, почему сторонние наблюдатели иногда никак не реагируют. Психологи считают, что когда один человек видит кого-то, нуждающегося в помощи, ответственность наблюдателя ясна; но когда свидетелей чрезвычайной ситуации много, как в случае убийства Китти Геновезе, каждый знает, что мог бы действовать, но не всегда так поступает. Убийство Кэтрин видели 38 человек, и каждый имел лишь 1/38 полной ответственности, этого было недостаточно, чтобы побудить кого-либо из них к действию. Согласно гипотезе, с ростом числа наблюдателей вероятность просоциального поведения уменьшается. Более того, многие эксперименты подтвердили это предположение. Например, в эксперименте Дарли и Латанэ (Latane & Darley, 1968) ничего не подозревающие участники исследования сталкивались с человеком, с которым случался эпилептический припадок. Люди гораздо реже оказывали помощь, если их было пятеро, и чаще — когда были в одиночестве. Более того, среди тех, кто все-таки оказал помощь, люди из большой группы начинали действовать позднее, что и показано на рис. 9.2. Даже когда наблюдателей было всего двое, оказание помощи становилось менее вероятным, если один из
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Рис. 9.2. Эффект стороннего наблюдателя: больше наблюдателей - меньше помощи В первоначальном эксперименте, созданном для изучения эффекта наблюдателя, студенты оказывались в ситуации, когда с одним из них случался припадок. Участники были либо в одиночестве, либо вдвоем, либо впятером. При увеличении числа наблюдателей процент людей, пытавшихся помочь «жертве», уменьшался. Кроме того, если кто-то и оказывал помощь, то вместе с увеличением числа наблюдателей увеличивалось и время, спустя которое участники начинали оказывать помощь. (Источник: основано на данных из Latane & Darley, 1968.)
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них (по какой-либо причине) не чувствовал личной ответственности за оказание помощи.

Шаг 4. Знать, что делать. На четвертом этапе наблюдатель должен понять, знает ли он, как оказать помощь. Некоторые чрезвычайные ситуации просты. Если вы видите, как кто-то поскользнулся на обледеневшем тротуаре, вы помогаете человеку подняться. Если вы видите, как два неприятных типа пытаются забраться в припаркованный автомобиль, вы поднимаете трубку и звоните 911. Другие ситуации требуют специальных знаний или способностей. Так, в программе новостей однажды сообщалось, что оказать помощь водителю грузовика смогли автомобилисты, ранее обучавшиеся проводить кардиопуль-мональную реанимацию. Точно так же если вы не умеете плавать, вы не способны оказать немедленную помощь тонущему человеку.

В любой ситуации, когда наблюдатель владеет необходимыми знаниями, опытом или способностями, он берет на себя ответственность и оказывает помощь независимо от присутствия или отсутствия других наблюдателей. Например, из наблюдателей, присутствующих при аварии, медицинские работники предлагают помощь чаще, чем люди, не имеющие соответствующих знаний; но в ситуации с единственным наблюдателем одинаково полезными оказываются и люди, владеющие медицинскими знаниями, и люди, не владеющие ими (Cramer et al., 1988).

Шаг 5. Принятие окончательного решения об оказании помощи. Даже пройдя через все четыре предыдущих этапа выбора, ответив «да» в каждом из них, наблюдатель может так и не решиться оказать помощь: ему может помешать страх негативных последствий. Пытаясь помочь поскользнувшемуся человеку, вы можете упасть сами. Если вы помогаете кашляющему и стонущему человеку, ваша одежда может испачкаться или вы можете заразиться. Наиболее серьезные из возможных последствий состоят в том, что окружающие могут ошибочно подумать, что именно вы были причиной происшествия. Короче говоря, если у человека нет особой мотивации, оказание помощи может и не произойти, потому что ее потенциальная цена кажется слишком высокой (McGuire, 1994).

Кто оказывает помощь?

Исследования, о которых мы рассказали, подчеркивали аспекты ситуации, увеличивающие или уменьшающие вероятность просоци-альных действий. Мы также указывали, что люди с большей вероятностью оказывают помощь, если обладают необходимыми знаниями
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Рис. 9.3. Индивидуальные различия в готовности оказать помощь

Способность к оказанию помощи, как оказывается, играет ключевую роль в дифференциации участников -просоциального поведения. Очевидно, что с этой точки зрения люди значительно различаются между собой.

> или способностями (например, оказание первой медицинской помощи)- Тот факт, что одни люди более, а другие — менее склонны оказывать помощь, ярко иллюстрируется двумя фотографиями на рис. 9.3.

( Некоторых глубоко беспокоят любые несчастья, которые случаются с окружающими; другие кажутся совершенно безразличными и равнодушными к чужому горю. Психологи считают, что готовность по-

i мочь определяется множеством факторов. Например, люди, имеющие большую потребность в одобрении, с большей вероятностью помогают другим, предположительно потому, что им доставляет особое

' удовольствие выражение благодарности и признательности. Их готовность помочь проявляется с большей очевидностью, если ранее их уже вознаграждали за подобное поведение (Deutsch & Lamberti, 1986). Но согласитесь, если вам требуется помощь, вы не будете придираться к эгоистическим мотивам человека, который ее оказывает.

Самая значительная попытка дать определение альтруистической личности была предпринята Бирхофом и его коллегами (Bierhoff,

I Klein & Kramp, 1991). Они рассмотрели несколько типов личности,

■ выделенных в предыдущих просоциальных исследованиях, и сравни-

i ли количество людей на месте происшествия, оказавших или не ока-

| завших первую медицинскую помощь до приезда «скорой помощи».

• Эти две группы были сопоставлены с точки зрения пола, возраста и социального положения, затем их сравнивали по личностным параметрам. В результате было выявлено пять компонентов альтруисти-

I ческой личности.

\ 1. Для тех, кто оказывал помощь, важной частью «Я»-концепции была эмпатия. Люди, оказавшие помощь, также описывали себя как ответственных и общительных, хорошо контролирующих себя,
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желающих произвести хорошее впечатление, склонных к компромиссу и терпимых.

2.   Те, кто оказал первую помощь, верили в справедливость мира. Люди считали, что оказание первой помощи является правильным действием и что человек, оказывающий помощь, получит от этого пользу. В целом, они воспринимали мир как справедливый и предсказуемый и верили, что хорошие поступки вознаграждаются, а плохие — караются; люди получают то, что заслуживают.

3.   Социальная ответственность также дифференцирует тех, кто оказывает помощь, а кто — нет. Человек с высоким показателем этой характеристики убежден, что мы все должны стараться помочь окружающим.

4.   Альтруистические личности характеризуются как люди с внутренним локусом контроля. Это означает убежденность в том, что человек может вести себя так, чтобы увеличить до максимума положительные результаты и уменьшить до минимума отрицательные, — что человек способен проводить различия и не полагается беспомощно на удачу, судьбу или другие неконтролируемые силы.

5.   Люди, оказавшие помощь, имели более низкий показатель эгоцентризма. Те, кто не оказал помощи, были в большей степени поглощены собой и склонны к соперничеству.

Интересно, что одни и те же пять переменных оказались характерными для людей из разных европейских стран, активно участвовавших в спасении евреев от преследования фашистов (Oliner & Oliner, 1988).

Кто получает помощь?

Вы идете по улице в большом городе и видите мужчину, лежащего без сознания на обочине. Вы с большей вероятностью остановитесь и окажете ему помощь, если 1) в руке он сжимает бутылку вина, а его одежда испачкана и порвана, или 2) он опрятно одет и у него кровоподтек на лбу? Скорее всего, у вас будет более твердая мотивация помочь второму мужчине, а не первому. Почему? Характеристики жертвы являются важными детерминантами оказания помощи: мы склонны помогать тем, кто нам нравится, включая тех, кто более похож на нас (глава 7), и тех, кто не несет ответственности за положение, в котором он оказался.

Оказание помощи жертве, которая нам нравится. На основе изложенного в главе 7 материала о влиянии привлекательности на наши
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оценки окружающих можно предположить, что чем больше нам нравится человек, тем сильнее наше стремление предоставить ему необходимую помощь. И это так (Clark, 1987). Какими бы ни были причины, усиливающие привлекательность, они также усиливают и просо-циальные реакции. Например, физически привлекательный человек получает больше помощи, чем непривлекательный (Benson, Karabe-nick & Lerner, 1976).

В главе 7 обсуждался также тот факт, что многие люди рассматривают гомосексуальность как стигму. Принимая во внимание это широко распространенное предубеждение, основанное на сексуальной ориентации человека, Шо и коллеги (Shaw, Borough & Fink, 1994) предположили, что незнакомый человек с гомосексуальной ориентацией, нуждающийся в помощи, получит меньше помощи, чем тоже

Рис. 9.4. Помощь незнакомому человеку с гомосексуальной или гетеросексуальной

ориентацией

Используя метод «неправильно набранного номера», ассистент экспериментатора звонил по случайному телефонному номеру и спрашивал свою подружку или друга по имени. Обнаружив, что набрал «неправильный номер», он извинялся, говорил, что у его автомобиля спустилась шина и что он опаздывает на первую годовщину их отношений, но у него больше нет мелочи для телефона-автомата, поэтому он просил ответившего незнакомого человека перезвонить вместо него Лизе или Рику, чтобы все объяснить. Когда звонивший определял себя как человека с гетеросексуальной ориентацией, большинство людей оказывали ему помощь, сделав требуемый звонок. Когда звонивший определял себя как человека с гомосексуальной ориентацией, большинство людей отказывались ему помочь. Кажется очевидным, что негативное отношение к человеку, которому требуется помощь, может помешать просоциальному поведению. (Источник: основано на данных из Shaw, Borough, & Fink, 1994.)
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незнакомый, но с гетеросексуальной ориентацией. Чтобы проверить это предположение, исследователи использовали метод «неправильно набранного номера». Ассистент экспериментатора набирал случайный номер и, если отвечал взрослый человек, говорил, что пытался дозвониться с телефона-автомата, использовав последнюю монетку, но ошибся номером; затем он просил незнакомого человека сделать для него звонок. Номер, который он давал, был номером другого ассистента, который мог определить, набрал ли человек требуемый номер или нет.

Чтобы указать на гетеросексуальные отношения, звонивший («Майк») спрашивал свою подружку Лизу. В гомосексуальном условии он спрашивал друга Рика. В обоих условиях, обнаружив, что набрал «неправильный номер», Майк извинялся за ошибку, затем объяснял, что у его автомобиля спустилась шина и он опоздает на первую годовщину своих отношений с партнером противоположного или своего пола. Поскольку у Майка больше не было мелочи, он просит незнакомого человека перезвонить Лизе или Рику вместо него. Помощь незнакомого человека состояла в том, чтобы действительно сделать телефонный звонок в следующие три минуты. Отказ оказать помощь включал следующие варианты: человек бросал трубку, отказывался записать телефонный номер Лизы или Рика, отказывался сделать звонок или не звонил по требуемому номеру в течение следующих трех минут. Как показано на рис. 9.4, чуть больше половины из сорока мужчин и сорока женщин, которым позвонил Майк, сделали требуемый звонок, но гораздо реже люди помогали человеку с гомосексуальной, чем с гетеросексуальной ориентацией.

Поскольку сходство обычно оказывает положительное влияние на привлекательность, было бы логичным ожидать, что люди помогают тем, кто похож на них самих. Часто это действительно так: реакция на просьбу человека с гомосексуальной или гетеросексуальной ориентацией может частично отражать большую готовность помочь людей с гетеросексуальной ориентацией похожему на них человеку (по воле случая большинство случайных звонков попадало именно на людей с гетеросексуальной ориентацией). Однако существуют дополнительные факторы, срабатывающие в некоторых ситуациях. Например, иногда сходство не имеет никакого значения. Борнштейн (Bornstein, 1994) провел метаанализ 23 исследований и показал, что чем больше жертва зависит от помощи других, тем больше вероятность, что ей действительно помогут. Для чрезвычайно зависимой
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жертвы сходство или отсутствие сходства с человеком, предоставляющим помощь, теряет значение.

Принципы интеграции

1.   Просоциальному поведению может помешать занятость, неправильная интерпретация неоднозначной ситуации, недостаток ясности в том, кто должен взять на себя ответственность, отсутствие необходимых знаний и способностей, а также страх возможных последствий. При принятии решения активизируются следующие процессы: интерпретация невербальных сигналов и их атрибуция (глава 2), познание (глава 3) и социальное сравнение (глава 7).

2.    Просоциальное поведение облегчается при наличии некоторых переменных, среди которых наиболее важной является эмпатия, с которой также связан уверенный стиль общения (глава 7). Определенную роль играют «Я»-концепции (глава 4) и локус контроля (глава 11).

3.   Жертвы с наибольшей вероятностью получают помощь, если они нравятся наблюдателю по любой из причин, описанных в главе 7. Сходство между жертвой и наблюдателем обычно способствует готовности помочь, но слишком большое сходство иногда может пугать и приводит к тому, что потенциальные помощники начинают обвинять жертву.

Причины просоциального поведения

До сих пор в этой главе мы рассматривали некоторые факторы, влияющие на просоциальное поведение — занятость посторонними делами, страх негативных последствий, сходство между потенциальным помощником и человеком, нуждающимся в помощи, и т. д. Но вы можете спросить: почему появляется просоциальное поведение? Какие психологические механизмы заставляют людей помогать другим, даже не ожидая ничего в ответ? Некоторые исследователи сосредоточили свое внимание на роли эмоциональных состояний, предполагая, что существует взаимосвязь между эмоциональным состоянием потенциального помощника и определенными аспектами чрезвычайной ситуации. Наиболее общим предположением является то, что люди реагируют таким образом, чтобы увеличить до максимума положительные эмоции и уменьшить до минимума отрицательные. Например, Бэрон (Baron, 1997) обнаружил, что оказание помощи было более вероятным, если рядом находилось приятно пахнущее заведение (пекарня), и менее вероятно рядом с заведением, не имеющим какого-либо запаха (Магазин одежды): приятные запахи обычно вызывают позитивные эмоции, что в свою очередь вызывает большую готовность помочь. Можно предположить, что чем сильнее позитивные
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эмоции по сравнению с негативными, тем больше вероятность того, что человек будет вести себя просоциально.

Немного упрощая, можно сказать, что наблюдатель будет помогать жертве, если акт помощи воспринимается как вызывающий более позитивное или менее негативное эмоциональное состояние наблюдателя. Теоретические объяснения того, почему человек может оказывать помощь незнакомцу, попавшему в беду, обычно выделяют эгоистические и бескорыстные (альтруистические) мотивы поведения (Campbell & Specht, 1985). Как вы можете догадаться, люди обычно объясняют свою собственную готовность помочь бескорыстными мотивами («Было правильным поступить именно так»), в то время как наблюдатели могут объяснять подобное поведение других с одинаковой вероятностью как бескорыстными, так и эгоистическими мотивами («Он хотел произвести хорошее впечатление») (Doherty, Wei-gold & Schlenker, 1990).

На рис. 9.5 показаны четыре теоретически возможных варианта мотивов, лежащих в основе просоциального поведения. В данном разделе мы последовательно рассмотрим каждую из этих теорий.

Бескорыстная мотивация: сопереживание приводит к помощи. Мы уже определяли эмпатию как способность пережить эмоциаль-ное состояние другого человека, испытывать к нему симпатию и воспринимать ситуацию с его точки зрения. Отталкиваясь от такого понимания, Бэйтсон и его коллеги (Batson et al., 1981) предложили гипотезу сопереживания—альтруизма, согласно которой по крайней мере, какая-то часть просоциального поведения мотивируется совершенно бескорыстным желанием помочь человеку, нуждающемуся в помощи. Человек поступает так даже в ущерб себе или группе в целом. То есть, чувство сострадания может перевесить такие понятия, как справедливость (Batson, Klein, et al, 1995; Batson & Weeks, 1996).

Когнитивный компонент усиливает эмоциональный эффект — опыт сопереживания дает информацию о том, что человек ценит благополучие другого человека и, следовательно, должен стремиться оказать помощь; этот эффект с наибольшей вероятностью проявляется тогда, когда человек сам уже оказывался в подобной неприятной ситуации (Batson et al., 1996).

Чтобы проверить альтруистическое объяснение просоциального поведения, Бэйтсон и его коллеги разработали экспериментальную процедуру, позволяющую управлять эмнатией наблюдателя и дать человеку возможность оказать помощь (Batson et al., 1983; Toi & Batson, 1982). Каждый участник был «наблюдателем», когда другой сту-
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Теоретические объяснения лросоциального поведения

Мотивация для оказания помощи

Причина того, почему оказание помощи происходит

Гипотеза сопереживания альтруизма

Человек наблюдает чрезвычайную ситуацию

Возникает сопереживание

Человек оказывает помощь просто потому, что жертва

нуждается в помощи,

и потому, что ему приятно

оказывать помощь

Модель облегчения негативного состояния

Человек наблюдает чрезвычайную ситуацию

=3

Человек оказывает помощь

для того, чтобы уменьшить

собственный негативный

аффект и почувствовать

себя лучше

=&

Негативный аффект вызван

чрезвычайной ситуацией,

или человек испытывает

негативный аффект

по другой причине

Гипотеза радости сопереживания

Человек наблюдает чрезвычайную ситуацию

Ситуация вызывает

желание действовать

и оказать положительное

влияние на жертву

Человек оказывает помощь, чтобы участвовать в деятельности, приносящей положительные результаты, и почувствовать себя лучше

Модель генетического детерминизма

Человек наблюдает чрезвычайную ситуацию

Подсознательное желание

помочь появляется, если

человек воспринимает

жертву как генетически

похожую на него самого

Человек оказывает помощь для того,чтобы увеличить

до максимума шансы

выживания генов человека,

похожего на самого

наблюдателя

Рис. 9.5. Четыре альтернативных варианта объяснения готовности оказать помощь Для объяснения мотивации, лежащей в основе просоциального поведения, были предложены четыре различных варианта. Согласно гипотезе сопереживания-альтруизма, люди помогают другим, потому что кто-то нуждается в помощи, и потому что оказание помощи доставляет им удовольствие. Модель облегчения негативного состояния подразумевает, что люди помогают для того, чтобы уменьшить свои негативные эмоции. Гипотеза эмпатического удовольствия подразумевает, что люди помогают для того, чтобы реально и результативно помочь нуждающемуся в их помощи. Согласно модели генетического детерминизма, люди помогают тем, кто похож на них самих, в силу подсознательного желания увеличить шансы передачи общих генов последующим поколениям. Были получены данные в поддержку каждого из перечисленных вариантов, и, вероятно, каждый из них является правильным. То есть, оказание помощи может быть обусловлено более, чем одним мотивом, в зависимости от ситуации и личности человека, оказывающего помощь. (Источник: основано на данных из Forgas, 1994.)

дент выполнял задание, во время которого он (предположительно) получал беспорядочные удары электрическим током. На самом деле «наблюдателям» демонстрировалась видеозапись с участием студентки, помощницы экспериментатора. После того как эксперимент начался, она сказала, что ей больно, и призналась, что в детстве у нее был неудачный опыт общения с электрическим прибором. Хотя девушка
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была готова продолжать задание, экспериментатор спрашивал, не хочет ли наблюдатель поменяться с девушкой местами. Уровень эмпа-тии контролировался с помощью информации, позволявшей делать вывод о том, что испытывающий боль человек очень похож на наблюдателя (высокий уровень эмпатии) или совсем не похож на него (низкий уровень эмпатии). Когда уровень эмпатии был низким, а по условиям эксперимента участник мог прекратить его в любой момент, участники обычно уходили вместо того, чтобы выполнять просоци-альные действия. Когда уровень эмпатии был высоким, участники изъявляли желание занять место жертвы и получать электрические удары даже при наличии возможности отказаться от участия в эксперименте. Бэйтсон и его коллеги сделали вывод, что альтруизм мотивировался эмпатией.

Отметим, что люди с большей готовностью покидают место события, если уровень сопереживания невысок. В конце концов, цена помощи достаточно высока — наблюдатели-то уверены, что будут получать подлинные электрические удары. Что произойдет, если человек может выбирать, сопереживать ему или нет? Шо и его коллеги (Shaw, Batson & Todd, 1994) просили студентов принять участие в новой программе помощи бездомным — программе, предполагавшей либо низкий уровень затрат (провести час, занимаясь подготовкой писем для сбора пожертвований), либо высокий (встретиться с бездомным человеком три раза в течение полутора или двух часов). Затем студенты имели возможность получить дополнительную информацию, включающую либо сухое фактографическое описание бездомного человека, либо эмоциональное, вызывающее эмпатию сообщение о том, что тому пришлось пережить и как это повлияло на его жизнь. Когда уровень затрат был низким, большинство студентов хотели услышать эмоциональное сообщение. Когда же затраты ожидались высокими, большинство хотели услышать информационное сообщение. Другими словами, они пытались избежать эмпатии, чтобы не быть мотивированными к оказанию помощи, цена которой была высока.

Эгоистическая мотивация: оказание помощи для того, чтобы почувствовать себя лучше. Люди иногда действуют просоциально просто для того, чтобы почувствовать себя лучше. В более общей форме эта идея известна как модель облегчения негативного состояния (Cialdini, Baumann & Kenrick, 1981). Эта модель подразумевает, что просоциальное поведение мотивируется в первую очередь желанием улучшить собственное эмоциональное состояние.
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При этом не имеет значения, возникают отрицательные эмоции до чрезвычайного происшествия или они вызываются этим происшествием. У вас может быть плохое настроение, потому что вы перед этим поругались с другом или потому что вы огорчились, увидев, как человек на костылях споткнулся и упал. В любом случае вы включаетесь в просоциальное поведение, потому что хотите почувствовать себя лучше (Fultz, Schaller & Cialdini, 1988).

В соответствии с этой теоретической моделью эмпатия выступает лишь в роли дополнительного источника негативной эмоции. Например, Чалдини и его коллеги (Cialdini et al., 1987) обнаружили, что одна из сопровождающих эмпатию эмоций — грусть. Когда экспериментаторы смогли отделить чувство эмпатии от чувства грусти, они обнаружили, что грусть сама по себе увеличивает желание помочь, а эмпатия сама по себе — нет.

Эгоистическая мотивация: помогать, потому что результативное действие приятно. Другую интерпретацию роли эмпатии предложили Смит и его коллеги (Smith, Keating & Scotland, 1989). В соответствии с гипотезой эмпатического удовольствия, сопереживание приводит к оказанию помощи, потому что помогающий человек предвидит приятные чувства после достижения конкретного результата.

Какая разница между тем, что вы чувствуете себя лучше оттого что помогаете, и тем, что вы знаете, что ваша помощь привела к реальному результату? Смит и его коллеги (Smith et al., 1989) подчеркивают, что при чисто эмпатической мотивации тому, кто оказывает помощь, не нужна обратная связь относительно эффективности его помощи. Гипотеза эмпатического удовольствия предполагает, что одного сопереживания недостаточно; за альтруистическим действием должна" следовать информация об его результативности — эгоистическое вознаграждение. Исследователи провели эксперимент, в котором участники смотрели видеозапись студентки, страдавшей от одиночества и стресса и говорившей, что подумывает бросить университет. Смотревшие пленку люди имели возможность дать ей совет. Одним было сказано, что они получат информацию об эффективности своего совета, а другим — что они не получат никакой информации о дальнейшей судьбе девушки. Эмпатия участников вызывалась сообщениями о сходстве девушки с ними; отсутствие сопереживания создавалось сообщениями об отсутствии сходства. При этих усло-I виях эмпатия приводила к оказанию помощи (совету) лишь тогда, когда участники думали, что получат информацию о влиянии своего [ совета. Другими словами, одного сопереживания было недостаточно,
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чтобы вызвать просоциальное поведение; знание о действенности своего совета было необходимым, чтобы пережить эмпатическое удовольствие.

Конечно, можно рассматривать любой акт альтруизма как эгоистический, просто потому что приятно помогать человеку, оказавшемуся в беде (например, Williamson & Clark, 1989). Позитивные эмоции, сопровождающие просоциальное поведение, известны как блаженство оказывающего помощь — чувства умиротворения, собственной ценности и сердечности (Luks, 1988). Действительно, иногда бывает настолько приятно быть полезным, что если жертва отказывается от предлагаемой ей помощи, человек, настроенный просоциаль-но, разочарован и очень сердится (Cheuk & Rosen, 1992). Точно так же отказ кому-либо в помощи вызывает уменьшение позитивных эмоций (Williamson, Clark, Pegalis & Behan, 1996).

Эгоистическая мотивация: оказание помощи похожим на нас людям с целью сохранения общих генов. Если предыдущие объяснения просоциальной мотивации основаны на роли эмоций, модель генетического детерминизма основана на более общей теории человеческого поведения. Раштон (Rushton, 1989) и другие психологи-эволюционисты делали акцент на том, что мы неосознанно реагируем на генетическое влияние; они предположили, что мы поступаем так во многих ситуациях. Любое поведение, увеличивающее способность человека к успешной репродукции (получившее название пригодность), будет представлено в последующих поколениях более часто, чем поведение, не связанное с репродуктивным успехом или мешающее репродукции (Archer, 1991).

Изучение других видов живых существ указывает на то, что чем больше генетическое сходство между двумя животными, тем больше вероятность того, что одно животное будет помогать другому, когда тому потребуется помощь (Ridley & Dawkins, 1981). Считается, что такое поведение является результатом работы «эгоистического гена»; потому что, когда один помогает другому, генетически похожему на него существу, возрастает вероятность сохранения их общих генов и передачи их следующим поколениям — даже если помогающий умрет во время этого процесса (Rushton, Russell & Wells, 1984). Предположение состоит в том, что каждый человек подсознательно мотивирован не только жить достаточно долго, чтобы передать дальше собственные гены, но и увеличивать репродуктивные шансы другого человека, имеющего такие же гены (Browne, 1992). Следовательно, помогая похожим на нас людям, мы поступаем так, чтобы сохранить
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рбщие гены, которые, вероятно, у нас имеются (Burnstein, Crandall & Kitayama, 1994).

Анализируя литературу, посвященную альтруизму, Бак и Гинз-. бург (Buck & Ginsburg, 1991) сделали вывод, что не существует никаких данных о гене, определяющем просоциальное поведение. Тем не ; менее у людей есть основанные на генах способности передавать | свои эмоциональные состояния и формировать социальные связи. Эти наследуемые аспекты социального поведения делают вероятным ; и то, что мы окажем помощь друг другу, когда в этом будет необходимость. Другими словами, люди от природы дружелюбны, и, взаимодействуя в социальных отношениях, «они поступают просоциально, обычно готовы помочь и часто альтруистичны» (Fiske, 1991, с. 209). Возможно, вы были бы больше удовлетворены, если бы мы могли ' объявить одно из этих объяснений правильным, а три других ошибоч-; ными, но мы не можем этого сделать. С большой долей вероятности ' мы предполагаем, что просоциальное поведение вызывается разными мотивами; и, по-видимому, мало пользы в том, чтобы назвать одни из них бескорыстными, а другие — эгоистичными. Независимо от при-' чины, лежащей в основе такого поведения, оказывать помощь — хорошо, и хорошо ее получать, особенно когда она вам необходима.

Принципы интеграции

1.    Большая часть теоретических объяснений~мотивации просоциального поведения касается эмоционального состояния потенциального помощника и эмоционального эффекта, являющегося следствием такого поведения.

2.    Хотя исследователи спорят о бескорыстности или эгоистичности просоциального поведения, в основном все соглашаются, что альтруистические причины возникают потому, что они увеличивают позитивные эмоции и/или уменьшают негативные. Эмоциям уделяется одинаково большое внимание в исследованиях познания (глава 3), социальных установок (глава 5), предубеждения (глава 6), аттракции и взаимоотношений (глава 7) и агрессии.

Природа агрессии

Почему люди причиняют друг другу вред? Что заставляет их идти против своих соплеменников с жестокостью, не уступающей даже самым свирепым хищникам? (См. рис. 9.6.) Представители различных областей знания размышляли над этими вопросами в течение многих веков и предложили много противоречивых объяснений парадокса i человеческой жестокости.
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Противоположные теории агрессии

Одно из самых первых объяснений агрессии состоит о том, что люди совершают насилие, потому что это заложено в их природе. Например, Зигмунд Фрейд утверждал, что агрессию порождает в основном сильное стремление к смерти или инстинкт смерти (Танатос), свойственный всем людям. Конрад Лоренц (Konrad Lorenz, 1974), нобелевский лауреат, предположил, что агрессия берет свое начало в первую очередь в унаследованном инстинкте борьбы, которым обладают как человеческие существа, так и животные. Однако социальные психологи отрицали точку зрения, согласно которой агрессия основывается на врожденных инстинктах, потому что проведенные исследования показали, что по крайней мере некоторые формы агрессии чрезвычайно варьируются в разных странах. Например, многие развитые страны имеют более низкий показатель жестоких преступлений, чем Соединенные Штаты Америки; во многих развивающихся странах этот показатель даже выше, чем в США (Osterman et al., 1994). Таким образом, даже если агрессия частично и основана на врожденных стремлениях, они в буквальном смысле подавляются социальными и культурными факторами. В этом разделе мы обсудим некоторые популярные среди социальных психологов теории.

Биологические теории. Если социальные психологи в целом отвергают инстинктивные теории агрессии, это не значит, что они отри-

Рис. 9.6. Жестокость: общемировая проблема

Вид опустошенной войной Сомали свидетельствует о том, что цена агрессии с точки зрения человеческих страданий часто очень высока.
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цают всякую роль биологических факторов в агрессивном поведении. Напротив, все чаще признается важность биологических факторов во многих формах социального поведения (например, Buss, 1996; Nisbett, 1990), и агрессия не является исключением из общего правила. Действительно, данные последних исследований подтверждают мнение о том, что биологические факторы на самом деле предрасполагают некоторых людей к агрессии (например, Gladue, 1991). Результаты одного из исследований свидетельствуют, что агрессивные люди и люди, предпринимавшие попытки самоубийства, имеют более высокий уровень серотонина, чем обычные люди; предположительно более высокий уровень этого важного трансмиттера в нервной системе мешает высокоагрессивным людям и людям, склонным к самоубийству, контролировать свои агрессивные импульсы (Marazzitti et al., 1993).

Вероятно, еще более показательные в этом отношении данные были получены в недавно проведенном исследовании среди женщин-транссексуалов, пожелавших изменить свой пол на мужской (Van Goozen, Frijda & de Poll, 1994). В ходе медицинского лечения эти люди регулярно принимали большие дозы мужского полового гормона (тестостерона) в виде инъекций или таблеток. Во время исследования транссексуалы заполняли анкеты, призванные оценить уровень их внешней агрессии и их склонность приходить в ярость в различных ситуациях (склонность к крайнему раздражению); эта оценка проводилась дважды: перед тем как женщины начали принимать мужские половые гормоны и три месяца спустя. В проявлении открытой агрессии наблюдалось слабое изменение, но, несмотря на это, участники сообщали о возросшей тенденции приходить в ярость после получения гормональных препаратов.

Эти-данные, как и многие другие, указывают на то, что биологические факторы действительно могут играть определенную роль в формировании агрессивного поведения. Однако важно отметить, что ни одно из полученных свидетельств не доказывает, что агрессивные тенденции наследуются напрямую или что биологические факторы являются наиболее важными детерминантами человеческой агрессии. Напротив, существующие данные говорят о том, что биологические процессы оказывают свое влияние на фоне сильных социальных и когнитивных факторов. Как непреодолимые агрессивные инстинкты не толкают людей к тому, чтобы причинять вред другим, так и всесильные биологические силы не вовлекают людей в такие действия. Что касается человеческой агрессии, биология играет важную, но определенно не роковую роль.
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Теория социального научения: агрессия как приобретенное социальное поведение. Иной, противоположный, взгляд на агрессию представляет теория социального научения. В основе этого подхода — идея о том, что агрессия, как и другие сложные формы социального поведения, в основном приобретается посредством научения (Bandura, 1973, 1986; Baron & Richardson , 1994). Согласно этой теории, человеческие существа не рождаются с набором разнообразных агрессивных реакций в своем распоряжении. Наоборот, они должны их приобрести так же, как приобретают другие сложные формы социального поведения: через непосредственный опыт или наблюдая за действиями других. Так, в зависимости от своего прошлого опыта, люди в различных культурах учатся атаковать других самыми разными способами — с помощью кун-фу, отравленных стрел, мачете, ружей — или более искусно. Посредством прямого или косвенного опыта уже в шестилетнем возрасте (Huesmann & Guera, 1997) человек приобретает знания о том, 1) какие люди или группы людей являются подходящими мишенями для агрессии, 2) какие действия окружающих оправдывают или действительно требуют агрессивного возмездия и 3) в каких ситуациях или контекстах агрессия является допустимой или недопустимой.

Таким образом, теория социального научения утверждает, что агрессия определенного человека в определенной ситуации зависит от широкого набора факторов, включающих прошлый опыт этого человека, наличную систему поощрений (вознаграждений), связанных с агрессией, и многие другие переменные, формирующие мысли и восприятие человека, касающиеся допустимости и потенциальных результатов такого поведения. Поскольку большинство, если не все эти факторы, открыты для изменения, подход социального научения является достаточно перспективным в отношении возможности предотвращения или контроля открытой агрессии. Излишне говорить, что эта теория является наиболее привлекательной для социальных психологов.

Когнитивные теории агрессии: роль сценариев, оценки и эмоций. Представьте, что вы находитесь в большом, переполненном людьми супермаркете, вдруг какая-то покупательница таранит вас своей тележкой. Как вы отреагируете? Вам больно, и вы удивлены. Но отплатите ли вы ей тем же, толкнув ее своей тележкой? Или вы подавите свое раздражение и продолжите делать покупки? Очевидно, что это зависит от многих различных факторов: степени свирепости покупательницы, присутствия других людей и так далее. Соглас-
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но некоторым современным теориям агрессии, когнитивные факторы играют ключевую роль в формировании вашей ответной реакции (например, Anderson, Anderson & Deuser, 1995; Berkowitz, 1989; Hues-mann, 1988, 1994). К ним относятся так называемые сценарии — когнитивные «программы» событий, которые должны происходить при определенных обстоятельствах. Поскольку ваш сценарий посещения магазина не включает драку с другим покупателем, этот фактор, вероятно, будет выступать против возмездия с вашей стороны в этой ситуации.

Другой когнитивный фактор, который повлияет на ваше поведение, — ваша интерпретация ситуации, оценка того, почему другой покупатель ударил вас. Сделала ли женщина это намеренно? Или это была случайность? Вы проведете быструю оценку доступной информации (например, смеется ли покупательница, ликуя, или смущено извиняется?) и затем так же быстро примете решение о том, было это злым умыслом со стороны другого человека или нет (Anderson, Anderson & Deuser, 1996; Ohbuchi, Chiba & Fukushima, 1996). За этой первичной оценкой может последовать повторная оценка, и вы уделите больше времени рассмотрению ситуации и обдумыванию таких факторов, как возможные последствия ваших разнообазных действий. Если вы начнете таранить покупательницу, вы получите мгновенное удовлетворение, но не сможете завершить свои покупки. Возможно, она ответит вам тем же и в конце концов вас обоих вышвырнут из магазина. Такие мысли оказывают явное влияние на проявление агрессивности в ситуациях, когда у людей есть время подумать о своих действиях и о возможных результатах своих поступков.

Наконец, важно принять во внимание ваше настроение. Неприятные происшествия, например столкновение с другим покупателем, сопровождаются негативными эмоциями. Как мы отмечали в главе 3, наше настроение оказывает сильное влияние на когнитивные процессы; следовательно, как утверждал Берковиц (Berkowitz, 1989, 1994), боль, которую вы испытываете, может привести не только к тому, что у вас появится немедленное желание отомстить или скрыться («бороться или бежать»), но и к тому, что у вас возникнут мысли и воспоминания, связанные с другим болезненным или неприятным опытом. Они, в свою очередь, могут инициировать агрессивную реакцию.

Подводя итог, отметим, что согласно когнитивным теориям агрессии агрессивное поведение основывается на сложном взаимодействии нашего текущего настроения, опыта, мыслей и воспоминаний, возникающих в связи с ним, и нашей когнитивной оценки текущей
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Рис. 9.7. Когнитивные теории агрессии Современные теории говорят о том, что агрессивное поведение находится под влиянием сложного взаимодействия когнитивных факторов (сценариев, оценок поведения окружающих, воспоминаний и ассоциаций, выявляемых агрессивными сигналами) и нашего текущего эмоционального состояния. (Источник: основано на идеях, изложенных в С. A. Anderson, Anderson & Deuser, 1996; Berkowitz, 1989; Zillmann, 1994; и других.)

ситуации (рис. 9.7; Baron, in press). Очевидно, что эта схема понимания истоков агрессии является более сложной, чем предложенные Фрейдом и Лоренцом. Но, как вы можете легко заметить, она кажется более точной и полезной, чем ранние модели.

Социальные причины агрессии

Подумайте о том, когда вы в последний раз теряли самообладание. Что заставило вас сделать это? Скорее всего, ваш гнев был вызван действиями другого человека. Действительно, когда людей просят описать ситуацию, вызвавшую у них ярость, большинство вспомнят о том, что сказал или сделал другой человек (Harris, 1993; Torestad, 1990). Люди гораздо с меньшей вероятностью упоминают чисто физические события, например спустившая шина, плохая погода или нечто подобное. Обычно агрессия связана с различными социальными факторами, которые либо инициируют ее появление, либо увеличивают ее интенсивность. В этом разделе мы рассмотрим некоторые из наиболее важных факторов.

Фрустрация: почему агрессия может возникнуть, когда мы не получаем желаемого (или ожидаемого). Предположим, вы обратились к двадцати знакомым с просьбой назвать наиболее важную причину агрессии. Что бы они ответили? Вполне вероятно, что большинство назовут фрустрацию. Если вы попросите их дать определение фрустрации, многие сказали бы так: «Чувство, которое я испытываю, когда что-то — или кто-то — мешает мне получить то, чего я хочу или ожидаю получить в определенной ситуации». Это распространенное убеждение в том, что фрустрация является важной причиной агрес-
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сии, основывается, по крайней мере в некоторой степени, на извест-I ной гипотезе «фрустрации—агрессии», впервые предложенной Дол-I лардом и его коллегами накануне Второй мировой войны (Dollard et II., 1939). В своей первоначальной форме эта гипотеза содержала следующие утверждения: 1) фрустрация всегда ведет к некоторой форме I агрессии и 2) агрессия всегда основывается на фрустрации. Другими j словами, данная теория утверждала, что люди, испытавшие фрустрацию, всегда вовлекаются в тот или иной тип агрессии и что все агрессивные действия в свою очередь являются результатом фрустрации. ! Хотя это смелое утверждение является очень привлекательным, су-, шествующие данные говорят о том, что обе части гипотезы «фрустра-' ция- агрессия» слишком переоценивают важность фрустрации.

Во-первых, очевидно, что люди, испытавшие фрустрацию, не все-' гда агрессивны в своих мыслях, словах или делах. Напротив, они демонстрируют множество ответных реакций на фрустрацию, от отчая-I ния или депрессии, с одной стороны, до прямых попыток устранить источник фрустрации — с другой. Во-вторых, ясно, что не всякая аг-i рессия основана на фрустрации. Люди проявляют агрессию по многим причинам в ответ на множество различных событий. Например, [ профессиональные боксеры бьют своих противников, потому что хо-! тят выиграть ценный приз, а вовсе не из-за фрустрации. Точно так же I летчики, участвующие в военных действиях, утверждают, что полеты [ на самолетах доставляют им удовольствие и что они бомбят объекты [противника в приподнятом настроении, не чувствуя фрустрации. | В этих и многих других случаях агрессия определенно основывается ! на факторах, отличных от фрустрации. Мы рассмотрим некоторые из Ьтих причин ниже.

В свете этих утверждений мало кто из социальных психологов [ в настоящее время поддерживает идею о том, что фрустрация является единственной или самой важной причиной агрессии. Напротив, | большинство исследователей убеждены, что это всего лишь один из | множества факторов, которые потенциально могут привести к агрес-■сии. Учитывая это, Берковиц (Berkowitz, 1989) предложил переработанную версию гипотезы «фрустрация—агрессия», которая кажется вполне согласованной с множеством полученных данных о воздействии фрустрации. Согласно этой точке зрения, фрустрация является неприятным, раздражающим переживанием и именно поэтому вызывает агрессию. Другими словами, фрустрация иногда вызывает агрессию в силу имеющейся фундаментальной связи между негативной эмоцией и агрессивным поведением — связи, которая была подтверж-
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дена в ходе многих исследований (например, da Gloria, Pahlavan, Du-da & Bonnet, 1994). Это помогает объяснить, почему неожиданная фрустрация, а также фрустрация, которая рассматривается как неоправданная или несправедливая, вызывает более сильную агрессию, чем фрустрация, которая воспринимается как ожидаемая или справедливая. Психологи предполагают, что неожиданная или неоправданная фрустрация порождает более сильную негативную эмоцию, чем фрустрация, ожидаемая и считающаяся оправданной. Подводя итог, отметим, что хотя фрустрация действительно может быть потенциальной причиной агрессии, она определенно не является единственным фактором, ведущим к возникновению такого поведения, и не играет центральной роли в формировании человеческой агрессии, как полагают многие люди.

Прямая провокация: когда агрессия порождает агрессию. Вспомните эпизод в магазине, описанный выше. Предположим, что когда вы взглянули на покупательницу, ударившую вас своей тележкой, она бросила на вас презрительный взгляд и пробормотала: «Это научит тебя не стоять на моем пути!» Как бы вы отреагировали на это? Вероятно, со злобой и, возможно, с некоторым желанием отомстить. Вы могли бы сделать колкое замечание, например: «Кем ты себя возомнила?» или «Что с тобой, ты ненормальная?». Вы могли бы даже, если ваша ярость достаточно велика, толкнуть ее тележку своей или даже толкнуть ее саму.

Этот инцидент иллюстрирует важный момент, касающийся агрессии: часто она является результатом физической или вербальной провокации со стороны других. То есть когда мы являемся жертвами какой-либо формы агрессии со стороны окружающих, мы редко подставляем другую щеку, по крайней мере если можем позволить себе это. Напротив, мы стремимся ответить тем же, возвращая столько же агрессии, сколько получили, или даже немного больше, особенно если, как в этом инциденте, мы вполне уверены, что другой человек намеренно причинил нам вред (Ohbuchi et al, 1996; Quigley & Tedeschi, 1996). Это последнее открытие, касающееся того, что мы часто возвращаем немного больше агрессии, чем получили, помогает объяснить, почему агрессия часто развивается по спирали, от мягких колкостей до более сильных оскорблений и от толчков до ударов или даже хуже (например, Harris, 1993). Как мы увидим в разделе «Социальное разнообразие», культурные факторы также играют свою роль в формировании этих реакций.
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Жестокость в СМИ: влияние наблюдения за агрессией. Вспомните фильмы, которые вы посмотрели за последние месяцы. Теперь ответьте на следующие вопросы: сколько агрессии или жестокости содержал каждый из них? Как часто герои этих фильмов стреляли, дрались или пытались причинить вред окружающим каким-либо другим способом? Если у вас нет особых пристрастий и интересов в области кино, вы, вероятно, признаете, что многие популярные фильмы содержат очень много жестокости — гораздо больше, чем вы можете увидеть в реальной жизни (рис. 9.8). Тщательный анализ содержания телевизионных программ, фильмов и транслируемых спортивных соревнований показывает, что все они содержат большую долю жестокости (Reiss & Roth, 1993; Waters et al., 1993). Действительно, в ходе

Рис. 9.8. Господство жестокости в средствах массовой информации Многие популярные фильмы содержат множество жестоких сцен -гораздо больше, чем было раньше. Увеличивает ли просмотр такого материала вероятность агрессивного поведения среди зрителей? Этот важный вопрос привлек особое внимание социальных психологов и стал основной темой многих исследований.

378   Глава 9. Оказание помощи и причинение вреда

одного из недавно проведенных исследований психологи, анализировавшие содержание рекламных роликов, посвященных пищевым продуктам — например, молоку, супам и крупам, — обнаружили, что даже в них часто присутствует тема жестокости (Rajecki et al., 1994).

Эти факты заставили многих социальных психологов поставить следующий вопрос: усиливает ли просмотр подобных материалов агрессию среди детей или взрослых? Это проблема чрезвычайно важна, поэтому неудивительно, что она стала предметом в буквальном смысле сотен исследовательских проектов (например, Huesmann & Miller, 1994). Данные этих исследований еще не были в полной мере сопоставлены, но взятые все вместе они указывают на следующий вывод: демонстрация жестокости в СМИ действительно может являться одним из факторов, содействующих повышению уровня жестокости в США и других странах.

Однако, вероятно, наиболее убедительное доказательство наличия важной связи между демонстрацией жестокости в СМИ и агрессией было получено в ходе лонгитюдного исследования, когда участников изучали в течение многих лет (например, Huesmann & Eron, 1986). Так, в одном из наиболее известных исследований все третьеклассники одного из округов в северной части штата Нью-Йорк отвечали на вопрос о своих любимых телевизионных программах. В дополнение к этому были получены оценки агрессии детей, проставленные их одноклассниками. Результаты указывали на существование связи между этими переменными, по крайней мере среди мальчиков: чем больше жестокости видели эти восьмилетние дети по телевидению, тем выше другие дети оценивали их жестокость. Десять лет спустя те же участники исследовались снова, и эта взаимосвязь была подтверждена: чем больше жестокости они видели, будучи детьми, тем выше был уровень их агрессии в подростковом возрасте. Наконец те же люди исследовались еще раз, когда им было около тридцати лет. И вновь агрессия, которую участники наблюдали, будучи детьми, предопределяла уровень их агрессивности, о чем свидетельствовали их собственные самооценки и записи в полицейском журнале об арестах за агрессивные действия. Эти драматические результаты были подтверждены в ходе других долговременных исследований, проведенных во многих странах мира, например в Австралии, Финляндии, Израиле, Польше и Южной Африке (Botha, 1990; Huesmann & Eron, 1986). В ходе всех этих исследований было показано, что чем больше жестокости демонстрируется в телевизионных программах,
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которые смотрят участники, тем выше последующий уровень их агрессии. Более того, в последних исследованиях сходные данные были получены не только для мужчин, но и для женщин.

Хотя результаты этих тщательных исследований производят глубокое впечатление, важно помнить, что они все еще остаются лишь коррелированными. Как мы указывали в главе 1, тот факт, что две переменные поставлены в соответствии друг с другом, еще не означает, что одна из них непременно инициирует другую. Более того, как мы отмечали ранее, не все исследования потенциального влияния жестокости, изображаемой в СМИ, дают сходные результаты. Хотя, когда рассматриваются все типы исследовательских данных и когда результаты всех этих исследований подвергаются метаанализу (Comstock & Paik, 1991; Wood, Wong & Chachere, 1991), получаемые результаты действительно подтверждают заключение, которое мы сформулировали выше: демонстрация жестокости в СМИ может содействовать, наряду со многими другими факторами, проявлению открытой агрессии. К такому же заключению пришли в исследовании воздействия жесткой порнографии, когда женщины предстают в роли жертв, которых насилуют, мучают и издеваются над ними различными способами (например, Linz, Donnerstein & Penrode, 1988; Zillmann & Bryant, 1984). Воздействие таких материалов может усилить желание муж-'чин самим участвовать в подобных действиях (например, Kutchinsky, 1991; Linz et al, 1988).

Повышенное возбуждение: эмоции, познание и агрессия. Предположим, что вы едете в аэропорт, чтобы встретить своего друга. По пути другой водитель подрезает вас настолько внезапно, что вы почти сталкиваетесь. Ваше сердце сильно бьется, вы чувствуете, что давление здорово подскочило, но, к счастью, аварии не случилось. Вы подъезжаете к аэропорту, паркуете машину и спешите в зал прилета, потому что самолет вот-вот приземлится. На контроле безопасности вы застреваете из-за пожилого человека, идущего перед вами: когда тот проходил через ворота, раздался сигнал, и он пришел в замешательство. Полицейский никак не может втолковать ему, что нужно вытащить все из карманов и еще раз пройти контроль. Вы чувствуете, как вас охватывает ярость. «Что с ним такое? — думаете вы про себя. — Он что, никогда не был в аэропорту?» Поскольку вы задерживаетесь все больше, вы испытываете сильное искушение закричать на рожилого человека или даже оттолкнуть его, чтобы пройти.

Теперь вопрос: думаете ли вы, что недавний инцидент на дороге мог спровоцировать эту внезапную вспышку гнева? Иначе говоря,
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Чуть было ни случившаяся авария

^

Усиленное возбуждение

^

Остаточное возбуждение (все еще сохраняется на контроле)

U

Возбуждение и раздражение относятся на счет задержки

£

Разочарование (задержка из-за пожилого пассажира)

Э

И

Возбуждение и раздражение

относятся на счет инцидента

на дороге

Агрессия увеличивается

Агрессия не увеличивается

Рис. 9.9. Теория переноса возбуждения: общее представление Согласно теории переноса возбуждения, возбуждение, возникающее в одной ситуации, может сохраняться в течение некоторого времени и усиливать эмоциональные реакции в последующих, не связанных с первой ситуациях. Таким образом, возбуждение, созданное чуть было ни случившейся аварией, может усилить чувство раздражения или фрустрацию, проявившиеся из-за задержки на контроле безопасности в аэропорту. (Источник: основано на данных Zillmann, 1988, 1994.)

могло ли эмоциональное возбуждение от возможного столкновения каким-то образом передаться в совершенно не связанную с этим ситуацию контроля в аэропорту? Действительно, при некоторых обстоятельствах повышенное возбуждение — независимо от его источника — может увеличить агрессию в ответ на фрустрацию или провокацию. В различных экспериментах было обнаружено, что возбуждение, вызванное такими различными источниками, как участие в соревновательных играх (Christy, Gelfand, & Hartmann, 1971), энергичных упражнениях (Zillmann, 1979) и даже прослушивание или исполнение определенной музыки (Rogers & Ketcher, 1979), способствует возникновению последующей агрессии. Почему это происходит? Исчерпывающее объяснение было предложено теорией переноса возбуждения (excitation transfer theory) (Zillmann, 1994).

Теория переноса возбуждения начинается с замечаний о том, что физиологическое возбуждение, независимо от причины своего возникновения, обычно проходит медленно, с течением определенного времени. В результате некоторая доля такого возбуждения может сохраняться, когда человек перемещается из одной ситуации в другую-В приведенном выше примере часть возбуждения, возникшего в результате едва не случившейся аварии, которую называют остаточным возбуждением, могла все еще сохраняться, когда вы проходили
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■ контроль в аэропорту. В тот момент, когда вы столкнулись с мень-

■ шим источником раздражения, остаточное возбуждение усиливает ■ваши эмоциональные реакции на этот источник. Результат: вы при-I ходите в ярость, вместо того чтобы просто слегка рассердиться. Далее I теория переноса возбуждения утверждает, что такой эффект с наи-■болыней вероятностью появляется тогда, когда люди почти не подоз-■ревают о присутствии остаточного возбуждения — обычная ситуа-Вция, поскольку небольшое повышение возбуждения сложно заметить

■ (Zillmann, 1994). Теория переноса возбуждения также утверждает, I что подобный эффект обычно имеет место, когда люди осознают при-

■ сутствие остаточного возбуждения, но относят его на счет событий,

■ происходящих в текущей ситуации (Taylor et al, 1991). В описанном ■нами происшествии ваша ярость усилится, если вы осознаете чувство ■возбуждения, но относите его на счет действий пожилого человека ■(рис. 9.9). Мы вернемся к роли познания в агрессии в нашем дальней-Ишем разговоре о предотвращении и контроле агрессии; как мы увидим, ■восстановление когнитивного контроля над поведением может быт> ■высокоэффективным и способным уменьшить вероятность возник-Вновения жестокости в межличностных отношениях (Zillmann, 1993).

I Принципы интеграции

I 1. Вопреки первоначальным убеждениям, человеческая агрессия не имеет в качестве единственной или самой важной причины - фрустрацию. В действительности на нее оказывают влияние множество различных социальных факторов, включающих провокацию со стороны окружающих, наблюдение за агрессивными моделями поведения и усиленное возбуждение.

■ 2.   Некоторые из этих факторов играют важную роль и в других формах социально-

го поведения. Например, подражание влияет на просоциальное поведение (текущая глава); повышенное возбуждение влияет на многие аспекты социального поведения, например аттракцию (глава 7); а агрессия в форме сексуальной ревности влияет на многие взаимоотношения (глава 7).

| Кто совершает агрессию?

■ Можно ли утверждать, что некоторые индивиды совершают агрес-Исивные действия под влиянием личностных характеристик? Нефор-■мальные наблюдения говорят о том, что можно. Если одни люди редко ■теряют самообладание или совершают агрессивные действия, другие,

■ кажется, постоянно выходят из себя, часто с серьезными последст-Ивиями. В этом разделе мы рассмотрим некоторые качества личности

■ Или характеристики, которые, по-видимому, играют важную роль ■в агрессивном поведении.

I
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Модель поведения типа А: почему А в типе А вполне может представлять агрессию. Знаете ли вы кого-нибудь, кого можно было бы описать следующим образом: 1) стремящийся к соперничеству, 2) всегда спешащий, 3) особо раздражительный и агрессивный? Если да, то такой человек обладает чертами характера, которые психологи называют моделью поведения типа A (Glass, 1977; Strube, 1989). На противоположном конце этого континуума оказываются люди, не обладающие такими характеристиками — люди, которые не стремятся к соперничеству с другими, не борются постоянно со временем и не склонны легко терять самообладание; поведение таких людей описывается моделью поведения типа Б.

Принимая во внимание характеристики, упомянутые выше, кажется единственно разумным ожидать, что люди типа А обычно более агрессивны, чем люди типа Б. Действительно, результаты некоторых экспериментов указывают, что дело обстоит именно так (Baron, Russell & Arms, 1985). Рассмотрим исследование, проведенное Бергманом и его коллегами (Bergman, Gladue & Taylor, 1993). Исследователи создали ситуацию, в которой незнакомый человек провоцировал молодых людей, принадлежащих типу А или типу Б, на совершение ответных действий по нарастающей: раз за разом он повышал силу удара в соревновательном задании на время реакции, где человек, реагирующий медленнее (проигравший при каждой пробе), получал удар той силы, которую устанавливал ему его противник, что и являлось методом изучения агрессии.

Экспериментаторы также измеряли уровень тестостерона у участников, анализируя образцы их слюны перед началом задания. Результаты указывают, что во время выполнения задания люди типа А, имевшие высокий уровень тестостерона, устанавливали наибольший уровень силы ударов для своих противников. Кроме того, люди типа А с высоким уровнем тестостерона гораздо чаще, чем другие участники, использовали максимально возможную силу ударов. Эти данные говорят о том, что такие две персональные характеристики, как модель поведения типа А и уровень тестостерона, играют важную роль в проявлении агрессивного поведения.

Дополнительные данные указывают на то, что люди типа А действительно более агрессивны: они совершают агрессивные действия по отношению к другим людям не просто потому, что это помогает им достигнуть определенных целей, например победы в атлетических соревнованиях или продвижения по служебной лестнице; они с большей вероятностью, чем люди типа Б, вовлекаются в процесс, называе-
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мый психологами враждебной агрессией — агрессией, основной целью которой является причинение жертве вреда (Strube et al, 1984). С учетом этого факта неудивительно, что люди типа А с большей вероятностью, чем люди типа Б, совершают такие действия, как жестокое обращение с детьми или супругом/супругой (Strube et al., 1984). Более того, оказывается, что такие люди спонтанно судят об окружающих с точки зрения враждебности (Zelli, Heusmann & Cervone, 1995). Наоборот, люди типа А с меньшей вероятностью участвуют в инструментальной агрессии — агрессии, которую человек использует не для того, чтобы причинить вред жертве, а чтобы достичь других целей, например контроля над ценными ресурсами или одобрения со ,стороны окружающих за «жесткие» действия.

Раздражительность, обдумывание и «Большая пятерка» личностных характеристик. В последние годы исследователи личности пришли к одному потрясающему заключению: хотя критерии, по которым люди отличаются друг от друга, очень разнообразны, многие ;из них могут быть отнесены лишь к пяти базовым измерениям, приведенным в табл. 9.1 (McCrae & Costa, 1997; Funder & Sneed, 1993). Многие исследования говорят о том, что эти величины действительно являются ключевыми чертами личности. Например, даже незнакомец при первой встрече может определить степень выраженности ^некоторых из них в характере человека (Funder & Colvin, 1991; Watson, 1989). Некоторые из этих измерений тесно связаны с удовлетворенностью своей работой и успехами во многих областях жизни (Bar-rick & Mount, 1993). Связаны ли эти измерения с агрессией? Исследование, проведенное Капрара и его коллегами (например, Саргага let al., 1994) указывает, что это действительно так.

В ходе этих исследований — большая часть которых была проведена в европейских странах, например в Италии, — Капрара (Саргага, 11986, 1987) обнаружил, что некоторые черты, включая раздражительность (склонность импульсивно или грубо реагировать даже на легкую провокацию), эмоциональную реактивность (склонность слишком эмоционально реагировать на разочарование) и обдумывание ((склонность размышлять о провокациях и искать способы отмще-j ния), связаны с агрессией. Он обнаружил, что эти характеристики в Квою очередь тесно связаны с двумя аспектами «Большой пятерки» личности: дружелюбием и эмоциональной устойчивостью. Другими словами, люди с высоким показателем раздражительности и эмоциональной реактивности обычно оказываются на враждебном конце (Измерения «дружелюбие—враждебность», в то время как люди с вы-
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соким показателем обдумывания попадают на неустойчивый конец измерения «эмоциональная устойчивость». Другое исследование подтверждает точку зрения о том, что дружелюбие — в форме чувствительности к проблемам других — уменьшает сексуальную агрессию (Dean & Malamuth, 1997). Таким образом, можно утверждать, что крайне агрессивные люди — это люди недружелюбные, подозрительные, враждебно настроенные, а также эмоционально неустойчивые и остро реагирующие на любые раздражение.

Таблица 9.1

«Большая пятерка» личностных характеристик

Все больше исследовательских данных указывают на то, что измерения, приведенные в этой таблице, являются основными характеристиками человеческой личности.

Измерение

Описание

Экстраверсия

Величина, варьирующаяся от дружелюбия, словоохотливости, любви к веселью и приключениям, нежности до застенчивости, сдержанности, замкнутости, молчаливости и осторожности.

Дружелюбие (связано с агрессией)

Величина, варьирующаяся от добродушия, мягкости, стремления к сотрудничеству, доверию и оказанию помощи до раздражительности, безжалостности, подозрительности, нежелания сотрудничать, упрямства.

Добросовестность

Величина, варьирующаяся от организованности, старательности, самодисциплины, ответственности и добросовестности до неорганизованности, небрежности, слабоволия и недобросовестности.

Эмоциональная устойчивость (связана с агрессией)

Величина, варьирующаяся от уравновешенности, спокойствия, сдержанности и отсутствия ипохондрии до нервозности, беспокойное™, легкой возбудимости и склонности к ипохондрии.

Открытость новым впечатлениям

Величина, варьирующаяся от обладания богатым воображением, чувствительности, интеллектуальности и изысканности до приземленное™, нечувствительности, грубости и простоты.

Половые различия в агрессии: существуют ли они в действи тельности? Правда ли, что мужчины более агрессивны, чем женши
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ны? Фольклор утверждает, что это так, данные исследований также свидетельствуют о том, что в этом случае подобные неформальные наблюдения верны: когда людей спрашивают о том, участвовали ли они когда-либо в агрессивных действиях, мужчины гораздо чаще, чем женщины, сообщают о случаях агрессивного поведения в своей жизни (Harris, 1994; рис. 9.10). Однако при более внимательном рассмотрении картина половых различий в агрессии становится более сложной. С одной стороны, мужчины с большей вероятностью совершают агрессивные действия, а также выступают целью такого поведения (Bogard, 1990; Harris, 1992, 1994), хотя случаи, касающиеся сексуальной ревности, представляют важное исключение из этого правила (de Weerth & Kalma, 1993; Harris, 1994; Malamuth et al, 1995). Однако, с другой стороны, степень этих различий значительно варьируется в зависимости от ситуации.

Во-первых, половые различия в агрессии проявляются гораздо ярче при отсутствии провокации, чем при ее наличии. Другими словами, мужчины с большей вероятностью, чем женщины, совершают агрессию по отношению к окружающим, когда эти люди никак не провоцируют их на такие действия (Battercourt & Miller, 1996). Напротив, в ситуациях, где провокация присутствует, половые различия в агрессии обычно уменьшаются или даже исчезают совсем. Более того, степень — и даже направление — половых различий в проявле-1 нии агрессии сильно варьируется в зависимости от рассматриваемого типа агрессии. В то время как мужчины чаще, чем женщины, участвуют в различных формах физической агрессии — удары, толчки,

Рис. 9.10. Половые различия в проявлении агрессии: более сложные, чем может показаться на первый взгляд Данные проведенных исследований указывают на то, что, как показано на рисунке, мужчины с большей вероятностью совершают физическую агрессию, чем женщины. Тем не менее женщины с большей вероятностью, чем мужчины, применяют другие формы агрессии, особенно вербальные и косвенные формы. (Источник: перепечатано со специального разрешения King Features Syndicate.)

13   Зак. 121
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пинки, использование оружия, — женщины, напротив, более склонны к проявлению вербальной агрессии и различных косвенных форм агрессии. Они действительно чаще используют такие формы агрессии, при которых жертва не может сразу определить, что против нее совершается агрессия, или даже осознать, что является объектом агрессивного поведения (Archer & Haigh, 1996; Bjorkqvist, Lagerspetz & Kaukiainen, 1992). Дети используют такие косвенные формы агрессии, как ложь, а также распространение слухов за спиной объекта, превращение друга в соперника, полное игнорирование партнера. Данные исследований свидетельствуют о том, что половые различия проявляются уже у восьмилетних детей и значительно усиливаются в подростковом возрасте (Bjorkqvist et al., 1992), сохраняясь затем и у взрослых (Campbell, Sapochnik & Muncer, 1996). Данные последних исследований (Bjorkqvist, Osterman & Hjelt-Back , 1994) можно интерпретировать следующим образом: несмотря на то что с возрастом мужчины чаще используют косвенные формы агрессии, женщины продолжают «опережать» их в этом отношении.

Подведем итог: некоторые различия в проявлении агрессии между мужчинами и женщинами действительно существуют, но эти различия часто более тонки и сложны, чем можно предположить, опираясь на неформальные наблюдения. Игли и ее коллеги (Eagley, 1987; Eagly & Wood, 1991) предлагают социально-ролевую интерпретацию половых различий в агрессии. В соответствии с этой точкой зрения, многие общества ожидают, что мужчины должны быть самоуверенными, властными и более агрессивными, чем женщины, но также ожидают, что женщины должны быть более мягкими, более эмоциональными и больше склонными к заботе о благополучии других людей. Исследователи утверждают, что именно эти ожидания лежат в основе половых различий в проявлении агрессии. Хотя эти аргументы являются очень убедительными и подтверждаются результатами многих исследований (например, Coats & Feldman, 1996; Eagley & Steffen. 1986), некоторые данные указывают на то, что биологические или генетические факторы также определяют большую склонность мужчин к участию в некоторых формах агрессии. Вероятно, наиболее убедительным доказательством этого влияния является тот факт, что чем выше у мужчин уровень тестостерона, тем выше уровень агрессии, сообщаемой или проявляемой участниками исследований (например, Berman, Gladue, & Taylor, 1993; Gladue, 1991).

Все эти данные, а также данные нескольких других исследовании (например, Olweus, 1986) говорят о том, что социальные и биологиче-
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ские факторы влияют на половые различия в проявлении агрессии. Тем не менее важно понять, что даже если гормональные факторы и играют некоторую роль в половых различиях, это никоим образом не подразумевает, что мужчины должны демонстрировать более высокий уровень агрессии, чем женщины. Наоборот, кажется очевидным, что половые различия в агрессии, как и другие половые различия, которые мы рассматривали ранее, основываются на сложном взаимодействии многих различных факторов и не являются неизменной определяющей социального поведения.

Принципы интеграции

1.    Некоторые личностные характеристики влияют на агрессию. К ним относятся модель поведения типа А, склонность к враждебной атрибуции и две характеристики из «Большой пятерки» личности.

2.   Те же самые характеристики оказывают влияние и на многие другие аспекты социального поведения. Например, модель поведения типа А играет роль в поведении на рабочем месте (глава 11), а «Большая пятерка» личности связана с самовосприятием (глава 4) и поведением в группе (глава 10).

Предотвращение агрессии

Мы надеемся, что одну идею данной главы вы запомните на многие годы: агрессия Не является неизбежной или неизменяемой формой поведения. Напротив, поскольку она основывается на сложном взаимодействии внешних событий, познания и личных характеристик, ее можно предотвратить или ослабить. В последнем разделе мы рассмотрим несколько процедур, которые могут быть эффективными, если использовать их соответствующим образом.

Наказание: эффективное средство устрашения против жестокости? Поддерживаете ли вы смертную казнь — наказание смертью за определенные жестокие преступления? Некоторые политики считают, что она действует как средство устрашения для преступников, которые совершают агрессивные действия, однако другие политики сомневаются в этом. Третьи утверждают, что смертная казнь делает общество более безопасным, поскольку она регулярно устраняет жестоких преступников. Как мы объясним ниже, этот вопрос является сложным, а данные по нему разнородны; следовательно, мы не можем решить его здесь (Baron & Richardson, 1994). Но что мы можем сделать, так это указать на несколько относящихся к делу фактов использования наказания — действий, вызывающих отвращение к последствиям нежелательного поведения с целью уменьшить тот или иной тип поведения — как метода уменьшения открытой агрессии.
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Во-первых, мы должны отметить, что существующие данные указывают на то, что наказание может быть эффективным методом удержания людей от различных форм нежелательного поведения, однако такое влияние не является ни автоматическим, ни надежным. Если наказание не применяется в соответствии с основными принципами, оно становится совершенно неэффективным. Какие условия нужно выполнить, чтобы наказание сыграло отведенную ему роль? Во-первых, оно должно быть безотлагательным — должно следовать за агрессивными действиями как можно быстрее. Во-вторых, оно должно быть несомненным — вероятность того, что наказание последует за агрессией, должна быть стопроцентной. В-третьих, оно должно быть сильным, т. е. такой величины, чтобы быть очень неприятным для потенциальных наказуемых. Наконец, оно должно рассматриваться как справедливое; если же оно воспринимается наказуемыми как случайное или не связанное с их действиями, его устрашающее влияние сильно уменьшится.

Социальное разнообразие: критический анализ

Различия в понятии «культура чести» в разных районах Соединенных Штатов Америки

В Соединенных Штатах Америки Юг долгое время рассматривался как регион более жестокий, чем Север, вероятно из-за его более высоких температур, более высокого показателя бедности или, возможно, из-за существовавшего там рабства. Коэн и коллеги (Cohen, Nisbett, Bowdle & Schwarz, 1996) исследовали другую гипотезу: они предположили, что у южан выработались иные социальные нормы агрессии. Это не значит, что южане более склонны к агрессии; как раз наоборот, утверждается, что мужчины-южане в большей степени, чем мужчины-северяне, обладают культурой чести, глубокой верой в свою собственную честь и честь своей семьи (Cohen & Nisbett, 1994; Nisbett, 1993). Мужчинам, воспитанным на Юге, эти нормы предписывают быть порядочными и гордиться своей храбростью, силой, добродетелью. С этой точки зрения оскорбления воспринимаются как действия, порочащие репутацию человека, вследствие чего возникает необходимость восстановить статус, используя агрессию или жестокое поведение. Согласно предположению Коэна и его коллег, культура чести у южан передавалась от поколения к поколению, она сохраняется даже сейчас в законах и нормах политики, более благосклонно относящихся к агрессии, чем на Севере (Cohen, 1996; Nisbett, 1993; Nisbett & Cohen, 1996). Таким образом, даже для южанина 1990-х годов провокация является угрозой его социальному статусу и требует агрессивной ответной реакции для восстановления самоуважения. Вы можете
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вспомнить, что уже читали в этой главе о том, что провокации часто ведут к агрессии; согласно гипотезе «культуры чести», на южан провокация влияет еще очевиднее, потому что мужчины Юга усвоили убеждения, предполагающие агрессивные реакции на подобные угрозы.

Чтобы проверить эти предположения, Коэн и его коллеги провели в Мичиганском университете серию интересных экспериментов. Исследователи набирали участников по телефону, предлагая им 5 долларов за участие в исследовании, предположительно касающемся времени реакции и человеческих суждений. Участвующие в эксперименте мужчины не подозревали, что в действительности исследование касалось региональных различий в проявлении агрессии. После короткого введения в суть эксперимента мужчины заполняли демографическую анкету, а затем по просьбе экспериментатора должны были отнести ее на стол, находящийся в конце узкого коридора, непосредственно прилегающего к лаборатории.

Когда экспериментатор заканчивал объяснение инструкций, помощник экспериментатора (назовем его «Биф») входил в коридор и открывал ящик с картотекой, делая вид, что занят каким-то делом. Поскольку коридор был очень узким, Биф был вынужден закрывать ящик, чтобы дать пройти участнику; затем Биф опять открывал ящик. Когда участник возвращался, Биф опять был вынужден закрыть ящик; на этот раз он со стуком захлопывал ящик, задевал плечом участника и оскорблял его, когда тот направлялся в соседнюю комнату. Как вы видите, эта обида была ловкой провокацией! Подтверждая гипотезу Коэна, мужчины-южане реагировали с большей яростью, чем мужчины-северяне. Точно так же южане чаще реагировали агрессивно, когда их просили представить, что другой мужчина пытается ухаживать за их невестой.

Коэн и его коллеги использовали процедуру оскорбления в двух дальнейших экспериментах. Их второй эксперимент показал, что обида действительно повышает уровень тестостерона у южан, но не у северян. Следовательно, этот эксперимент продемонстрировал наличие физиологического свидетельства готовности к агрессии, но не реальную агрессию. В третьем эксперименте, показавшем, что оскорбленные мужчины-южане вели себя смелее и по сравнению с мужчинами, которых никто не оскорблял, и по сравнению с северянами.

Эти результаты свидетельствуют о том, что в США «культура чести» более характерна для мужчин-южан, чем для мужчин-северян; на Юге считается, что обиды оскорбляют доброе имя человека, и тот должен восстановить свой статус, прибегая к агрессивному поведению. Принимая во внимание природу этого исследования, важно подчеркнуть некоторые особенности этих экспериментов, которые отмечал и сам Коэн, и его коллеги. Во-первых, даже северяне с большей агрессией реагировали на провокацию; южане реагировали немного сильнее.
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Во-вторых, результаты, касающиеся таких региональных различий, являются корреляционными — они не позволяют исследователю определить, действительно ли такая переменная, как «культура чести», является причиной подобных результатов. В-третьих, в ходе этих экспериментов была изучена лишь одна сторона культуры чести — если бы рассматривалась вежливость или склонность к оказанию помощи, вполне могли быть получены противоположные результаты. Наконец, как мы уже отмечали в этой главе, агрессивное поведение является результатом взаимодействия социального научения, ситуативных переменных, например провокации, и биологических переменных, например уровня тестостерона. Простой факт, что кто-то родился на Севере или на Юге, вряд ли является достоверным сигналом о том, будет ли этот человек совершать агрессию против вас!

К сожалению, как вам известно, эти условия не всегда выполняются в уголовно-правовых системах многих наций. Во многих обществах наказание за агрессивные действия откладывается на месяцы или даже годы; многие преступники избегают ареста и наказания; величина самого наказания варьируется в зависимости от решения суда или места вынесения приговора; а наказание часто действительно воспринимается теми, кто его получает, как несправедливое или неправомерное. Если принять во внимание эти факты, то едва ли стоит удивляться, что наказание как средство устрашения против совершения жестокого преступления часто не достигает своей цели. Если можно так сказать, исход игры предрешен. Было бы наказание более эффективным в качестве устрашения против жестокости, если бы оно использовалось должным образом? Хотя мы не можем утверждать этого с уверенностью, существующие данные говорят о том, что потенциально оно могло бы оказывать такое влияние, но лишь в том случае, если наказание используется в соответствии с принципами, описанными выше.

Когнитивное вмешательство: извинение и преодоление когнитивного дефицита. Давайте еще раз вернемся к нашему примеру с тележкой в магазине. На этот раз представьте, что сразу же после того, как покупательница протаранила вас своей тележкой, она начала извиняться. «Простите меня! — сказала она, явно расстроенная. — Я сделала вам больно? Извините меня!» Рассердитесь ли вы? Вероятно нет. Ее извинение — признание проступка плюс просьба о прощении — будет играть важную роль в смягчении вашей эмоциональной реакции. Конечно, ваша реакция будет сильно зависеть от природы ее извинений и от их искренности. Данные исследования говорят о том,
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что извинения за действия, причины которых не подлежат контролю извиняющегося, намного более эффективны, чем извинения, ссылающиеся на события, подлежавшие контролю этого человека (Weiner et al, 1987). И мы гораздо с меньшей вероятностью рассердимся, если извинения покажутся нам искренними, чем в том случае, если они покажутся нам попыткой скрыть истинное преступное намерение (Baron, 1989b; Ohbuchi, Kameda & Agarie, 1989b). Поэтому извинения могут быть эффективными когнитивными стратегиями уменьшения агрессии.

Другие когнитивные методы связаны с понятием когнитивного дефицита, подразумевающего, что у испытывающего сильную ярость человека способность оценить последствия собственных действий может ослабнуть. В результате эффективность ограничений, обычно служащих для контролирования агрессии (например, страх возмездия), может уменьшиться. Поэтому любые процедуры, способствующие преодолению когнитивного дефицита, могут помочь уменьшить открытую агрессию (Zillmann, 1993). Один из таких методов касается предварительной атрибуции — отнесения раздражающих действий других на счет непреднамеренных причин до того, как провокация действительно происходит. Например, перед тем как встретиться с кем-то, кто, как вы считаете, может вас раздражать, вы можете напомнить себе, что он или она не намерены рассердить вас — это лишь результат неверно выбранного стиля общения. Другой метод заключается в том, чтобы не позволять себе — или другим — обдумывать предшествующие реальные или воображаемые обиды (Zillmann, 1993). Один из способов добиться этого — участвовать в приятных, увлекательных занятиях, не имеющих никакого отношения к злости или агрессии: от просмотра веселых фильмов или телевизионных программ до отгадывания интересных задач. Такие занятия предусматривают период обдумывания и переговоров, во время которых злость может рассеяться, они также помогают восстановить когнитивный контроль над поведением — контроль, который играет ключевую роль в подавлении открытой агрессии.

Тренировка социальных способностей: учимся ладить с людьми. Одна из причин того, почему многие люди оказываются вовлеченными в агрессивное поведение, состоит в том, что им крайне не хватает базовых социальных умений. Они не знают, как спокойно реагировать на провокации со стороны других людей, не раздражаясь при этом. Они также не знают, как объяснить окружающим свои желания, и все больше разочаровываются, когда люди не принимают во
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внимание эти желания. Люди, которым недостает базовых социальных навыков, по-видимому, порождают основную долю жестокости в обществе (Toch, 1985). Следовательно, обучение этих людей социальным навыкам, которых им недостает, может оказать большую помощь в ослаблении агрессии в целом.

К счастью, систематические процедуры обучения людей таким способностям действительно существуют, и они не очень сложны. Например, и взрослые, и дети могут быстро приобрести вспомогательные социальные навыки при наблюдении за социальными моделями -— людьми, которые демонстрируют эффективное и неэффективное поведение (Schneider, 1991). Более того, для достижения успеха хватает лишь нескольких часов такого обучения (Bienert & Schneider, 1993). Полученные данные позволяют выделить следующие моменты: 1) крайне агрессивные люди — и дети и взрослые — не обязательно являются «плохими» людьми, атакующими других под действием неконтролируемых враждебных импульсов; 2) их агрессия часто возникает из-за дефицита базовых социальных навыков и 3) такой дефицит можно легко преодолеть.

Принципы интеграции

1.   Основные принципы социальной психологии предопределяют наличие нескольких различных методов предотвращения или уменьшения человеческой агрессии. Наказание может быть эффективным, но лишь при благоприятных условиях.

2.    Эти методы включают склонность людей объяснять провокационные действия причинами, отличными от злого умысла (атрибуции; см. главу 2), и обучение этих людей социальным навыкам, облегчающим общение (подражание; см. главу 5).

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

реакции наблюдателей на невербальные сигналы, исходящие от других наблюдателей

интерпретации невербальных сигналов (глава 2)

генетике и оказании помощи

роли генетики в предубеждении (глава 6), аттракции (глава 7), выборе партнера (глава 8), и в агрессии (глава 9)

роли эмоций в оказании помощи и совершении агрессии

роли эмоций в социальных установках (глава 5), предубеждении (глава 6) и взаимоотношениях (глава 7)

Связи: интеграция социальной психологии   393

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

социальном сравнении, осуществляемом наблюдателями в чрезвычайных ситуациях

социальном сравнении как факторе объединяющего поведения (глава 7) и факторе социального влияния (глава 8)

атрибуционных процессах в восприятии чрезвычайных ситуаций и агрессивных действий окружающих

теории атрибуции (глава 2)

когнитивных теориях агрессин и оказания помощи

когнитивных теориях, связанных с другими формами социального поведения: изменением установок (глава 5), предубеждением (глава 6)

Размышления о связях

•    Адвокаты иногда защищают людей, совершивших жестокие преступления — включая убийства, — утверждая, что эти люди действовали под влиянием эмоций, не поддающихся контролю. Если принять во внимание то, что вам уже известно о влиянии эмоций на социальное мышление и социальное поведение (например, глава 3, глава 10), определите, какова ваша реакция на аргументы защиты? Думаете ли вы, что это освобождает человека, совершающего противозаконные действия, от личной ответственности за них?

•    Вы спешите в кинотеатр по людной аллее, через несколько минут должен начаться фильм, и вдруг женщина, идущая перед вами, поскальзывается и роняет несколько пакетов. Составьте список всех факторов, которые могли бы повлиять на ваше решение остановиться и оказать ей помощь или пройти мимо.

•    Наверняка вы когда-нибудь встречали человека, нуждающегося в помощи. Например, письмо в студенческую газету, которое мы использовали в нашем задании, содержало описание сцены, произошедшей около студенческого клуба одним поздним холодным субботним вечером. Студент лежал на скамейке — казалось, без сознания. Многие студенты, покидая здание, проходили мимо. Если бы вы были одним из них, как бы вы отреагировали? Напишите список вероятных невербальных сигналов, исходящих от других наблюдателей. Как работают в такой ситуации процессы социального сравнения? Какие возможные атрибуции, касающиеся незнакомца, которому, возможно, требовалась помощь, вы бы использо-
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вали? Как бы повлияли на ваше поведение эти невербальные сигналы, социальные сравнения и атрибуции?

Выводы и обзор

Просоциальное поведение включает действия по оказанию помощи другим людям, не имеющие очевидной выгоды для помогающего человека.

Реакция на чрезвычайную ситуацию

Латане и Дарли утверждали, что наблюдатель реагирует (или не реагирует) на чрезвычайное происшествие, предварительно переработав (часто бессознательно) несколько вариантов выбора. Просоциаль-ный акт поведения не случится, если наблюдатель не обращает внимания на ситуацию, не интерпретирует ее как чрезвычайную, не хочет брать на себя ответственность за необходимые действия, не знает, что нужно сделать, чтобы оказать помощь, и не решается на оказание помощи. В дополнение к различным аспектам ситуации, способствующим оказанию помощи или препятствующим этому, личностные факторы также играют роль в принятии решения, а комбинация этих характеристик составляет альтруистическую личность.

Дополнительные факторы, влияющие на просоциальное поведение

Вероятность оказания помощи увеличивается под влиянием соответствующих моделей поведения, включая демонстрацию положительных примеров в средствах массовой информации. Жертва с наибольшей вероятностью получает помощь, если она нравится наблюдателю или похожа на него. Однако, когда сходство слишком велико, ситуация может показаться потенциальному помощнику опасной, потому что наблюдатель думает: «Это могло бы случиться со мной». Один из способов контролировать возможную опасность состоит в отнесении ответственности в ситуации на счет жертвы, в обвинении ее в создавшейся проблеме. Не всякое оказание помощи предполагает чрезвычайную ситуацию, а долговременное добровольное оказание помощи мотивируется как эгоистическими, так и бескорыстными стремлениями. Жертва, которая просит о помощи, чаще всего получает ее, хотя постоянная потребность в чьей-то помощи может привести к формированию стигмы. Получение помощи часто оказывается неудобным и опасным для самоуважения жертвы, особенно когда человек, оказывающий помощь, является родственником или каким-то другим образом связан с жертвой.
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Теоретические объяснения просоциальной мотивации

Большинство объяснений готовности оказать помощь утверждают, что конечная мотивация основана на том, воспринимает ли наблюдатель результат как усиливающий позитивные эмоции или ослабляющий негативные эмоции. Более специфичные предположения вклю-[ чают идеи о том, что по крайней мере некоторая часть просоциально-i   го поведения основана на эмпатии и бескорыстном желании помочь, что оказание помощи способствует облегчению негативного эмоционального состояния, а также что оказание помощи заставляет челове-| ка, оказывающего помощь, почувствовать себя лучше. С точки зрения [ эволюционной перспективы мы унаследовали тенденцию помогать I  тем, кто больше всего похож на нас самих, потому что их выживание |   увеличивает шансы перехода общих генов к следующим поколениям.

Теоретические подходы к объяснению агрессии [ Агрессия — намеренное причинение вреда окружающим — объясняется многими различными причинами. Теории инстинкта, предложенные Фрейдом, Лоренцом и др., утверждают, что агрессия основана на врожденных стремлениях. Биологические теории говорят о ! том, что на агрессию оказывают влияние, по крайней мере в некоторой степени, биологические факторы, например половые гормоны и различные нервные расстройства. Теории побуждения утверждают, что агрессия основывается на внешних мотивах. Теории социального научения, напротив, подчеркивают роль научения, привлекая внимание к тому факту, что человеческие существа учатся совершать агрессию против других людей на своем и чужом опыте. Наконец, когнитивные теории агрессии утверждают, что агрессия основана на сложном взаимодействии когнитивных факторов, предыдущего опыта и текущего настроения.

Социальные причины агрессии

Многие агрессивные действия вызваны словами или действиями, с которыми сталкивается агрессор, или общими социальными условиями. Фрустрация — препятствие в осуществлении целенаправленного поведения — может способствовать агрессии, вероятно потому, что она порождает негативные чувства; но фрустрация не является единственной или наиболее сильной причиной агрессии. Прямые провокации со стороны других людей также являются важными причинами агрессии, особенно когда подобные действия основаны на не-

I доброжелательном намерении. Демонстрация жестокости в СМИ (в фильмах или телевизионных программах) может усилить агрес-

I сию части зрителей.
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Повышенное возбуждение также может способствовать усилению агрессии. Однако влияние возбуждения на агрессию зависит от сложного взаимодействия эмоций и познания. Познание — например, интерпретация мотивов поведения других людей — может оказывать сильное влияние на нашу эмоциональную реакцию на провокацию. Точно так же сильные эмоции могут мешать способности формулировать рациональные программы действий или оценивать возможные результаты поведения — явление, известное как когнитивный, дефицит.

Личностные факторы агрессии

Люди, демонстрирующие модель поведения типа А, во многих ситуациях ведут себя более агрессивно, чем люди, демонстрирующие модель поведения типа Б. Люди, которые ощущают враждебные намерения, лежащие в основе действий других людей, даже когда таковых не существует в действительности, более агрессивны, чем те, кто не демонстрирует склонности к враждебной атрибуции. Данные последних исследований указывают на то, что некоторые черты характера человека, связанные с агрессией, — например, раздражительность и обдумывание (тенденция размышлять о реальных или воображаемых провокациях) — тесно связаны с «Большой пятеркой» измерений личности. В частности, связанные с агрессией характеристики соотносятся с величинами дружелюбие и эмоциональная устойчивость.

Мужчины в целом более агрессивны, чем женщины. Однако эти различия проявляются в первую очередь в тех ситуациях, где провокация отсутствует; когда провокация присутствует, мужчины и женщины не демонстрируют существенных различий в уровне агрессии. Кроме того, в то время как мужчины обычно демонстрируют более высокий уровень физической агрессии, женщинам свойственен более высокий уровень косвенной агрессии. На половые различия в проявлении агрессии могут влиять как культурные, так и биологические факторы.

Предотвращение и контроль агрессии

Существует несколько эффективных методов уменьшения агрессии-Наказание может быть эффективным, если оно применяется быстро и наверняка, является значительным и воспринимается как справедливое. Непосредственные извинения иногда могут остановить агрессию. Кроме того, некоторые методы помогают преодолеть когнитивный дефицит, создаваемый сильной яростью. К ним относится пре-
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атрибуция — отнесение провокационных действий окружающих на счет причин, отличных от злого умысла, до того, как такие провокации будут иметь место, а также участие в действиях, отвлекающих внимание от порождающих ярость событий или ситуаций. Другой метод уменьшения агрессии состоит во введении несовместимых реакций — реакций, несовместимых с яростью или открытой агрессией.

Социальное разнообразие: агрессия и культура чести

В Соединенных Штатах мужчины-южане более строго, чем мужчины-северяне, соблюдают культуру чести, социальную норму, согласно которой на личные оскорбления или провокации нужно реагировать агрессивно для того, чтобы восстановить самоуважение. Исследование показало, что южане реагируют на оскорбления по-разному: у них повышается уровень тестостерона, возникает ощущение, что окружающие считают их не мужественными, на что они реагируют агрессивным поведением.

Ключевые термины

агрессия 352

альтруистическая личность 359 враждебная агрессия 383 гипотеза «фрустрация—агрессия» 375 гипотеза сопереживания—альтруизма 364 гипотеза эмпатического удовольствия 367 инструментальная агрессия 383 когнитивные теории агрессии

372 модель генетического детерминизма 368

модель облегчения негативного состояния 366

модель поведения типа А 382

модель поведения типа Б 382

наказание 387

остаточное возбуждение 380

плюралистическое неведение 356

провокация 376

просоциальное поведение 352

распределение (диффузия) ответственности 356

теория переноса возбуждения 380

эффект наблюдателя 354

Группы и индивиды:

последствия

принадлежности

•    Предположим, вы сидите около кабинета стоматолога, ожидая своей очереди, когда входит очень симпатичный человек и садится напротив вас. Изменится ли ваше поведение?

•    Представьте себе, что вы являетесь членом группы, которая была вынуждена принять некое важное решение. Предположим, что после принятия решения ваша группа узнала, что оно было неудачным. Почувствуете ли вы, как и другие члены группы, что все равно должны придерживаться данного решения?

•    Вы когда-нибудь выступали на публике? Давали сольный концерт? Торопились закончить что-то к назначенному сроку, когда за вами наблюдали? Как вам это удавалось?

•    Отвечайте быстро: можете ли назвать нескольких современных лидеров (политических, религиозных, военных и т. д.), которых вы считаете действительно великими людьми?

Эти вопросы заставляют задуматься, не так ли? И хотя они кажутся абсолютно разными, социальные психологи сказали бы, что вопросы на самом деле связаны друг с другом: все они указывают на различные аспекты группового влияния — результата принадлежности к социальным группам. Как вы вскоре увидите, групповое влияние является всепроникающей, могущественной силой. Все мы принадлежим к различным социальным группам, и влияние такого членства может быть глубоким. Чтобы дать вам представление о силе воздействия социального влияния,

:  Ш

■
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мы сконцентрируем свое внимание на четырех важных темах. Во-первых, мы рассмотрим природу группы: что это такое и как группа оказывает свое влияние на людей. Во-вторых, мы обратимся к влиянию групп на выполнение задач — как совместная работа с другими людьми или просто их присутствие (как в первом из приведенных выше вопросов) может влиять на наши действия по выполнению различных задач. В-третьих, мы рассмотрим процесс принятия решений в группах, сосредоточившись на том, как группы могут влиять на него, а иногда и искажать этот процесс. Наконец, мы обсудим проблему лидерства — почему некоторые люди становятся лидерами и как они влияют на других членов группы.

Группы: их природа и функционирование

Посмотрите на фотографии на рис. 10.1. На какой из них изображена социальная группа? Вероятно, вы скажете, что на левой фотографии — группа, а на правой — просто толпа людей. Почему? Потому что имплицитно вы уже приняли определение термина группа, сходное с тем, что выдвинули социальные психологи: группа состоит из двух или более индивидов, имеющих общие цели и установившиеся взаимоотношения, а также в определенной степени взаимозависимых друг от друга и воспринимающих себя как часть этой группы (Paulus, 1989) Давайте рассмотрим это определение более подробно.

Во-первых, определение утверждает, что для того чтобы быть частью группы, люди должны прямо или косвенно взаимодействовать друг с другом. Во-вторых, они должны быть в определенной степени взаимозависимыми — происходящее с одним человеком должно вли-

Рис. 10.1. Что делает группу группой? Для того чтобы назвать двух и более человек группой, должны быть выполнены несколько условий. На левой фотографии изображена реальная социальная группа, на правой - толпа, состоящая из несколь-■ ких человек, не являющаяся группой.
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ять на происходящее с другими. В-третьих, отношения членов группы должны быть относительно устойчивыми, т. е. существовать в течение значительного периода времени (дни, недели, месяцы или даже годы). В-четвертых, люди должны разделять какие-то общие цели, к которым они стремятся. В-пятых, их взаимодействие должно быть структурировано тем или иным образом, так чтобы, например, каждый член группы выполнял одни и те же или сходные функции каждый раз, когда люди собираются вместе. Наконец, люди должны осознавать, что являются частью группы.

Действительно ли необходимо выполнение всех этих условий для того, чтобы можно было считать нескольких людей одной группой? Хотя все они важны, нужно отметить, что существуют различные степени «принадлежности к группе». На одном конце шкалы находятся группы, состоящие из людей, которые работают вместе в течение многих лет. Очевидно, что они удовлетворяют всем условиям определения. На другом конце находятся люди, имеющие лишь кратковременные взаимоотношения друг с другом — например, пассажиры в самолете. Они в определенной степени взаимозависимы: если кто-то заблокирует проход, другие не смогут пройти. Они разделяют определенные общие цели, например благополучно добраться до места назначения. Но никто не ожидает дальнейшего взаимодействия; обычно люди не воспринимают себя как часть группы — если конечно в полете не произойдет чрезвычайной ситуации, которая радикально изменит эту картину. Между этими крайностями существует множество социальных образований, которые мы могли бы в той или иной степени описать как группы. Таким образом, решение о том, можно ли назвать толпу людей реальной группой, является сложной проблемой, проблемой степени, а не простого ответа «да/нет». Мы должны также отметить, что, по мнению многих социальных психологов, ключевой вопрос состоит в том, воспринимают ли люди себя как часть группы. Лишь в том случае, когда они это делают, имеет смысл говорить о социальной группе (Kosmitzki, 1996; Phinney, 1996).

Почему люди объединяются в группы?

Подумайте, к каким группам вы принадлежите в настоящее время: клубам, студенческим ассоциациям, религиозным группам, неформальным группам, состоящим из людей, с которыми вы постоянно встречаетесь и проводите вместе время. По какой причине в первую очередь вы присоединились к этим группам? Социальные психологи, изучавшие данный вопрос, пришли к заключению, что люди объеди-
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няются в социальные группы по разным причинам (Paulus, 1989). Во-первых, группы помогают удовлетворять важные психологические или социальные потребности, например, потребности во внимании и любви, переживании чувства принадлежости. Это трудно различимые, но очень важные потребности: представьте себе жизнь в полной социальной изоляции! Поначалу вы бы не возражали против этого, но, в конце концов, почувствовали бы себя ужасно одинокими. Во-вторых, группы помогают в достижении целей, которые мы не смогли бы осуществить в одиночку. Сотрудничая с другими, мы способны выполнить задачи, с которыми одному человеку не справиться. В-третьих, принадлежность к группе часто обеспечивает знаниями и информацией, которые в противном случае были бы для нас недоступны. В-четвертых, группы помогают удовлетворить потребность в чувстве безопасности; во многих случаях безопасность прямо связана с численностью, и принадлежность к различным группам может предоставить защиту от общих врагов (рис. 10.2). Наконец, групповое

Рис. 10.2. Взаимная защита: одна из причин объединения в группы Молодые люди присоединяются к бандам по многим причинам. Одна из них состоит в желании получить защиту от реальных или воображаемых врагов
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членство способствует формированию позитивной социальной идентичности, которая становится частью нашей «Я»-концепции (см. глава 4). И чем больше число престижных групп с ограниченным доступом, к которым человек смог присоединиться, тем больше укрепляется его «Я»-концепция (Tajfel, 1982). Гручо Маркс — известный комедийный актер 1930-х, 1940-х и 1950-х — однажды сказал: «Мне не хотелось бы принадлежать ни к одному из клубов, в которых меня принимают». Как вы видите, он прекрасно знал о ценности принадлежности к престижным группам — тем, которые не приняли бы такого человека, как он!

Как функционируют группы

Влияние группы на входящих в нее людей очевидно; это влияние является основной темой данной главы. Однако перед тем как обратиться к изучению группового влияния, мы должны рассмотреть один важный вопрос: как именно группы оказывают свое влияние? Подробный ответ на этот вопрос касается многих процессов, которые мы рассматривали в предыдущих главах (например, подчинение, убеждение, аттракция). Помимо этого важную роль играют четыре собственно групповых аспекта: роли, статус, нормы и сплоченность.

Роли: разграничение функций внутри группы. Подумайте о группе, к которой вы принадлежите сейчас или принадлежали ранее — какой угодно, начиная от бойскаутов и заканчивая профессиональной ассоциацией, связанной с вашей работой. Теперь рассмотрите следующий вопрос: все ли члены вашей группы действовали одинаково или выполняли одни и те же функции? Вероятно, ответ будет отрицательным. Разные люди выполняли разные задания и должны были осуществлять разные функции в группе. Короче говоря, они исполняли разные роли. Иногда роли распределяются формально; например, группа может выбрать какого-то человека в качестве лидера, секретаря или вышибалы. В других случаях люди постепенно приобретают определенные роли без формального их распределения. Как бы ни приобретали люди свои роли, они их усваивают, связывая их с ключевыми аспектами своей «Я»-концепции и самовосприятия (см. главы 2 и 4). Таким образом, роль может оказывать сильное влияние на поведение человека даже тогда, когда он взаимодействует с людьми, не являющимися членами его группы (Kollock, Blumstein & Schwartz, 1994). Например, женщина-прокурор, наделенная большой властью, может вести себя с собственными детьми в той же манере противоборства «Еще чего!», которую она усвоила в зале суда.

Группы: их природа и функционирование   403

Роли помогают прояснить ответственность и обязанности людей, ' принадлежащих к группе. Кроме того, они дают группе важную возможность формировать поведение и мысли своих членов. Однако ро-I ли имеют и потенциальную обратную сторону: члены группы иногда [ переживают ролевой конфликт — стресс, основанный на том, что две | роли, исполняемые членами группы, оказываются каким-то образом F несовместимыми. Очень частый пример конфликта ролей касается I давления, испытываемого молодыми родителями, которые обнару-I живают, что обязанности одной роли — родителя — не согласуются с [' обязанностями роли студента или работника. Данные последних [ исследований свидетельствуют о том, что ролевой конфликт может Г приводить к сильным стрессам (Williams et al., 1991). Таким образом, хотя роли играют важную роль в эффективной работе группы, они могут оказывать как позитивное, так и негативное влияние.

Статус: престиж разных ролей. Вы когда-нибудь встречали че-I ловека, похожего на героя рис. 10.3? Если да, то вы знаете, что ста-! туе — социальное положение или занимаемый ранг внутри группы — I является для многих людей серьезным вопросом. Фактически статус [ может играть ключевую роль в нашем восприятии того, справедливо \ ли к нам относятся другие люди (Greenberg, 1993b; Tyler, 1994). Если

Рис. 10.3. Статус: важная характеристика группы

Как и человек, изображенный на рисунке, большинство из нас заботится о своем статусе

в группе, к которой мы принадлежим
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мы чувствуем, что к нам относятся соответственно нашему статусу, мы считаем, что к нам относятся справедливо и у нас все хорошо (Greenberg & Scott, 1996). Это условие известно как справедливость (Greenberg, 1993a). Если же к нам относятся не так, как мы того, по нашему мнению, заслуживаем, мы можем предпринять серьезные шаги по исправлению этой ситуации (George & Brief, 1992).

В любом случае статус является еще одним важным фактором функционирования групп. Различные роли или позиции в группе связаны с различными уровнями престижа, и люди часто очень чувствительны к этому факту. Более того, поскольку повышение статуса связано с широким спектром преимуществ — всех, начиная от зарплаты и заканчивая различными выгодами, например размерами собственного офиса или использованием закрепленного за человеком места на автостоянке, — люди так часто стремятся его добиться. Поэтому группы используют возможность придавать или отнимать статус в качестве средства влияния на поведение своих членов. И, как вы знаете из собственного опыта, такая тактика может быть очень эффективной.

Нормы: правила игры. Третий фактор, определяющий влияние группы на ее членов, мы уже рассматривали в главе 8: это нормы — подразумеваемые или очевидные правила, устанавливаемые группами для того, чтобы контролировать поведение своих членов. Именно нормы определяют, как следует поступать (предписывающие нормы) и как не следует поступать (запретительные нормы) членам группы в различных ситуациях. Большинство групп настаивают на строгом соблюдении своих норм, считая это основным требованием, предъявляемым к своим членам. Следовательно, неудивительно, что люди, желающие присоединиться к определенной группе и остаться в ней, обычно подчиняются этим правилам игры достаточно четко. Если они не делают этого, они вскоре могут оказывать вне группы.

Сплоченность: клей, который скрепляет. Рассмотрим две группы. Члены первой очень нравятся друг другу, стремятся достичь общих целей и чувствуют, что вряд ли найдут другую группу, которая будет лучше удовлетворять их потребности. Во второй все наоборот: люди не нравятся друг другу, не разделяют общих интересов и активно ищут другие группы, которые могли бы предложить им большее. Какая группа будет оказывать больше влияния на своих членов? Ответ очевиден: первая. Причина этого различия состоит в сплоченности, которая в социальной психологии традиционно определяется как совокупность сил (факторов), заставляющих членов группы оставать-
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ся в ней, например симпатия к другим членам группы, желание сохранить или усилить собственный статус с помощью принадлежности к группе с высоким статусом (Festinger et al., 1950). На первый взгляд могло бы показаться, что сплоченность касается в первую очередь, симпатии или аттракции между членами группы. Однако недавно проведенное исследование сплоченности показывает, что она подразумевает наличие фактора, определяемого термином деперсо-нализованная аттракция — симпатии к другим членам группы, основанной на их принадлежности к группе и на том, что они воплощают или представляют ее основные черты. Индивидуальные характеристики членов группы не играют определяющей роли в такой аттракции (Hogg & Hains, 1996).

В прошлом сплоченность рассматривалась как единое измерение, показатель которого варьировался от низкой степени к высокой. Однако теперь ее часто рассматривают как многомерную величину; другими словами, сплоченность действительно включает в себя несколько факторов, которые могут варьироваться независимо друг от друга (Zaccaro & McCoy, 1988). Например, Кота и его коллеги (Cota et al., 1995) утверждают, что сплоченность включает два первичных измерения: задача—взаимодействие и индивид—группа. Измерение «задача—взаимодействие» связано с тем, насколько человек заинтересован в целях группы (задача) или в социальных взаимоотношениях внутри нее (взаимодействие). Измерение «индивид—группа» касается того, насколько члены группы преданы группе в целом или отдельным ее членам. Кроме того, Кота и его коллеги (Cota et al., 1995) утверждают, что групповая сплоченность содержит также вторичные измерения — измерения, связанные с различными видами групп. Например, в военных группах сплоченность может касаться статуса (званий), причем человек с более высоким званием демонстрирует большую преданность группе, чем с человек с низким званием. В спортивных командах на сплоченность влияют роли, которые играют члены данной группы.

Дополнительные факторы, влияющие на сплоченность, включают 1) количество усилий, необходимых для попадания в группу — чем выше цена вступления в группу, тем сильнее члены группы к ней привязаны (см. обсуждение теории диссонанса в главе 5); 2) наличие нешней угрозы или жестокой конкуренции (см. главу 6) и 3) размер — маленькие группы обычно являются более сплоченными, чем ольшие (Mullen & Copper, 1994).
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Подведем итог: различные аспекты функционирования группы — роли, статус, нормы и сплоченность — определяют степень возможного и реального влияния группы на своих членов. Поскольку эти факторы играют важную роль в групповом влиянии, помните о них, когда мы будем рассматривать некоторые специфичные способы формирования группой поведения и мышления своих членов. Вы, несомненно, увидите их в действии.

Принципы интеграции

1.   Люди объединяются в группы для того, чтобы удовлетворить множество своих потребностей - насладиться признанием и любовью, приобрести информацию, повысить самоуважение. Те же самые мотивы играют важную роль во многих формах социального поведения и социального мышления, например в аттракции (глава 7), в социальном познании (глава 3) и в самоопределении (глава 4).

2.    Группы влияют на поведение своих членов посредством ролей, статуса, норм и сплоченности. Нормы представляют особую важность и, как мы увидели в главе 8, влияют на многие формы социального поведения.

Группы и выполнение задач

Некоторыми видами деятельности, например чтением, решением сложных математических задач или написанием любовных посланий, лучше всего заниматься в одиночестве. Тем не менее большую часть возникающих перед нами задач мы выполняем в сотрудничестве с другими людьми или, по крайней мере, в их присутствии. Этот факт ставит интересный вопрос: как влияет группа на выполнение задач? Для того чтобы выяснить это, мы рассмотрим два отдельных, но связанных друг с другом вопроса: 1) каково влияние присутствия других людей на выполнение задачи, даже если они не принимают в этом участия, и 2) затрачивают ли люди больше или меньше усилий, когда работают совместно с другими членами группы?

Выполнение задач в присутствии других людей

Представьте себе, что вы — молодой спортсмен, например конькобежец, готовящийся к своему первому важному соревнованию. Вы тренируетесь в одиночестве по несколько часов в день, месяц за месяцем. Наконец наступает великий день, вы выезжаете на лед огромной арены в присутствии тысяч зрителей. Как вы справитесь со своей задачей? Лучше или хуже, чем на одиночных тренировках или тренировках в присутствии своего тренера? Флойд Оллпорт (Floyd Allport,
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1920, 1924) провел серию интересных экспериментов на тему, которая вскоре стала известна под названием социальная фасилитация, определяемая как влияние присутствия других людей на выполнение задачи.

В одном из экспериментов Оллпорт просил участников записать как можно больше ассоциаций, вызванных словами, написанными в верхней части листа бумаги (например, «здание», «лаборатория»). Результаты были очевидны: 93% участников написали больше ассоциаций, работая в присутствии других людей, чем работая в одиночестве. Но Оллпорт не был удовлетворен: он хотел знать, будут ли по-I лучены такие же результаты при более сложной задаче, требующей больших мыслительных усилий. Чтобы выяснить это, он просил участников прочитать короткие отрывки из произведений древнегреческих авторов, а затем написать все аргументы, которые, по их мнению, могли бы опровергнуть утверждения, содержащиеся в этих текстах. Вновь участники выполняли задание как в одиночестве, так и в | присутствии нескольких человек. И вновь результаты показали, что выполнение задачи улучшалось, когда люди работали в группе. Они |не только привели больше аргументов, но и качество их идей было лучше.

Присутствие других людей: всегда ли оно помогает? Исследование Олпорта, а также исследования, проведенные другими социальными психологами (например, Triplett, 1898) на ранних этапах изучения проблемы, указывали, что присутствие других людей является определенным плюсом — оно улучшает выполнение многих задач. Однако новые исследования этой темы дали неожиданные результа-: ты: иногда присутствие других людей в качестве наблюдателей или в , качестве'действующих лиц действительно облегчает выполнение задачи, но иногда оно вызывает противоположный эффект (Pessin, 1933). Поэтому социальная фасилитация не всегда выступает фактором содействия; этот термин иногда вводит нас в заблуждение. Но [почему это происходит? Почему присутствие других людей иногда I облегчает, а иногда осложняет выполнение задач? Верите вы или нет, но этот вопрос оставался нерешенным до середины 1960-х годов, когда известный социальный психолог Роберт Зайонц предложил оригинальное решение. Давайте поближе познакомимся с его идеями.

Теория побуждения и социальная фасилитация: другие люди в | качестве источника возбуждения. Основная идея сформулированной Зайонцом теории побуждающей социальной фасилитации проста: присутствие других людей приводит к усилению возбуждения.
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Как вы можете заметить, это утверждение согласуется с нашим неформальным опытом: присутствие других людей действительно порождает чувство повышенного возбуждения, особенно когда они в качестве заинтересованной публики уделяют особое внимание тому, как мы выполняем какое-либо задание. Но каким образом повышение возбуждения влияет на наши действия? Зайонц утверждает, что ответ на этот вопрос базируется на двух фактах. Во-первых, согласно основному принципу психологии, усиление возбуждения повышает частотность доминантных реакций — реакций, наиболее вероятных для конкретной ситуации. Следовательно, когда возбуждение усиливается, также усиливается и тенденция проявлять доминантные реакции. Во-вторых, доминантные реакции могут быть либо правильными, либо неправильными для выполняемой задачи.

Если рассматривать гипотезу о возбуждающем влиянии присутствия других людей с учетом вышеназванных фактов, можно сделать два предположения: 1) присутствие других людей может облегчить выполнение задачи в тех случаях, когда доминантные реакции человека являются правильными для данной ситуации но 2) присутствие других людей может помешать выполнению задачи, когда доминантные реакции человека являются неправильными для данной ситуации (рис. 10.4 суммирует варианты). Кроме того, Зайонц считал, что присутствие других людей облегчает выполнение задачи для высококвалифицированных исполнителей; при этих условиях их доминант -

Если доминантные реакции

являются правильными

в данной ситуации

Рис. 10.4. Теория побуждения и социальная фасилитация Согласно побуждающей теории социальной фасилитации (Zajonc, 1965), присутствие других людей усиливает возбуждение, а возбуждение в свою очередь усиливает тенденцию проявлять доминантные реакции. Если реакции являются правильными для данной ситуации, выполнение задачи облегчается; если они являются неправильными, выполнение задачи усложняется.
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ные реакции являются правильными. Наоборот, присутствие других людей мешает выполнить задачу людям, не являющимся высоко квалифицированными специалистами в данном вопросе — например, когда они еще учатся. Здесь их доминантные реакции, скорее всего, оказываются ошибочными.

Первые эксперименты, проведенные с целью проверки гипотезы Зайонца, в основном дали положительные результаты (например, Matlin & Zajonc, 1968; Zajonc & Sales, 1966). Люди чаще проявляли доминантные реакции в присутствии других людей, чем когда находились в одиночестве, и выполнение различных задач облегчалось или осложнялось в зависимости от того, правильными или неправильными были реакции в каждой ситуации (Geen, 1989; Geen & Gan-ge, 1977).

Тем не менее последующие исследования поставили важный вопрос: вызывается ли социальная фасилитация лишь простым физическим присутствием других людей? Или другие факторы, например заинтересованность в получении положительных оценок со стороны других людей, также играют роль? Результаты нескольких интересных экспериментов указывают на то, что социальная фасилитация имеет место лишь тогда, когда люди убеждены, что за их действиями могут наблюдать другие люди, оценивающие их поведение (например, Bond, 1982). Эти результаты позволили некоторым социальным психологам сделать вывод, что социальная фасилитация на самом деле основана на страхе перед оценкой — тревоге по поводу предстоящего оценивания себя другими людьми (что часто является возбуждающим фактором) и на связанном с этим страхом переживании о самопрезентации — желании произвести хорошее впечатление на других людей (см. обсуждение этой темы в главе 2). Следовательно, именно эти факторы, а не просто физическое присутствие других людей, являются ключевыми в определении влияния наблюдателей или других действующих лиц на выполнение задач.

Эти заключения вполне логичны; скажем, будет ли влиять на ваши действия присутствие спящего человека? Вероятно, нет. Но мы должны отметить, что другие данные свидетельствуют о том, что иногда эффект социальной фасилитации возникает даже тогда, когда заинтересованность в создании хорошего впечатления или страх перед оценкой нашей работы не играют роли. Например, было обнаружено, что животные — даже насекомые — лучше выполняют простые задания в присутствии таких же животных, чем в одиночестве (Zajonc, Heingartner & Herman, 1969). Поскольку сложно предположить, что
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насекомые заботятся о впечатлении, которое они производят на других насекомых, эти результаты поднимают серьезные вопросы, касающиеся интерпретации социальной фасилитации, основанной лишь на страхе перед оценками. Соответствующие результаты были обнаружены и в экспериментах с людьми. Например, Шмит и его коллеги (Schmitt et al., 1986) обнаружили, что выполнение простого задания (напечатать свое собственное имя) улучшалось в присутствии людей с повязками на глазах и наушниками, препятствующими наблюдению за действиями участника. Однако когда окружающие не имели повязок и наушников, задача выполнялась даже лучше. Эти данные говорят о том, что простое присутствие других людей является возбуждающим и влияет на выполнение задачи, но возможность быть оцененным другими людьми увеличивает возбуждение еще больше и вызывает более сильный эффект социальной фасилитации.

Теория «рассредоточенность—конфликт» и социальная фасили-тация. Альтернативная модель социальной фасилитации была предложена Робертом С. Бэроном — не Бобом Бэроном, который является одним из авторов данной книги, — и его коллегами (например, Baron, 1986; Sanders, 1983). Как и другие объяснения социальной фасилитации, эта теория, известная как теория «рассредоточенность—конфликт», предполагает, что присутствие наблюдателей и других действующих лиц усиливает возбуждение. Однако, в противоположность ранним точкам зрения, она утверждает, что такое возбуждение основано на конфликте между двумя стремлениями: 1) стремлением уделять внимание выполняемой задаче и 2) стремлением адресовать внимание наблюдателям или другим действующим лицам. Такой конфликт действует возбуждающе, а возбуждение в свою очередь усиливает тенденцию проявлять доминантные реакции. Если они соответствуют данной ситуации, выполнение задачи улучшается; если они не соответствуют, выполнение задачи ухудшается.

Некоторые данные подтверждают эту теорию. Например, аудитория только тогда вызывает эффект социальной фасилитации, когда обращенное к ней внимание вступает тем или иным образом в конфликт с требованиями выполняемой задачи (Groff, Baron & Moore, 1983). Когда внимание публики не противоречит выполнению задачи, эффект социальной фасилитации не проявляется. Точно так же люди испытывают больше смятения, выполняя различные задачи на публике, чем когда делают это в одиночестве (Baron, Moore & Sanders, 1978). Наконец, когда у людей мало причин обращать внимание на других присутствующих (например, когда эти люди выполняют
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{ разные задачи), эффект социальной фасилитации также не проявля-I ется; когда же у них есть серьезные причины обращать внимание на | других, такой эффект возникает (Sanders, 1983).

Одно большое преимущество теории «рассредоточенность—кон-I фликт» состоит в том, что она может объяснить, почему животные, [ как и люди, подвергаются влиянию присутствия публики. Поскольку животные могут демонстрировать ответные реакции вышеупомяну-[ того типа, неудивительно, что они чувствительны к социальной фа-I силитации. Очевидно, что любая теория, которая может объяснить I сходные модели поведения различных организмов, от тараканов до ! людей, является действительно убедительной и заслуживает большо-I го внимания. Поэтому, несмотря на то что теория «рассредоточен-I ность—конфликт» не может дать конечного ответа на загадку соци-I альной фасилитации, она существенно обогащает наше понимание I этого процесса.

Позволяем другим людям участвовать в процессе выполнения групповых задач

Предположим, что вы и еще несколько ваших товарищей помогаете • своему другу переехать. Для того чтобы поднять тяжелые предметы мебели, вы объединяетесь. Будут ли все люди прикладывать одинаковое количество усилий? Вероятно, нет. Одни примут на себя боль-> ше тяжести, другие просто будут делать вид, что помогают, не оказы-; вая той помощи, которую изображают.

Эта модель является достаточно распространенной в ситуациях, где группа людей выполняет то, что называется аддитивной задачей — задачей, при выполнении которой вклады всех членов объединяются в единый продукт группы. В таких ситуациях одни люди работают усердно, а другие халтурят, делая меньше, чем им полагается делать, и меньше, чем они могли бы делать, если бы работали в одиночку (рис. 10.5). Социальные психологи обозначают данное явление I термином социальная леность — уменьшение мотивации и прикла-I дываемых усилий в процессе коллективной работы в группе, по срав-| нению с индивидуальной работой или независимыми действиями i (Karau & Williams, 1993, 1995).

То, что социальная леность действительно имеет место, было продемонстрировано в ходе многих экспериментов. Например, в одном из первых экспериментов Латане и его коллеги (Latane, Williams & \ Harkins, 1979) просили студентов мужского пола хлопать в ладоши
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"К,

Рис. 10.5. Социальная леность: факт социальной жизни Когда люди работают вместе, выполняя какую-то задачу, они часто испытывают ослабление мотивации, затрачивают меньше усилий и делают меньше, чем могли бы делать, если бы работали в одиночку. Такое явление называется социальной леностью.

и издавать громкие возгласы в указанное время, предположительно для того, чтобы экспериментатор мог определить, сколько шума способны создавать люди в различных социальных ситуациях. Участники выполняли это задание либо поодиночке, либо в группе из двух, четырех или шести человек. Результаты были очевидны: степень шума, производимого каждым человеком, сильно уменьшалась с увеличением размера группы. Другим словами, каждый участник прикладывал все меньше и меньше усилий, когда число членов группы увеличивалось. И это не было связано с возрастающей несогласованностью между членами группы; наоборот, результат основывался на реальном уменьшении прикладываемых усилий в группе. Дополнительное исследование показывает, что социальная леность является достаточно распространенным явлением. Она свойственна как мужчинам, так и женщинам, как детям, так и взрослым (Williams & Karau, 1991)1
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представителям разных стран и народов — хотя она сильнее в запад-;  ных, чем в восточных культурах (Yamaguchi, Okamoto & Oka, 1985); i   проявления социальной лености наблюдаются в различных рабочих | условиях (например, Brickner, Harkins & Ostrom, 1986; Harkins, 1987) i и в задачах, требующих как физических, так и когнитивных усилий I (Weldon & Mustari, 1988; Williams & Karau, 1991). Короче говоря, социальная леность, по-видимому, является распространенным фактом I  социальной жизни. Как отмечали Карау и Уильяме (Karau & Williams, 1993), социальная леность имеет большое значение, потому что решение многих важных задач возможно только в группах — спор-| тивных командах, комитетах, судах присяжных, правительствах и т. д. | (например, Russell, 1993). Распространенность социальной лености [ привела к тому, что социальные психологи сконцентрировали свое внимание на двух важных вопросах: почему данное явление имеет | место? И какие шаги можно предпринять, чтобы уменьшить социаль-I ную леность?

Модель коллективных усилий: теория ожидания в контексте со-\ циальной лености. Было предложено много различных объяснений \ появления социальной лености. Например, одна точка зрения — тео-I рия социального воздействия — связывает социальную леность с те-| мой, которую мы рассматривали в главе 9, а именно с диффузией ответственности (Latane, 1981). Согласно теории социального воздей-I ствия, с увеличением размера группы каждый член чувствует себя I все менее и менее ответственным за выполняемую задачу. В резуль-: тате каждый человек прикладывает меньше усилий. Другие теории | обращали внимание на тот факт, что в группах мотивация к действию [ уменьшается из-за того, что люди осознают, что их вклад не может I быть оценен на индивидуальном уровне — зачем тогда работать усерд-I но (Harkins & Szymanski, 1989)? Вероятно, наиболее удачным объяс-| нением социальной лености, предложенным до сегодняшнего дня, яв-I ляется модель коллективного усилия, разработанная Карау и Уиль-■ ямсом (Karau & Williams, 1993, 1995).

Исследователи утверждают, что мы можем понять социальную Е леность, применив известную теорию социальной мотивации — тео-' рию ожидания—валентности — в масштабе группы. Теория «ожида-j ния—валентности» говорит о том, что люди будут работать усердно, ; выполнять определенное задание лишь при наличии следующих усло-I вий: 1) они верят, что усердная работа приведет к лучшему исполне-i нию задачи (ожидание); 2) они убеждены, что лучшее исполнение за-| Дачи будет признано и вознаграждено (инструментальность), и 3) по-
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лучаемое вознаграждение представляет собой нечто ценное и желательное (валентность). Другими словами, люди, работающие в одиночку, будут прилагать усилия, если они верят, что это приведет к желаемым результатам.

Согласно мнению Карау и Уильямса (Karau & Williams, 1993, 1995), эта взаимосвязь слабее, когда люди работают в группах. Сначала рассмотрим ожидание — восприятие того, что большее усилие приведет к лучшему исполнению задачи. Оно может быть высоким, когда люди работают в одиночестве, но ниже, когда они работают все вместе в группе, потому что при этом люди осознают, что помимо их собственных усилий другие факторы также будут определять исполнение задачи группой, например количество усилий, прилолсенных другими членами группы. Инструментальность — убеждение, что хорошее исполнение будет признано и вознаграждено — также может быть слабее, когда люди работают в группе. Они осознают, что оцениваемые результаты принадлежат всем членам группы и что в итоге они могут не получить свою заслуженную долю, соответствующую затраченным усилиям. Следовательно, социальная леность — реальный факт, и в рамках модели коллективного усилия это неудивительно. В конце концов, когда люди работают вместе, отношение между их усилиями, исполнением и наградой является более неопределенным, чем когда они работают в одиночестве. Посмотрите на рис. 10.6, изображающий модель коллективного усилия (МКУ).

Рис. 10.6. Модель коллективного усилия

Согласно модели коллективного усилия (Karau & Williams, 1993), социальная леность проявляется потому, что когда люди работают вместе с другими людьми, связи (1) между их усилиями и исполнением задачи группой и (2) между исполнением задачи группой и их собственным вознаграждением слабее, чем когда люди работают в одиночку. (Источник: основано на утверждениях из Karau & Williams, 1993.)
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Точна ли модель коллективного усилия? Чтобывыяснить это, Ка-рау и Уильяме провели метаанализ десятка экспериментов по изучению социальной лености. МКУ позволяет сделать несколько прогнозов, касающихся условий, при которых социальная леность проявляется с наибольшей или наименьшей вероятностью. Например, она предсказывает, что социальная леность будет наиболее слабой, когда 1) люди работают в маленькой, а не большой группе; 2) выполняют интересные или важные задачи; 3) работают с людьми, которых ува-

■ жают (друзья и т. п.); 4) чувствуют, что их вклад в продукт группы является скорее уникальным, чем повторяющим усилия других; 5) предполагают, что люди, работающие с ними, плохо справляются с заданием, и 6) принадлежат к тем культурам, в которых больше ценятся индивидуальные усилия и результаты, чем групповые результаты (например, западные культуры по сравнению с восточными). Результаты метаанализа подтверждают все прогнозы МКУ. Другими словами, социальная леность была наиболее сильной и наиболее слабой в

5 тех условиях, которые были предопределены теорией. Кроме того, метаанализ подтвердил, что социальная леность является очевидным и распространенным явлением: ее проявления продемонстрированы в ходе многих экспериментов, в которых участвовали разные люди и использовались различные задания.

На основе этих данных Карау и Уильяме (Karau & Wiiliams, 1993) сделали вывод, что МКУ предоставляет удобную схему для понимания феномена социальной лености. Более того, исследователи отметили, что результаты метаанализа свидетельствуют о том, что социальная леность является потенциально серьезной проблемой: она с наибольшей вероятностью проявляется в ситуациях, когда вклад отдельных людей не может быть оценен по достоинству, когда люди выполняют задачи, которые они считают скучными и неинтересными, и когда работают с людьми, которых не очень уважают или не очень хорошо знают. К сожалению, подобные условия наблюдаются во многих ситуациях, где работают группы людей — например, на заводах или в государственных учреждениях.

Если социальная леность создает угрозу выполнению задач, следующий вопрос очевиден: какие шаги следует предпринять, чтобы ее уменьшить? Наиболее очевидная стратегия предлагает сделать результаты или усилия каждого участника явными для всех (например, Williams, Harkins & Latanft, 1981). При этих условиях люди не могут просто сидеть и смотреть, как другие выполняют их работу, поэтому социальная леность действительно уменьшается (например, Aiello
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& Kolb, 1995). Во-вторых, группы могут уменьшить социальную леность, увеличив обязательства членов группы по успешному выполнению задачи (Brickner et al, 1986). Давление, склоняющее к усердной работе, будет компенсировать искушение предаться социальной лености. В-третьих, социальную леность можно уменьшить, сделав очевиднее важность или ценность задачи (Karau & Williams, 1993). В-четвертых,-социальная леность уменьшается, когда люди рассматривают свой вклад в выполнение задачи как уникальный, а не просто дублирующий вклады других членов группы (Weldon & Mustari, 1988). И наконец, степень социальной лености можно уменьшить, усилив сплоченность группы, которая определяет, насколько члены группы заботятся о результатах групповой деятельности, и, следовательно, повышает уровень индивидуальных усилий.

Все эти шаги могут значительно уменьшить степень социальной лености. Оказывается, что социальная леность не является неизбежной характеристикой групп, выполняющих какие-либо задачи. Она может быть уменьшена, если предпринимаются соответствующие меры предосторожности. Когда это происходит, люди осознают очевидную взаимосвязь между собственными усилиями, исполнением задачи группой и личными результатами. И тогда тенденция халтурить за счет других значительно ослабевает. Дальнейшие исследования показывают, что степень социальной лености значительно варьируется в разных культурах, что мы и увидим в разделе «Социальное разнообразие».

Групповое принятие решений

Группы вынуждены выполнять широкий круг задач, начиная с проведения хирургических операций и заканчивая сбором урожая. Однако одной из наиболее важных задач, которую выполняют группы, является принятие решений — комбинирование и объединение доступной информации с целью выбрать один из нескольких возможных вариантов действия. Правительства, большие корпорации, военные подразделения, спортивные команды — практически все социальные структуры вверяют принятие ключевых решений группам. В результате большая часть законов, стратегий и коммерческих операций, влияющих на нашу повседневную жизнь, принимаются комитетами и другими группами. Несколько причин определяют такое положение дел, но, вероятно, наиболее важной является следующая: боль-
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шинство людей убеждены, что группы, объединяя компетентность и знания своих членов и избегая экстремальных действий, обычно принимают более удачные решения, чем отдельные люди.

Верны ли подобные убеждения? Действительно ли группы принимают более удачные или более правильные решения, чем отдельные люди? В своих попытках ответить на этот вопрос социальные психологи сосредоточились на трех основных темах: 1) как на самом деле группы приходят к согласию? 2) Действительно ли решения, принимаемые группой, каким-то образом отличаются от решений, принимаемых отдельными лицами? И 3) чем объясняется тот факт, что группы иногда принимают поистине губительные решения — настолько ужасные, что, оглядываясь назад, члены группы едва ли могут их объяснить?

Достижение согласия в группе

Когда группа впервые начинает обсуждать какую-нибудь проблему, ее члены редко выражают единодушное согласие. Обычно они придерживаются различных точек зрения и одобряют различные направления действий. Однако в процессе дискуссии они вырабатывают решение. Это случается не всегда — например, присяжные иногда не приходят к единому мнению, другие группы, принимающие решения, также могут зайти в тупик, хотя в большинстве случаев к какому-то решению все-таки приходят. Существует ли способ предсказать конечный результат на основании информации о взглядах, которых изначально придерживаются члены группы? Все большее число данных свидетельствуют о том, что такой способ существует.

Схемы принятия группового решения: проекты решений. Попы-\ таемся суммировать нередко сложные для понимания результаты исследований: оказывается, что конечные решения, принимаемые группой, часто можно заранее достаточно точно предсказать, используя относительно простые правила, известные как схемы группового решения. Эти правила связывают первоначальное распределение взглядов или предпочтений с конечным решением группы. Например, одна из схем — правило «побеждает большинство» — утверждает, что во многих случаях группа выберет ту позицию, которая первоначально была поддержана большинством ее членов. Согласно этому правилу, обсуждение служит в основном для того, чтобы подтвердить или укрепить наиболее популярную точку зрения; она редко меняется, независимо от того, насколько сильны аргументы меньшинства в пользу
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собственной позиции. Напротив, вторая схема решения — правило «побеждает истина» — указывает на то, что правильное или окончательное решение появляется тогда, когда его правильность признается большинством членов. Третья схема решения, обычно используемая присяжными, называется правилом двух третей. В данном случае присяжные признают осужденного виновным, если две трети их состава склоняются к этому решению. Наконец, некоторые группы следуют правилу первого смещения. Они в конечном счете принимают решение, согласующееся с первыми высказанными мнениями некоторых членов группы.

Это может показаться удивительным, но результаты многих исследований свидетельствуют о том, что эти простые правила помогают успешно прогнозировать даже сложные групповые решения (было обнаружено, что прогнозы оказываются точными в 80% случаев) (например, Stasser, Taylor & Hanna, 1989). Конечно, разные правила в разных условиях работают более или менее успешно. Например, схема «побеждает большинство» лучше всего помогает предсказать решение задач на суждение — там, где наибольшее значение имеет мнение людей. Наоборот, правило «побеждает истина» лучше всего использовать при прогнозировании групповых решений интеллектуальных задач — тех, которые имеют правильный ответ (Kirchler & Davis, 1986).

Процедурные процессы: когда на решения оказывают влияние процедуры, используемые в процессе их принятия. Если решения, принимаемые группой, можно часто предсказать на основе информации о первоначальных позициях ее членов, очевидно, многие другие факторы также играют свою роль в этом сложном процессе. Среди наиболее важных факторов можно назвать несколько аспектов групповых процедур — правил, которым следуют группы, определяя повестку дня, регулируя взаимоотношения между членами и так далее. Одна из процедур, используемых многими принимающими решения группами, называется выборочным опросом, в ходе которого члены группы заявляют о своих позициях или предпочтениях с помощью ни к чему не обязывающего голосования. Хотя голосование не предусматривает никакой ответственности и, следовательно, позволяет членам группы изменять свои позиции, данные исследования показывают, что такое неформальное голосование оказывает сильное влияние на членов группы. Видимо, простое знание текущего распределения мнений внутри группы — или мнений наиболее влиятельных ее членов (рис. 10.7) — может заставить некоторых людей присоеди-

Рис. 10.7. Выборочные опросы: иногда они могут влиять на решения группы

Как показывает эта иллюстрация, выражение влиятельными членами группы своих позиций при

выборочном опросе может оказать сильное влияние на решение, в конечном счете принимаемое

группой. (Источник: рисунок Barsotti; © 1989 The New Yorker Magazine Inc.)

ниться к большинству, таким образом повернув решение в этом направлении (Davis et al., 1993; MacCoun & Kerr, 1988). Исследование влияния выборочных опросов и некоторых других процедур, используемых группами, указывает на то, что помимо информации, связанной с принятием решений, такие процедуры также могут сильно влиять на решения, принимаемые группой.

Не являются ли решения группы экстремальными?

Действительно важные решения редко оставляют за отдельными людьми. Напротив, их обычно предоставляют группам — объединениям высококвалифицированных в конкретном вопросе специалистов. Даже короли, королевы и диктаторы обычно консультируются с группами опытных советников перед тем, как предпринять важные действия. Как мы уже отмечали, основная причина такой стратегии состоит в убеждении, что группы с гораздо меньшей вероятностью, чем отдельные люди, совершают серьезные ошибки. Так ли это? Исследования этого вопроса дали удивительные результаты. В противоположность распространенному убеждению, многочисленные данные свидетельствуют о том, что группы в действительности с большей вероятностью занимают крайние позиции, чем люди, принимающие

li
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решение в одиночку. Фактически при принятии различных решений и в различных контекстах группы демонстрируют четко выраженную тенденцию склоняться к более экстремальным по сравнению с изначальными мнениями точкам зрения (Burnsrein, 1983; Lamm & Myers, 1978). Это явление известно как групповая поляризация, и основные результаты его влияния таковы: какие бы симпатии или предпочтения группа ни выражала до обсуждения, эти мнения только усиливаются во время групповой дискуссии. Не только группа склоняется к более экстремальным взглядам — сами члены по отдельности также зачастую демонстрируют такую склонность. (Пожалуйста, обратите внимание: термин «групповая поляризация» не обозначает тенденции группы разделяться на два противоположных лагеря или ■полюса; наоборот, он обозначает усиление первоначальных предпочтений группы.)

Чем можно объяснить это явление? Результаты исследования помогли найти ответ на этот вопрос. Очевидно, что следует учитывать влияние двух факторов. Во-первых, важную роль в процессе выработки решения играет социальное сравнение — процесс, который мы рассматривали в главе 7. По-видимому, любой человек хочет быть «выше среднего» (см. главу 3). В данном случае это желание инициирует выражение взглядов, «превосходящих по качеству» взгляды других членов группы. Смысл этого «превосходства» зависит от самой группы. В группе либералов это будет означать «более либеральные» взгляды. В группе консерваторов — «более консервативные» взгляды. В группе расистов — «еще более крайние» точки зрения. В любом случае во время групповых дискуссий по крайней мере некоторые члены обнаружат — какой удар! — что их взгляды не «лучше», чем у большинства других. Результат: после сравнения себя с другими членами группы люди склоняются к более крайним взглядам, что и вызывает эффект групповой поляризации (например, Zuber, Crott & Werner, 1992).

Второй фактор касается того факта, что во время групповой дискуссии большинство приводимых аргументов выражают изначальные склонности или предпочтения членов группы. Обсуждение этих аргументов усиливает их убеждающее воздействие, и члены группы начинают склоняться к точке зрения большинства. Это, конечно, увеличивает процент голосов, поддерживающих эту точку зрения, и в конечном счете члены группы убеждают себя, что это «правильное» решение, и склоняются к нему с большей уверенностью. Точно так же
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повторяющееся выражение установок, когда каждый член группы повторяет одну и ту же точку зрения, приводит к формированию более крайних суждений, как мы обсуждали в главе 7 (Brauer, Judd & Gliner, 1995; Fiedler, 1996).

Независимо от точного определения причин, вызывающих групповую поляризацию, она определенно играет важную роль в процессе принятия решений. Влияние поляризации может привести многие группы, принимающие решения, к тому, что они займут крайне экстремальные и, следовательно, крайне опасные позиции. Страшно даже представить себе, какую опасную роль подобные смещения могут сыграть в принятии решения политическими, военными или коммерческими группами, которые, по общему мнению, должны лучше справляться с возникающими проблемами — например, решение сторонников жесткой политики в бывшем СССР организовать государственный переворот с целью восстановить прочное коммунистическое правление. Это привело к столь неожиданным неприятным последствиям, что правительство пало в течение нескольких дней. Оказала ли групповая поляризация свое влияние и на другие губительные решения — в частности, на решение президента Джонсона активизировать боевые действия во Вьетнаме; на решение компании IBM отказаться приобрести новую операционную систему, созданную молодым специалистом Биллом Гейтсом (который сейчас является президентом Microsoft, Inc.)? Невозможно сказать наверняка. Но данные многих экспериментов, посвященных изучению групповой поляризации, говорят о том, что эта возможность существует.

Потенциальные опасности группового принятия решений

Стремление многих групп, принимающих решения, к поляризации является серьезной проблемой — из тех, что могут помешать принятию правильных решений. К сожалению, это не единственная проблема, связанная с возможными негативными последствиями. В ходе групповых дискуссий могут проявиться и другие процессы, в результате чего группа примет решение, выполнение которого потребует значительных материальных затрат или даже приведет к негативным результатам (Hinsz, 1995). Наиболее важными среди них являются: 1) «огруппленное» мышление и 2) кажущаяся неспособность группы распорядиться информацией, которой владеют не все, а лишь некоторые ее члены.

422   Глава 10. Группы и индивиды: последствия принадлежности

Огруппленное мышление: чрезмерная сплоченность опасна. Ранее мы утверждали, что тенденция к групповой поляризации может стать одной из причин необдуманных действий группы, принимающей решения, иногда — с катастрофическими последствиями. Однако существует еще один, не менее важный фактор, влияющий на действия группы. Это процесс, известный как «огруппленное мышление» (groupthink), — ярко выраженная тенденция группы вырабатывать согласованное решение, полагая, что группа не может быть неправой, что все ее члены должны целиком и полностью поддерживать это решение и что любая информация, противоречащая ему, должна быть отвергнута (Neck & Moorhead, 1995). Когда подобное коллективное состояние разума имеет место, группа уже не хочет, а, вероятно, и не способна, изменить направление своих действий, даже если внешние события свидетельствуют о том, что принятое решение было неверным. По мнению Джэниса (Janis, 1982), социального психолога, предложившего понятие «огруппленное мышление», в группе вскоре вырабатываются нормы, активно мешающие ее членам прорабатывать альтернативные направления действий. Группа рассматривается как неспособная совершать ошибки, и любой, кто хоть немного в этом сомневается, быстро замолкает как под давлением группы, так и под действием собственного желания подчиниться.

Чем объясняется действие «огруппленного» мышления? Данные исследований (например, Kameda & Sugimori, 1993; Tetlock et al., 1992) показывают, что в этом процессе могут играть ведущую роль два фактора. Первый — высокий уровень сплоченности между членами группы. Группы, которые становятся жертвами «огруппленного» мышления, обычно состоят из людей, близких по своему положению и идеологии. Второй фактор — это определенный тип групповых норм, о которых говорилось выше — норм, утверждающих, что группа является непогрешимой и морально правой, из чего следует, что в дальнейшем обсуждении этих вопросов нет необходимости: решение было принято, и теперь единственная задача — поддерживать его как можно увереннее. Как только «огруппленное» мышление берет в группе верх, утверждает Джэнис (Janis, 1982), давление к сохранению высокого уровня группового согласия (он использует термин стремление к согласованности) мешает тому, чтобы как можно более тщательно оценивать все потенциальные направления действий. Такие группы смещаются от стремления принять наилучшее из возможных решений к стремлению сохранить высокий уровень согласия и убеждение, что группа права, не важно в чем.
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Исследование «огруипленного» мышления подтверждает, что оно реально и действительно сыграло важную роль, по крайней мере в принятии некоторых ошибочных решений, приведших к плачевным результатам (например, Mullen et al., 1994; Tetlock et al., 1992). «Огруппленное» мышление может быть тесно связано с другой опасностью группового принятия решений — коллективной ловушкой (Kameda & Sugimori, 1993) — тенденцией групп упрямо сохранять верность неудачным решениям или действиям даже перед лицом непреодолимых доказательств, что эти решения неудачны. Ловушка (известная также как скрытые издержки или усиление приверженности) иногда действует и на индивидуальном уровне (Bodocel & Meyer, 1994; Brockner, 1992; Mikolic, Parker & Pruit, 1997).

Понятие коллективная ловушка включает в себя сходные тенденции, проявляемые группами, принимающими решения; им, как и отдельным индивидам, бывает сложно признать, что они совершили ошибку. Чтобы проверить это утверждение, Камеда и Суджимори (Kameda & Sugimori, 1993) провели эксперимент, в ходе которого японских студентов просили решить, кого из двух претендентов следует принять на работу в компанию. Участники работали в группах по трое и должны были при двух различных условиях принять решение, достигнув либо единодушного согласия, либо простого большинства. Группы были сформированы так, что в одних первоначальные мнения группы о поддержке служащих расходились, а в других — совпадали. После принятия решения члены групп узнавали, что нанятая по их решению девушка очень плохо справлялась с работой во время испытательного срока. Затем студентов спрашивали, нужноли ее уволить или перевести в штат. Принимая второе решение — ключевое для целей эксперимента, — участники должны были достигнуть единодушного согласия.

Камеда и Суджимори (Kameda & Sugimori, 1993) утверждали, что чем больше усилий группа вынуждена затратить на принятие первого решения, тем упорнее она будет его придерживаться и, следовательно, тем больше вероятность того, что группа поддержит плохую работницу. Когда усилие будет наибольшим? Когда нужно достичь единодушного согласия в группе, где мнения разделились; в этом случае члены группы должны приложить максимум усилий, чтобы устранить разногласия внутри группы. Исследователи полагали, что в результате сплоченность возрастет, а возникшие нормы, поддерживающие решение группы, будут очень жесткими, другими словами, проявятся ключевые элементы «огруппленного» мышления. Именно
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при этих условиях группы с наибольшей вероятностью будут придерживаться своего неудачного решения. Как вы видите на рис. 10.8, группы, в которых мнения первоначально расходились и которые достигли единодушного согласия, принимая решение, кого нанять на работу, действительно с большей вероятностью поддерживали плохую работницу, по сравнению с группами, действующими в других условиях. Эти данные говорят о том, что «огруппленное» мышление на самом деле тесно связано с коллективной ловушкой: сходные факторы играют роль в обоих процессах.

Когда возникает «огруппленное» мышление, оно может стать мощной силой, подталкивающей группу к неверному выбору или стратегии. Можно ли что-либо предпринять, чтобы предотвратить его появление? Наиболее эффективными нам представляются следующие процедуры. Во-первых, группы, желающие избежать влияния группового мышления, должны практиковать проведение открытых опросов и поощрять скептицизм среди своих членов. Лидеры группы должны приветствовать тщательное рассмотрение любой альтернативы или стратегии и, если это необходимо, играть роль «адвоката

Усиление приверженности было наибольшим при этих условиях

Рис. 10.8. «Огруппленное» мышление и коллективная ловушка Группы, в которых мнения первоначально разошлись, но которые должны были достичь единодушного согласия по вопросу принятия на работу, демонстрировали наиболее сильные тенденции к усилению приверженности (своему решению) - поддерживали работницу, даже если она справлялась с работой очень плохо. Эти результаты говорят о том, что «огруппленное» мышление действительно тесно связано с коллективной ловушкой: сходные факторы играют роль в обоих процессах. (Источник: основано на данных из Kameda &

Sugimori, 1993.)
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дьявола», намеренно находя недостатки в различных вариантах выбора. Во-вторых, когда решение принято, членам группы полезно встречаться, чтобы обсудить вопрос повторно; на этих встречах члены группы могут высказать любые сомнения. В-третьих, нередко полезным оказывается проведение опросов различных групп людей, помимо той, что принимала первоначальное решение, на тему, следует ли придерживаться этого решения. Поскольку эти группы не принимали первоначального решения, они не испытывают необходимости оправдывать изначальный выбор; в этом случае давление коллективной ловушки уменьшается, и одна важная составляющая «огруп-пленного» мышления может быть устранена. Таким образом, хотя «огруппленное» мышление и представляет собой реальную опасность, с которой сталкиваются принимающие решения группы, некоторые действия могут уменьшить вероятность его возникновения и, следовательно, риск того, что группа выберет и будет придерживаться ошибочного направления действий.

Почему группы порой не способны объединить свои ресурсы: отбор информации и эффект общего знания. Одна из причин того, почему многие важные решения доверяются группам, связана с верой в то, что члены группы объединят свои ресурсы — поделятся информацией и уникальными идеями. Считается, что в этом случае принятые группой решения будут лучше, чем те, что принимаются людьми, работающими в одиночестве. Так ли это? Действительно ли члены групп делятся друг с другом своими знаниями и способностями? Исследование этого вопроса (Gigone & Hastie, 1993; Stasser & Stewart, 1992) показывает, что фактически объединение ресурсов происходит не так^часто, как кажется. К счастью, существует по крайней мере один эффективный способ противостоять тенденции вновь и вновь возвращаться к обсуждению общеизвестной информации. Когда членам группы сообщают о существовании правильного решения и ставят перед ними задачу найти его, усиливается тенденция обсуждать информацию, не известную всем (Stasser & Stewart, 1992). И все же в большинстве случаев групповые дискуссии посвящены обсуждению информации, которая уже известна большинству членов.

Это не единственная проблема, мешающая группам объединять ресурсы при принятии решений. Данные исследований указывают на существование эффекта общего знания — явления, при котором информация, известная большей части членов группы, оказывает более сильное влияние на конечное решение группы, чем информация, которой обладают лишь некоторые ее члены (Gigone & Hastie, 1993).
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Видимо, это происходит потому, что такая информация формирует взгляды членов группы еще до начала группового обсуждения, а также потому, что такая информация действительно обсуждается гораздо чаще, чем необщеизвестная. Поэтому общая информация не только чаще «озвучивается» во время групповых дискуссий, но и оказывает большее влияние на принятие группового решения. Результаты дополнительных исследований свидетельствуют о том, что при продолжении совместной работы группы могут постепенно выявить информацию, известную большинству членов, а также уникальную информацию. Тогда вероятность объединения ресурсов возрастает. Тем не менее в целом имеющиеся данные свидетельствуют о том, что группы, принимающие решения, не извлекают автоматически выгоду из того факта, что ее члены владеют уникальными знаниями или способностями.

Принципы интеграции

1.    Вопреки распространенному убеждению, группы обычно принимают более экстремальные решения, чем отдельные люди, в частности под влиянием социального сравнения и убеждения (см. главы 7 и 5).

2.    Группы иногда склонны к «огруппленному» мышлению, ярко выраженной тенденции предполагать, что группа не может быть неправой, и игнорировать информацию, не согласующуюся с решениями группы. «Огруппленное» мышление в значительной степени основано на принуждении к подчинению нормам группы (глава 8).

3.    Одна из опасностей принятия решения группами состоит в том, что они часто не в состоянии объединить ресурсы своих членов: они обсуждают ту информацию, которая уже известна большинству членов, а не ту, которой владеет лишь один или несколько членов группы.

Лидерство: схемы влияния внутри группы

Проведите среди своих друзей простой эксперимент. Попросите каждого из них оценить себя по семибалльной шкале от 1 (очень низкий показатель) до 7 (очень высокий показатель) с точки зрения потенциала лидерства. Как вы думаете, какие результаты вы получите? Вероятно, большинство людей поставит себе средний или даже высокий балл, и это будет отражать тот факт, что люди рассматривают лидерство как положительную характеристику. Что же такое лидерство? Социальные психологи определяют его как процесс, посредством которого один из членов группы (ее лидер) оказывает влияние на
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других членов группы для достижения определенных целей группы (Yukl, 1994).

Другими словами, лидерство подразумевает влияние — кто на кого влияет в различных группах. Конечно, исходное положение состоит в том, что лидеры оказывают большую часть влияния; но как мы скоро увидим, лидерство, как все социальные взаимоотношения, является по своей природе взаимным — лидеры не только оказывают влияние на своих последователей, но и подвергаются влиянию с их стороны.

Тема лидерства являлась составной частью социально-психологических исследований с первых дней существования этой науки; в последние десятилетия ею заинтересовались и специалисты из смежных областей — индустриальной/организационной психологии и организационного поведения (Fielder, 1994; Greenberg & Baron, 1995). В этом разделе мы предоставим вашему вниманию обзор того, что социальные и другие психологи узнали о лидерстве. Мы начнем с рассмотрения вопроса, кто становится лидером. Затем мы обратимся к различным стилям лидерства — как лидеры оказывают свое влияние на других. И закончим мы некоторыми замечаниями о, вероятно, наиболее драматичной форме лидерства — харизматическом, или трансформационном лидерстве.

Кто становится лидером?

Рождаются ли некоторые люди для того, чтобы руководить? Очевидно, да. Выдающиеся лидеры прошлого, например Александр Македонский, королева Елизавета I, Абрахам Линкольн, во многом отличались от обычных людей. Эти наблюдения привели первых исследователей к формированию подхода к лидерству, получившего известность как теория великой личности. Согласно этой теории, великие лидеры обладают определенными чертами, которые отличают их от большинства других людей. Более того, теория утверждает, что эти черты с течением времени не изменяются и наблюдаются в разных культурах, поэтому все великие лидеры, не важно, когда или где они жили, в определенном отношении похожи друг на друга.

Несмотря на привлекательность теории великой личности, исследователи столкнулись с большой сложностью при составлении краткого, согласованного списка ключевых черт, присущих всем лидерам (Geier, 1969; Yukl, 1981). Однако в последние годы многие ученые пришли к выводу, что лидеры действительно отличаются от других людей в нескольких важных отношениях (Kirkpatrick & Locke, 1991).
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Каковы эти ключевые черты лидеров — характеристики, которые обеспечивают им эту важную роль? Результаты исследований этой темы приведены в табл. 10.1. Как вы можете увидеть, лидеры опережают других людей по таким характеристикам, как напористость — желание успеха, соединенное с большой энергией и решительностью; самоуверенность; креативность; мотивация лидерства — желание руководить и иметь власть над другими людьми. Однако наиболее важной характеристикой лидера, вероятно, является высокий уровень приспособляемости: способность осознавать, какие действия или подходы требуются в данной ситуации, и затем действовать соответственно им (Zaccaro, Foti, & Kenny, 1991). Вы можете заметить, что приспособляемость очень похожа на высокий уровень самоконтроля, характеристику личности, которую мы рассматривали в главе 4.

Таблица 10.1 Характеристики лидеров

Данные исследования говорят о том, что успешные лидеры в большей степени, чем другие люди, демонстрируют черты характера, приведенные в этом списке.

Черта

Описание

Напористость

Желание успеха; амбиции; большая энергия; упорство; инициатива

Честность и прямота

Заслуживают доверия; надежность; открытость

Мотивация лидерства

Желание оказывать влияние на других для достижения общих целей

Самоуверенность

Вера в собственные способности

Умственные способности

Ум; способность объединять и интерпретировать большое количество информации

Креативность

Оригинальность

Приспособляемость

Способность адаптироваться к нуждам своих подчиненных и к изменяющимся требованиям ситуации

Компетентность

Знание деятельности группы; знание соответствующих технических вопросов

Источник: основано на данных из Kirkpatrick & Locke, 1991. '
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Хотя определенные черты действительно, связаны с лидерством, ясно, что лидеры действуют не в социальном вакууме. Напротив, различным группам, решающим различные задачи и проблемы, требуются различные типы лидеров или, по крайней мере, лидеры, демонстрирующие различные стили. Это явление признается всеми современными теориями лидерства, тщательно рассматривающими тот факт, что лидерство является сложной ролью, подразумевающей не только оказание влияния, но и различные типы взаимодействия между лидерами и их последователями (Bass, 1990; House & Podsakoff, 1994; Locke, 1991). Итак, черты характера важны для лидерства, но они лишь часть целой картины. Лидерство, как и все формы социального поведения, можно понять лишь с точки зрения сложных взаимодействий между социальными ситуациями и личными характеристиками. Например, Киркпатрик и Лок (Kirkpatrick & Locke, 1996) обнаружили, что лидеры, обладавшие чертами, представленными в табл. 10.1, действительно улучшали работу группы, однако социальные установки группы, касающиеся поставленной перед нею задачи, были более значимым фактором для улучшения ее работы. Таким образом, влияние «хорошего лидера» может казаться более значимым, чем есть на самом деле. Подходы, полностью сосредоточенные на одном из этих аспектов, привлекают своей простотой, но многолетние исследования показывают, что такие подходы неточны.

Как действуют лидеры: различные стили и подходы

Все лидеры определенно не похожи друг на друга. Результаты многих исследований указывает на то, что личные стили или подходы к лидерству значительно различаются (например, George, 1995). В то же время существует несколько основных измерений, определяющих стиль лидера. Одно из них — измерение автократический—демократический (Lewin et al, 1939); автократические лидеры принимают решения самостоятельно, в то время как демократические лидеры поощряют участие в принятии решений своих сторонников. Другое измерение оценивает, насколько лидер контролирует выполнение поставленных им задач и сколько свободы он предоставляет членам своей группы для того, чтобы они действовали так, как желают. Этот аспект обозначен как директивный—рекомендующий, он пересекается с измерением автократический—демократический; таким образом, лидеры обычно следуют одной из четырех схем, представленных на рис. 10.9 (Muczyk & Reimann, 1987).
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Автократический

Рис. 10.9. Основные измерения стиля лидерства Лидеры значительно отличаются друг от друга в соответствии с двумя измерениями, представленными на рисунке: демократический - автократический и директивный - рекомендующий.

Наконец, стили лидеров различаются по таким параметрам, как ориентация на задачу и ориентация на человека. Ориентация на задачу обозначает, насколько данный лидер концентрируется на выполнении поставленной задачи независимо от того, в чем она состоит (Kenney, Schwartz-Kenney & Blascovich, 1996). Ориентация на человека, напротив, обозначает заинтересованность лидера в сохранении хороших, дружеских отношений со своими последователями. Лидеры могут иметь высокий или низкий показатель по каждому из этих измерений; например, лидер может иметь высокий показатель в обоих измерениях, низкий показатель в обоих, высокий в одном и низкий в другом или средний в обоих. Данные измерения стиля лидера оказываются основополагающими: они наблюдались у тысяч разных лидеров различных стран во многих различных контекстах (например, деловые круги, военные подразделения, спортивные команды) (Bass, 1990). Интересно, что ни один из этих стилей не является лучшим; скорее каждый из них наиболее эффективен в зависимости от определенных обстоятельств. Например, у лидеров, больше ориентированных на человека, обычно складываются дружеские отношения с членами группы, которые впоследствии начинают оберегать своих руководителей от плохих известий. Такие лидеры могут попасть в серьезную беду вследствие неполучения крайне необходимой ответной реакции от своих последователей. Напротив, лидеры, особо ориентированные на задачу, часто заставляют своих подчиненных прикладывать максимум усилий при выполнении задачи, вследствие чего людям кажется, что лидер не интересуется ими, и это может ослабить их приверженность группе.
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Таким образом, лидеры действительно различаются с точки зрения личного стиля — того, как они исполняют роль лидера, — и эти различия оказывает важное влияние на группы. Однако, в силу того что на лидерство влияют многие факторы, было бы неправильным утверждать, что лишь один стиль лидерства всегда — или же в большинстве случаев — является наилучшим.

Половые различия в лидерстве

Существуют ли мужской и женский стили лидерства? Широко распространено мнение, что это действительно так, но результаты систематических исследований этого вопроса показывают, что стили мужчин И женщин лидеров в целом не различаются (Powell, 1990). Игли и Джонсон (Eagley & Johnson, 1990) проанализировали результаты более чем 150 исследований для того, чтобы определить, действительно ли мужчины и женщины различаются с точки зрения стиля лидерства. Стереотипы половых ролей утверждают, что женщины-лидеры могут проявлять больше заботы о людях и принимать более демократичные решения. Однако результаты подтверждают наличие различий только в отношении измерения «автократический — демократический». Женщины-лидеры несколько чаще, чем мужчины-лидеры, усваивают демократический стиль руководства. Однако они не более ориентированы на человека, чем мужчины-лидеры. Это заключение было подтверждено результатами последних исследований (например, Brewer, Socha & Potter, 1996).

В последующем исследовании Игли и ее коллеги (Eagley, Mak-hijan & Klonsky, 1992) сосредоточились на решении вопроса, действительно ли люди по-разному оценивают мужчин и женщин-лидеров? Поскольку роль лидера некоторым образом противоречит половым стереотипам, касающимся женщин, исследователи предположили, что женщины-лидеры должны получить более низкую оценку, чем лидеры-мужчины, даже если они справляются со своими обязанностями одинаково. Более того, Игли и ее коллеги ожидали, что низкую оценку женщинам-лидерам будут давать скорее мужчины чем женщины, и что это с большей вероятностью будет происходить в сферах деятельности, где господствуют мужчины, и в ситуациях, где женщины-лидеры усваивают директивный, автократический стиль лидерства — традиционно «мужской» лидерский подход. Результаты подтвердили эти прогнозы. Была выявлена незначительная, но четко выраженная тенденция оценивать женщин-лидеров ниже, чем лидеров-мужчин. Однако это занижение оценки для женщин-лидеров бы-
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ло сильнее, когда последние усваивали стиль лидерства, рассматриваемый как стереотипно мужской (автократический, директивный), когда оценку давали мужчины, и когда женщины-лидеры работали в сферах, где доминируют мужчины.

Социальное разнообразие: критический анализ

Социальная леность: интернациональная точка зрения Ранее в нашем обзоре темы социальной лености мы отмечали, что модель коллективных усилий, предложенная Карау и Уильямсом (Ка-rau & Williams, 1993), предполагает, что такое поведение будет реже встречаться в тех культурах, где результаты группы ценятся больше, чем индивидуальные результаты. Таких культур множество. Обычно они описываются как коллективистские, потому что, как мы отметили в главе 8, больше всего ценят общую ответственность и коллективное благо. В таких культурах выделение из группы (например, по показателям производительности труда) часто считается проявлением невоспитанности. Важной является именно групповая работа. В индивидуалистических культурах, например во многих западных странах, наоборот, упор делается на индивидуальные достижения и успехи (Bond & Smith, 1996).

Действительно ли социальная леность меньше распространена в коллективистских культурах? Чтобы выяснить это, Эрли (Earley, 1993) просил людей в США, Израиле и КНР выполнить задание, которое имитировало повседневную деятельность менеджера — например, написание писем, заполнение форм, оценка кандидатов на работу. Участников просили выполнять эти задания в течение одного часа либо в одиночестве, либо являясь частью группы из десяти человек. В условии «одиночество» участники, справившись с заданием, просто писали на каждом документе свое имя. Однако в условии «группа» участникам было сказано, что в конце эксперимента будет оцениваться выполнение работы группой в целом.

Эрли (Earley, 1993) предположил, что участники из США хуже справятся с работой в условии «группа», а не в условии «одиночество»; другими словами, будет продемонстрирована социальная леность. Напротив, люди из Израиля и Китая — стран с преобладанием культуры коллективистского типа — лучше справятся с работой в группе, чем в условии одиночества. Другими словами, социальная леность не проявится; наоборот, участники на самом деле будут усерднее работать, являясь частью группы. Как вы видите на рис. 10.10, результаты подтверждают эти прогнозы.

Эти результаты говорят о том, что культура играет важную роль в определении-степени социальной лености человека. В обществах, где высоко ценятся индивидуальные достижения, люди испытывают меньшую мотивацию к труду, когда чувствуют, что их работа не будет оце-

Лидерство: схемы влияния внутри группы   433

Рис. 10.10. Проявления социальной лености в трех различных странах Как показано на диаграмме, американцы гораздо лучше выполняли задание, работая в одиночестве, чем в группе. Напротив, участники из Израиля и Китая лучше работали, когда являлись частью группы. Эти данные согласуются с предположением, что социальная леность сильнее проявляется в индивидуалистических культурах, например в США, чем в коллективистских культурах, например в Израиле и Китае. (Источник: основано на данных из Earley, 1993.)

ниваться на индивидуальном уровне. В итоге, они демонстрируют социальную леность. В обществах, где высоко ценится работа группы, сотрудничество с другими людьми не ведет к ослаблению мотивации. Наоборот, люди могут действительно работать более усердно, когда являются частью группы. Мораль ясна: социальная леность, как и многие другие аспекты социального поведения, происходит на фоне сложных культурных факторов. Таким образом, их тщательное рассмотрение может существенно дополнить наше понимание многих социальных процессов.

Таким образом, оказывается, что женщины-лидеры все еще находятся в неблагоприятном положении. Хотя их поведение и стиль отличается от мужского лишь в нескольких второстепенных аспектах, женщины-лидеры продолжают получать более низкую оценку, чем их коллеги-мужчины. Мы можем только надеяться, что ситуация в будущем изменится, поскольку половые стереотипы ослабевают, а число женщин, занимающих лидирующие позиции, продолжает расти.

Проницательность и харизма — основы лидерства

Вы видели фильмы о Джоне Ф. Кеннеди, Франклине Рузвельте, Мартине Лютере Кинге? Если да, вы могли заметить, что в этих лидерах было что-то особое. Слушая их выступления, вы ощущали, что
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вас трогают их слова и волнует сила, с которой они произносят свои речи. Вы не одиноки: эти лидеры оказывали подобное влияние на многие миллионы людей и, делая это, изменяли свое общество и, вероятно, даже весь мир. Лидеров такого уровня часто называют трансформационными, или харизматическими лидерами, и эти термины (взаимозаменяемые) кажутся вполне верными. Такие люди действительно изменяют социальную, политическую или экономическую реальность; они, по-видимому, обладают особыми способностями, позволяющими им справляться с задачами такого уровня. Какие же личные характеристики делают определенных лидеров харизматическими? И как эти лидеры оказывают свое влияние на огромное число последователей? Систематическое исследование этого вопроса позволило получить любопытные результаты.

Природа харизмы: черты характера или взаимоотношения? На первый взгляд, заманчиво предположить, что природа трансформационного лидерства основана на определенных чертах характера; другими словами, что данный тип лидерства можно описать с точки зрения теории великой личности, о которой мы говорили выше. Хотя черты характера действительно могут играть определенную роль в трансформационном лидерстве, все больше исследователей сходятся в том, что правильнее будет понимать этот тип лидерства как основанный на определенном типе взаимоотношений между лидерами и их последователями (House, 1977). Оказывается, харизматическое лидерство в большей степени основывается на определенном типе реакций со стороны последователей, чем на чертах характера харизматического лидера (Conger & Kanungo, 1994). Такие реакции включают: 1) высокий уровень приверженности, преданности и уважения к лидеру; 2) увлеченность лидером и его идеями; 3) желание последователей принести в жертву свои личные интересы ради более значительной общей цели и 4) более высокий, по сравнению с обычным, уровень активности. Таким образом, трансформационное, или харизматическое, лидерство подразумевает особый тип взаимоотношений «лидер—последователи», при котором лидер может, говоря словами одного автора, «заставить обычных людей делать экстраординарные вещи перед лицом несчастья» (Conger, 1991).

Поведение трансформационных лидеров. Но что именно делают трансформационные лидеры, чтобы породить такой тип взаимоотношений с последователями? Эксперименты, призванные помочь ответить на этот вопрос, указывают на тот факт, что такие лидеры воздействуют на воображение (Howell & Frost, 1989). Они описывают, обычно живым, эмоциональным языком, образ своей нации или группы в

Лидерство: схемы влияния внутри группы   435

будущем. Рассмотрим высказывание Мартина Лютера Кинга из его известной речи «У меня есть мечта»:

Поэтому я говорю вам, друзья мои, что, несмотря па все трудности сегодняшнего и завтрашнего дня, я все равно продолжаю мечтать. Моя мечта — это глубоко укоренившаяся американская мечта, что однажды эта страна поднимется и будет жить согласно истинному значению своей веры; мы знаем эти истины, не требующие доказательств: все люди рождены равными. Это будет день, когда все дети Господа нашего смогут с новым смыслом спеть «Моя страна, ты милая земля свободы».

Но трансформационные лидеры не просто описывают мечту или ее видение; они предлагают пути ее достижения. Они простым языком объясняют своим последователям, как добраться отсюда туда. Это также важно, поскольку образ, кажущийся недостижимым, вряд ли может мотивировать людей пытаться достичь его. Трансформационные лидеры участвуют в том, что Конджер (Conger, 1991) называет оформлением: они определяют цель своего движения или организации таким образом, что любые действия, исполнения которых они требуют от последователей, приобретают смысл и цель. Вероятно, природа оформления лучше всего иллюстрируется хорошо известной историей о двух камнетесах, работавших в Средние века на строительстве собора. Когда их спросили о том, что они делают, один ответил: «Как что? Стесываю камень, конечно». Другой ответил: «Строю самый красивый храм во славу Бога». Какой человек затрачивал больше усилий ради выполнения своей задачи? Ответ очевиден.

Другая стратегия, используемая трансформационными лидерами, включает демонстрацию абсолютной уверенности в себе и в своих последователях, высокой степени заботы о нуждах своих последователей, превосходных коммуникативных способностей и активного стиля поведения (House, Spangler & Woycke, 1991). Наконец, трансформационные лидеры часто являются мастерами управления впечатлениями, участвуя во многих мероприятиях, призванных усилить привлекательность лидера в глазах других людей (см. главы 2 и 7). Когда эти формы поведения сочетаются с волнующими видениями, которые они же и пробуждают, огромное влияние трансформационных лидеров становится менее таинственным. Фактически оно опирается на хорошо изученные социальными психологами принципы и процессы.

Влияние трансформационных лидеров: смешанные чувства. Всегда ли трансформационные, или харизматические, лидеры играют положительную роль в жизни своих групп или обществ? Как вы, вероятно, уже поняли, это далеко не так. Многие харизматические
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лидеры используют свои способности ради достижения благ для своей группы или общества — такие как Мартин Лютер Кинг, Франклин Рузвельт, Индира Ганди и т. д. Другие используют свое лидерство для воплощения чисто эгоистических намерений (Howell & Avolio, 1992; O'Connor et al, 1995). Например, Майкл Милкен, бывший лидер маклерской фирмы «Дрексель, Бёрнхам, Ламберт», характеризовался своими последователями как крайне харизматический человек. Пользуясь их доверием и преданностью, он склонял людей к незаконным действиям: мошенничеству с ценными бумагами, которое стоило невинным инвесторам миллионы долларов.

Короче говоря, харизматическое, или трансформационное, лидерство определенно является обоюдоострым мечом. Оно может использоваться для достижения благотворных социальных изменений, согласующихся с высшими принципами и этическими стандартами; но также — для достижения эгоистических, незаконных или аморальных целей. Различия лежат в области личного сознания и морального кодекса людей, выступающих в роли лидеров.

Принципы интеграции

1.   Лидерство подразумевает осуществление одним членом группы влияния на других ее членов. Оказывая такое влияние, лидеры используют множество различных методов (см. главу 9).

2.   Лидеры отличаются от своих последователей в отношении некоторых личных качеств, но не все лидеры похожи друг на друга. Напротив, они усваивают совершенно различные стили.

3.   Трансформационные, или харизматические, лидеры являются мастерами управления впечатлениями (глава 2), используюя такие стратегии, как оформление (см. главу 3) и воображение, для того чтобы оказывать сильное влияние на своих последователей.

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...-

В других главах вы найдете информацию о...

роли норм в функционировании групп

природе норм и их роли в социальном влиянии (глава 8)

обеспокоенности людей по поводу оценки их деятельности другими людьми

влиянии оценок других людей на нашу «Я»-концепцию (глава 4) и нашу симпатию к другим (глава 7)
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В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

роли убеждения и других форм социального влияния в групповом принятии решений

природе убеждения (глава 5) и различных форм социального влияния (глава 8)

роли личных характеристик в лидерстве

роли личных характеристик во многих других формах социального поведения, например, оказании помощи (глава 9) и агрессии (глава 9)

половой принадлежности и лидерстве

роли половой принадлежности во многих других аспектах социального поведения: убеждении и подчинении (глава 4, 8), аттракции и близких взаимоотношений (глава 7), оказании помощи (глава 9) и агрессии (глава 9)

Размышления о связях

•    Предположим, что, несмотря на высокую заработную плату и доступ к превосходному оборудованию, группа сотрудников в большой компании работает намного хуже, чем ожидалось. Думаете ли вы, что социальные нормы (см. главу 8) могли повлиять на возникновение подобных результатов? Почему это возможно?

•    Как мы отметили, некоторые члены группы меньше, чем могли бы, участвуют в работе группы — они демонстрируют социальную леность. Опираясь на то, что вы знаете о влиянии норм (глава 8), межличностной аттракции (глава 7) и долговременных взаимоотношениях (глава 7), ответьте, какие шаги может предпринять группа для того, чтобы свести до минимума такое «лодырнича-нье» среди своих членов?

•    Некоторые лидеры, например лидеры религиозных культов, имеют влияние на своих последователей. Опираясь на то, что вы знаете о социальном влиянии (см. главу 8), ответьте на вопрос, как вы думаете, каким образом эти лидеры добиваются такой власти? Другими словами, какую тактику или процедуры они используют для приобретения максимального контроля над своими последователями?
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Выводы и обзор

Группы: их природа и функционирование

Группа состоит из двух и более человек, разделяющих общие цели, зависящих друг от друга, имеющих устойчивые взаимоотношения и осознающих свою принадлежность к группе. Группы влияют на своих членов посредством ролей — функций, приписанных членам в группе; статуса — их относительного положения в группе; норм — правил, касающихся допустимого поведения для членов группы, и сплоченности — факторов, заставляющих членов группы оставаться в ней.

Группы и выполнение задач

На выполнение отдельными людьми различных задач часто оказывают влияние другие люди, а также потенциальные оценки этих людей. Такое влияние известно как социальная фасилитация хотя она может подразумевать как улучшение, так и ухудшение выполнения задачи. Согласно теории «рассредоточенность—конфликт», социальная фасилитация основана на возбуждении, порождаемом конфликтом между двумя несовместимыми тенденциями — уделять большое внимание другим людям и уделять необходимое внимание задаче.

Когда люди работают над задачей вместе с другими людьми, они могут проявлять социальную леность — ослабление мотивации работать и прилагать максимум усилий. Оказывается, что на социальную леность влияют несколько различных факторов. Согласно модели коллективных усилий, социальная леность возникает в процессе совместной работы потому, что отношения между усилиями людей и результатами их работы становятся менее очевидными. Некоторые способы эффективно помогают уменьшить социальную леность. К ним относятся следующие: сделать результаты или усилия каждого члена группы легкораспознаваемыми, усилить стремление членов группы к успешному выполнению задачи, увеличить легкоразличимую важность выполняемой задачи, усилить сплоченность группы.

Принятие решений группами

Многие важные решения доверяются группам. Групповые решения можно иногда предсказать с помощью схем группового решения -простых правил, связывающих первоначальные взгляды членов группы с конечным решением группы. Такие процедуры, как выборочный опрос, могут повлиять на групповые решения. Групповые об-
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суждения часто вызывают сдвиг к более крайним позициям — эффект групповой поляризации. Следовательно, вопреки распространенному убеждению, группы могут принимать более экстремальные решения, чем отдельные люди. Принимающие решения группы сталкиваются и с другими потенциальными опасностями. Одна из них — «огруппленное» мышление, тенденция группы считать себя непогрешимой, соединенная с отказом рассматривать альтернативную значимую информацию. Данные последних исследований указывают, что «огруппленное» мышление может быть связано с коллективной ловушкой — тенденцией придерживаться неправильных решений даже перед лицом доказательств их ошибочности. Другая важная проблема, с которой сталкиваются группы, принимающие решения, состоит в их явной неспособности объединять ресурсы своих членов. Группы обычно обсуждают то, что известно всем членам, но не то, что исходит от одного или нескольких членов группы. Более того, общеизвестная информация оказывает более сильное влияние на решение группы, чем малоизвестная; данное явление известно как эффект общего знания.

Лидерство

Лидерство подразумевает осуществление влияния одним членом группы на других ее членов. Согласно теории великой личности, все великие лидеры обладают сходными чертами. Новые данные свидетельствуют о том, что в действительности лидеры отличаются от своих последователей по нескольким характеристикам. Однако успешное лидерство предполагает сложное взаимодействие этих характеристик, многих аспектов ситуации, с которой сталкивается группа, и отношений лидера с членами группы. Лидеры значительно различаются с точки зрения личного стиля. Важные измерения стиля лидерства включают измерения «автократический — демократический» и «директивный — рекомендующий», а также два измерения, связанные с акцентом на выполнении задачи или на личных отношениях с последователями. Мужчины и женщины — лидеры не отличаются друг от друга в большинстве аспектов. Однако женщины-лидеры обычно усваивают более демократический стиль лидерства, чем мужчины. Трансформационные, или харизматические, лидеры оказывают глубокое влияние на своих последователей. Они делают это, устанавливая особый тип взаимоотношений с последователями, предлагая захватывающие перспективы и квалифицированно используя многие стратегии влияния.
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Социальное разнообразие: социальная леность

Модель коллективных усилий предполагает, что социальная леность является менее распространенным явлением в коллективистских культурах, таких, где придается особое значение деятельности и результатам группы, чем в индивидуалистических культурах, где больше ценится индивидуальная работа и успех. Исследования подтвердили этот прогноз, указав, что социальная леность больше распространена в США, чем в Израиле и Китае.

Ключевые термины

аддитивная задача 411 выборочный опрос 418 группа 399

групповая поляризация 420 деперсонализованная аттракция

405 коллективная ловушка 423 лидерство 426 модель коллективного усилия

413 нормы 404

«огруппленное мышление» 422 принятие решений 416 роли 402 социальная леность 411

социальная фасилитация 407

сплоченность 404

статус 403

страх перед оценкой 409

схемы группового решения 417

теория «рассредоточенность—

конфликт» 410 теория великой личности 427 теория ожидания—валентности

413 теория социальной фасилитации

407 трансформационные лидеры 434 харизматические лидеры 434 эффект общего знания 425

Применение социально-психологических знаний в сферах права, работы и здоровья

•    В последние годы американская общественность обнаружила, что зал суда - чрезвычайно интересное место. Вы видели хотя бы часть слушаний по делам Лорены Бобит (обвиненной в том, что она ножом отрезала пенис своего мужа), братьев Менендез (обвиненных в убийстве своих родителей), нескольких полицейских Лос-Анджелеса (обвиненных в применении чрезмерно жестоких действий по отношению к Родни Кингу) или 0. Дж. Симпсона (обвиненного в убийстве своей бывшей жены и одного из ее друзей)? Если да, обнаружили ли вы в этих судебных делах что-нибудь, что напомнило бы вам социально-психологические исследования, о которых вы прочитали в этой книге?

•    Вы когда-нибудь занимались неприятным вам делом, а делом, которым были поистине увлечены? Каковы факторы, способствующие формированию такого опыта? Влияли ли ваши чувства и установки на качество выполнения работы? Если бы вы имели свое дело, какие реакции вы предпочли бы наблюдать у ваших служащих и что бы вы могли сделать, чтобы повысить вероятность такого результата?

•     В утренних новостях вы услышали репортаж о новом открытии медиков. Кто-то провел исследование и выяснил, что люди, употребляющие пищу с высоким уровнем бета-каротина, имеют меньший риск заболеть некоторыми типами рака, чем люди, которые не употребляют такую пищу. Вам не
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очень нравятся овощи, содержащие высокий уровень этого вещества, из тех, что упоминал диктор. Он также говорил, что можно принимать бета-каротин в форме таблеток. Являются ли таблетки столь же эффективными, как и овощи? Поскольку вы хотите избежать заболевания раком, как вы используете эту информацию? Что вы предпочтете: изменить свое питание, купить таблетки, проконсультироваться с врачом, подождать и посмотреть, подтвердят ли другие исследования эти данные или опровергнут их, или просто не обращать внимания на эту информацию? Возможно, у вас и так никогда не будет рака. Правильно?

Когда социальные психологи применяют свои теории и исследовательские навыки в условиях реальной жизни, например в судебной системе или в организациях, где мы работаем, значение нашей науки для социальных институтов становится абсолютно ясным. На следующих страницах этой книги мы рассмотрим, как социально-психологические знания могут быть использованы в многочисленных областях судебной системы, одной из сфер прикладного интереса первых социальных психологов. Когнитивные и эмоциональные процессы являются наиважнейшими на каждом этапе судебного процесса, от полицейских допросов и досудебной огласки до поведения участников в зале суда. Затем мы рассмотрим использование социальной психологии в бизнесе, сосредоточившись на нескольких сферах исследований, непосредственно опирающихся на основные принципы нашей науки: установках, связанных с работой (удовлетворенность работой и преданность организации), социальных аспектах собеседования при приеме на работу, организационной политике и конфликтах на рабочем месте. Наконец мы обсудим психологию здоровья и то, насколько эмоции, познание и поведение важны для здоровья человека: от способа обработки значимой информации до нашей способности воспринять медицинское лечение.

Социальная психология и правосудие

Если бы реальный мир соответствовал нашим идеалам, судебный процесс представлял бы собой тщательно разработанный и совершенно справедливый набор процедур, направленных на достижение объективных, беспристрастных решений относительно нарушений уголовных и гражданских законов (рис. 11.1). На самом деле судебная система не является ни столь превосходной, как наши идеалы, ни столь ужасной, как наши ночные кошмары. Исследования судебной
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Рис. 11.1. Судебная система: перегружена социально-психологическими аспектами Поскольку судебная система подразумевает множество межличностных взаимодействий, ее понимание было бы просто невозможно без социальной психологии.

психологии (психологическое изучение судебных вопросов) свидетельствуют о том, что участники судебного процесса обычно изо всех сил стараются, чтобы все шло правильно, «по закону», но неизбежно сами оказываются под влиянием многих факторов, отличных от объективности и беспристрастного поиска истины и справедливости. Как вы знаете из предыдущих глав, социально-психологические исследования доказывают, что наши восприятие, атрибуции, воспоминания и межличностное поведение находятся под влиянием познания и эмоций. Среди многочисленных последствий этого влияния оказываются пристрастные суждения, опора на стереотипы, ошибочные воспоминания, неправильные или несправедливые решения. Те же самые влияния и с той же силой проявляются как в зале суда, так и в лабораторных условиях, и, как мы увидим, их последствия в значительной степени влияют на результаты судебных процессов.
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Средства массовой информации и восприятие преступлений

В газетах, на радио и телевидении, в других источниках информации мы регулярно сталкиваемся с информацией о преступлениях и преступниках. Криминальная информация столь распространена и столь легко усваивается, что люди легко развивают искаженное представление об этом аспекте нашего мира. СМИ ежедневно напоминают нам о том, что преступность — это серьезная проблема, которая угрожает любому из нас; эвристика доступности легко срабатывает (см. главу 3), когда мы делаем предположения о распространении преступности и ее опасности. Например, опросы показывают, что американцы убеждены в том, что преступная деятельность стала повсеместным явлением. Также опросы указывают, что преступность рассматривается как одна из наиболее серьезных проблем, с которыми сталкивается американское общество (Blonston, 1993).

В действительности рекордный уровень преступности в США, включая убийства и кражи, был зарегистрирован в начале 1980-х, и с тех пор он падает. Согласно данным американского бюро судебной статистики, общее число преступлений сократилось с 41,2 миллиона в 1981 году до 34,4 миллиона в 1991-м. Статистика ФБР показывает, что количество правонарушений семи основных типов (включая жестокие преступления) продолжало падать и в 1994 году — третий год подряд. Одно из объяснений этого факта состоит в том, что большая часть жестоких преступлений совершаются молодыми мужчинами, а поколение всплеска рождаемости (включая и преступников) сейчас достигло средних лет. Плохие новости — и одна из причин того, почему нам кажется, что преступность растет, а не уменьшается — состоят в том, что процент убийств с применением оружия, совершенных несовершеннолетними, стремительно возрастает (Crime rate down..., 1995). Фактически за последнее десятилетие число подростков-убийц увеличилось втрое (Number of young..., 1996). Кто эти вооруженные молодые люди? Американское бюро судебной статистики указывает, что мальчики в возрасте от 12 до 15 лет в 1990-х имели 1 шанс из 8 стать жертвой преступления, в то время как для людей в возрасте от 65 лет такие шансы — лишь 1 из 179 (Teens top..., 1995). Таким образом, факты, касающиеся преступности, чрезвычайно сложны. В целом процент жестоких преступлений уменьшается, хотя процент преступлений среди подростков (особенно против своих сверстников) увеличивается; но наше восприятие обычно упрощает вопрос, не рас-
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сматривая отдельные детали. Проще принять легкодоступную информацию и поверить, что ситуация с жестокими преступлениями ухудшилась по сравнению с прежними временами. Дело в том, что мы преувеличиваем проблему в целом на основании внимания средств массовой информации к каждому трагическому преступлению. Мы легко запоминаем такие истории, и нам кажется, что подобные события происходят ежедневно.

Досудебная огласка и восприятие преступления и подозреваемого. Если искажение восприятия в отношении распространенности преступности в целом — явление обычное, то что происходит, когда широкую известность получает конкретный случай? О таких драматических событиях, как бомбардировка здания федерального управления в Оклахоме, снимают подробные репортажи, рассказывающие о самих происшествиях, о жертвах и их семьях. Когда арестовывают подозреваемого, нам сообщают все об этом человеке, демонстрируют его фотографии или видеокассеты с изображением подозреваемого в наручниках, в окружении стражей порядка. Каждый из нас формирует свой образ подозреваемого, и эффект первого впечатления (глава 2), скорее всего, порождает представление о его виновности (Imrich, Mullin & Linz, 1995). Поскольку большинство людей напуганы преступлением и жаждут осудить человека, совершившего его, вина арестованного подозреваемого мгновенно признается широкой публикой: «Иначе, зачем бы полиции арестовывать его и надевать на него наручники?» Подумайте о реакции людей на Ли Харви Освальда, которого вели к полицейскому участку в Далласе после того, как стреляли в президента Кеннеди, или на О. Дж. Симпсона, которого везли в полицейской автомашине после убийства Николь Симпсон и Рона Голдмана (рис. 11.2). Вспомните — эти предположения возникают до того, как мы узнаем что-нибудь о доказательствах или о законном основании ареста подозреваемого. Поскольку это первое впечатление влияет на восприятие последующей информации, не кажется ли вам, что досудебная огласка имеет большое значение?

Используя подлинные криминальные расследования во Флориде, Моран и Кётлер (Moran & Cutler, 1991) изучали потенциальных присяжных и обнаружили, что предварительные сообщения о преступлении и об обвиняемом (например, в информационных выпусках) определили принятие потенциальными присяжными досудебного заключения о том, что обвиняемые на самом деле были виновны. Другое исследование также указывает на то, что чем большую огласку получает преступление, тем больше присяжные склонны осудить любого чело-
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Рис. 11.2. Досудебная огласка преступления и объявление имени подозреваемого: первое впечатление - «виновен»

Существует немало доказательств, что досудебная огласка преступления порождает интерес и общее желание наказать виновного. Когда человек опознан, информация сосредоточивается на его аресте, наличии наручников и других деталях, предполагающих виновность. В силу эффекта первого впечатления широкая публика часто делает вывод, что арестованный человек виновен, задолго до того, как начнется судебное разбирательство. В случае 0. Дж. Симпсона обвинительный вердикт по его гражданскому делу говорит о том, что эти первые впечатления были правильными.

века, обвиненного в совершении этого преступления (Linz & Penrod, 1992; Otto, Penrod & Dexter, 1994).

Среди причин влияния СМИ на наше восприятие преступления и преступников можно назвать сильно выраженную склонность людей верить тому, что они прочитали в газете, услышали по радио или увидели по телевизору; если мы отнеслись с пониманием к каким бы то ни было заявлениям, мы, вполне вероятно, поверим им (Gilbert, Tafa-rodi & Malone, 1993). Это почти то же самое, как если бы мы автоматически предположили: «Они бы не показали это по телевидению, если бы это не было правдой».

Еще одна причина действенного влияния новостей о преступлении состоит в том, что негативная информация в большей степени формирует наши суждения о морали (плохое—хорошее, виновность-невиновность), чем позитивная (Skowronski & Carlston, 1989). Мы обсуждали эту «автоматическую бдительность» в главе 3. Сообщение
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о том, что конгрессмен X является хорошим законодателем и примерным семьянином, не производит на нас сильного впечатления. Но информация о том, что этот конгрессмен обвиняется в связях с организованной преступностью, а также имел интимные отношения со своей секретаршей, влияют на нашу оценку гораздо сильнее и на более продолжительное время.

В США люди попадают под воздействие информации о преступлении не только до суда, но и во время судебного процесса. Канадские законы, напротив, налагают ограничения, призванные обеспечить справедливый суд и избежать «возникновения предубеждения» у присяжных. Один канадский журналист суммировал эти различия следующим образом: «В США мы изолируем присяжных; в Канаде

|мы изолируем общественность» (Farnsworth, 1995, р. Е-8). В Великобритании также не разрешены ни досудебная огласка, ни прямые трансляции из зала суда. Поэтому граждане Великобритании так интересовались экстраординарными американскими репортажами дела О. Дж. Симпсона, начиная|От убийства и заканчивая очень популярными ночными спутниковыми передачами о первых сенсационных судебных разбирательствах (Lyall, 1995). Точны ли показания свидетелей? Любого человека, ставшего свидетелем преступления или наблюдавшего нечто подобное, могут попросить дать показания о том, что он видел или слышал. Каждый год в американских залах суда свидетели предоставляют ключевые доказательства преступлений 75 000 подозреваемых (Goldstein, Chance & Schneller, 1989). Эти свидетели нередко ошибаются, в частности потому, что сильные эмоции, вызванные ситуацией, могут помешать обработке информации (см. главу 3). С этим связан еще один фактор — гипотеза «когнитивного дефицита» (Zillmann, 1994) (глава 9). Несмотря на опасность ошибок, показания свидетелей имеют большое значение для присяжных (Wolf & Bugaj, 1990). Изучение несправедливых приговоров показывает, что неточные свидетельские показания часто являются единственной, наиболее важной причиной, на основании которой осуждались невиновные подсудимые (Loftus, 1992; Wells, Luus & Windschitl, 1994).

Точность и неточность свидетельских показаний. В результате ;   многолетней работы в этой области кажется совершенно очевидным, что даже наиболее честные, умные и действующие из наилучших побуждений свидетели очень часто ошибаются. Как отмечал Лофтус
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(Loftus, 1992), на точность показаний обычно влияет значительность периода времени между событием и судом. За это время многочисленные потенциальные источники постсобытийной информации, вводящей в заблуждение (включая вопросы полицейских, репортажи средств массовой информации, заявления других людей) привносят в память какие-то добавления, которые обычно усваиваются как субъективная «правда», уменьшая таким образом, точность показаний. Теперь уже сложно различить, что человек помнит о событии и что он впоследствии узнал о нем. Ряд других факторов также влияет на точность свидетельских показаний (Wells & Luus, 1990; Youilly & Tol-lestrup, 1990). Например, точность снижается, если подозреваемый вооружен (Tooley et al., 1987), если подозреваемый и свидетель принадлежат к разным расовым или этническим группам (Platz & Hosch, 1988) и если свидетелю задают сбивающие с толку вопросы (Ryan & Geiselman, 1991).

Что определяет доверие присяжных к данному свидетелю? Чем больше уверенность свидетеля в своих показаниях и чем больше деталей происшествия он может вспомнить, тем сильнее его влияние на присяжных (Bell & Loftus, 1988; Whitley & Greenberg, 1986). Особая проблема возникает, когда свидетелями являются дети, как в случаях инкриминирования сексуального нападения. Как можно ожидать, доверие к детям, выступающим свидетелями, меньше, чем к взрослым (Leippe & Romanczyk, 1987). Тем не менее когда присяжные рассматривают подлинные показания детей — выслушивают их самих, — это предубеждение может исчезнуть (Luus, Wells, & Turtle, 1995).

Попытки увеличить точность свидетельских показаний. Полиция часто просит свидетелей выбрать преступника, находящегося в одном ряду с невиновными людьми. Уэлс и Луус (Wells & Luus, 1990) утверждают, что эта схема аналогична социально-психологическому эксперименту. Полицейский, выстраивающий людей в ряд, является экспериментатором, свидетели — участниками эксперимента, подозреваемый — стимулом, а другие люди и место подозреваемого среди них — композицией. Заметим также, что полиция имеет гипотезу в форме допущения вины подозреваемого; опознание, проведенное свидетелем, предоставляет данные, которые могут быть оценены полицией, обвинителем, судьей и присяжными; и в ходе эксперимента, и в процессе дачи показаний эмпирические данные излагаются с точки зрения вероятности, потому что ни одна из процедур не дает абсолютной уверенности.
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В главе 1 вы читали о факторах, которые могут помешать исследователям получить точные результаты, например требования к характеристикам изучаемого объекта, предубеждение экспериментатора или отсутствие контрольной группы. Поэтому не стоит удивляться тому, что те же самые факторы могут помешать свидетелю в опознании стоящих перед ним людей. Так, разве вы не обратите внимание на подозреваемого — высокого полного мужчину, который находится среди невысоких и худых людей?

Используя ту же самую аналогию, полиция может повысить надежность процедуры опознания, применяя общие экспериментальные процедуры, например контрольную группу. Одна из процедур называется контроль с пустым рядом — сначала свидетелю показывают группу людей, где все «подозреваемые» являются невиновными добровольцами (Wells, 1984). Не важно, кого опознает свидетель, в любом случае — он ошибается. (Или, если свидетель не опознает никого, уверенность в точности показании этого человека увеличивается.) Это контрольное испытание пррбуждает осторожность и повышает дальнейшую точность, особенно если свидетелю предоставляется информация о серьезных последствиях ошибок.

Другой способ помочь свидетелю лучше вспомнить происшествие состоит в «реконструкции ситуации» непосредственно перед опознанием (Cutler, Penrod & Martens, 1987). То есть сначала свидетелю предъявляются снимки места преступления и жертвы, а затем он видит подозреваемого. Точность также возрастает, если свидетель видит одновременно лишь одного подозреваемого, а не нескольких подозреваемых в одном ряду (Leary, 1988).

Другой подход состоит в определении, кто из свидетелей дает более точные показания, и последующем сравнении показаний разных свидетелей и выявлении расхождений. Данинг и Штерн (Dunning & Stern, 1994) показывали участникам исследования видеозапись инсценировки преступления и затем просили их опознать преступника на фотографиях. Свидетели, давшие точные показания, говорили, что их суждения были «автоматическими» — «Его лицо просто бросилось мне в глаза». Напротив, неточные свидетели идут путем отсева, сравнивая фотографии между собой и сужая возможность выбора. Чем можно объяснить это различие? Исследователи утверждают, что лица сохраняются в памяти в визуальных образцах, а не в словах. Свидетели, делающие мгновенное и точное опознание, используют невербальный процесс и часто не знают, что именно повлияло на их решение. Когда людей заранее предупреждают, что лучше сообщить

15   Зак. 121
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о первом впечатлении, чем идти путем отбора, они могут изменить свой подход. В результате точность повышается.

Как адвокаты и судьи могут влиять на вердикт присяжных

На результат судебного разбирательства частично влияет то, что говорят или делают противостоящие друг другу адвокаты и судьи. Мы расскажем о том, как удалось подтвердить наличие такого влияния.

Служители закона: соперники с противоположными целями. Очевидно, что представители обвинения и защиты играют большую роль в судебном процессе, но их влияние не ограничивается выяснением сути доказательств и юридическими тонкостями. Например, обвинителю в первом судебном деле О. Дж. Симпсона, Марсии Кларк, посоветовали изменить стиль поведения, костюм и прическу, потому что исследование инсценированного процесса показало, что ей надо быть «более сердечной, ласковой и дружелюбной по отношению к присяжным» (Margolick, 1994). Однако первая проблема, с которой сталкиваются служители закона, — это не их имидж, а подбор присяжных. Вопрос, кто подходит или не подходит для работы в суде присяжных, может стать ключевым (Hans & Widmar, 1982). Присяжных выбирают (или отвергают) во время досудебной процедуры, известной как допрос присяжного («говорить правду»), когда адвокаты с обеих сторон (так же как и судья) могут «посмотреть и поговорить» с потенциальными присяжными, чтобы определить, кто из них лучше подходит для выполнения этой задачи.

Несмотря на, казалось бы, общую задачу выбрать для работы в составе группы присяжных наиболее компетентных граждан, цели противоборствующих сторон различаются. Они, несомненно, изо всех сил стараются выбрать именно тех присяжных, которые, как им кажется, в наибольшей степени будут поддерживать их сторону, и исключить тех, кто, скорее всего, благосклонно отнесется к противоположной стороне. Чтобы облегчить этот процесс, противоположные стороны могут использовать определенное число отводов без указания причины, которые позволяют отвергнуть потенциального присяжного без необходимости объяснять причину этого действия. Аб-рамсон (Abramson, 1994) утверждает, что суд присяжных стал игрой, в которой каждая сторона пытается ввести в состав присяжных тех членов, которые будут склоняться в нужную сторону. Эксперименты говорят о том, что даже опытные адвокаты выбирают присяжных,
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соответствующих положительным стереотипам (например, основываясь на таких факторах, как род деятельности, возраст, внешность, пол, раса). Однако эти ожидания, как оказывается, имеют мало отношения к поведению, что мы и показали в главе 6. Например, Олзак и его коллеги (Olczak, Kaplan & Penrod, 1991) обнаружили, что сами юристы не лучше, чем начинающие (неподготовленные) студенты-психологи, определяли, кого будут поддерживать выбранные присяжные — обвинение или защиту.

Судья: предубеждение со стороны суда. Хотя идеальный судья должен быть совершенно объективным, на самом деле судьи — обычные люди, иногда совершающие ошибки и имеющие предубеждения. Эти ошибки и предубеждения в большой степени определяют реакцию присяжных. Например, когда судья разрешает присяжным выслушать доказательства, которые затем не принимаются судом (Сох & Tanford, 1989), или когда судья оспаривает правдивость свидетеля (Cavoukian & Doob, 1980), конечный вердикт оказывается под влиянием действий судьи. Многие когнитивные процессы, описанные в главе 3 (например, эффект запала), ясно объясняют, как утверждения судьи влияют на присяжных.

Во время судебного процесса судья дает присяжным указание сформировать впечатление о виновности или невиновности подсудимого, но воздерживаться от принятия окончательного решения о вердикте до того, как суд закончится и присяжные смогут обсудить дело между собой (Hastie, 1993). Несмотря на намерение добиться отстраненного суждения, судья часто формирует свое собственное впечатление и делает вывод о том, каким, скорее всего, будет вердикт. Эти ожидания в свою очередь влияют на вербальное и невербальное поведение судьи и, следовательно, на конечное решение присяжных — каким бы ненамеренным ни было это влияние (Blanck et al, 1990).

Харт (Hart, 1995) изучал влияние невысказанного мнения судьи о подсудимом в ходе эксперимента с участием граждан, приглашенных для участия в суде присяжных. Этим предполагаемым присяжным была показана видеозапись судей, зачитывавших стандартные инструкции для присяжных в различных судебных процессах. Перед прочтением этих инструкций каждый судья в конфиденциальной беседе с экспериментаторами указывал, какого он ожидает в этом деле вердикта — «виновен» или «невиновен». Людям, принимавшим участие в эксперименте, была показана кассета с единственным судебным процессом (без участия кого-либо из показанных ранее судей). Затем им показывали кассету с записью судебных инструкций (ложно опи-
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санных как принадлежащие тому процессу, который они только что видели). Как показано на рис. 11.3, участники эксперимента значительно чаще выносили «вердикт» виновности, когда судья ожидал решения «виновен», и считали обвиняемого невиновным, когда судья ожидал, что результатом будет вердикт «невиновен». По-видимому, убеждение судьи в виновности или невиновности подсудимого должно было сильно влиять на его невербальное поведение (глава 2), а это в свою очередь влияло на решение потенциальных присяжных. Многие люди убеждены, что одни судьи терпимы к преступлениям и стремятся защитить права преступников, в то время как другие («вешающие судьи») назначают максимальное наказание. Кэрол и коллеги (Carroll et al, 1987) обнаружили, что судей действительно можно классифицировать по этим категориям. Судьи обычно либо подчеркивают социальные и экономические причины преступления и, следовательно, склоняются к перевоспитанию преступников, либо

Рис. 11.3. Мнение судьи о виновности или невиновности и вердикт присяжных Присяжным была показана видеозапись судебного процесса и судьи, дающего стандартные инструкции присяжным. Запись инструкций на самом деле была сделана на другом судебном процессе, когда судья конфиденциально сообщил свое предварительное мнение о том, виновен или невиновен подсудимый. Когда судья был убежден, что подсудимый виновен, присяжные подавляющим большинством выносили вердикт «виновен». Когда судья думал, что подсудимый невиновен, мнения присяжных при вынесении вердикта делились примерно поровну. Очевидно, что мнение судьи (видимо, передававшееся посредством невербальных сигналов) оказывало влияние на решение присяжных. (Источник: основано на данных из Hart, 1995.)
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обвиняют преступника в нарушении закона и, следовательно, склоняются к наказанию и возмездию. Общественная поддержка «жестких» или «мягких» судей зависит в свою очередь от того, что каждый человек думает о причинах преступления. Если говорить о студентах университета, то студенты-гуманитарии придерживаются относительно либеральных взглядов и обвиняют общество, а студенты экономических и технических специальностей занимают относительно консервативные позиции и винят преступников (Guimond & Palmer, 1990).

Как характеристики подсудимого влияют на вердикт присяжных

Социально-психологические исследования предубеждения (глава 6) и межличностной аттракции (глава 7) показывают, что люди реагируют друг на друга на основании таких характеристик, как расовая и половая принадлежность, физическая привлекательность. Точно так же и в зале суда привлекательность подсудимого является важным фактором, определяющим, насколько его будут обвинять в причинении вреда (Alicke, 1994). Стереотипы и симпатия, конечно, не должны иметь значения в судебном процессе, но тем не менее они действительно влияют на результаты как реальных, так и инсценированных судебных процессов (Dane, 1992). В большинстве случаев, независимо от характера преступления, физическая привлекательность, принадлежность к женскому полу и высокий социально-экономический статус являются преимуществами для преступника (Mazzella & Fein-gold, 1994).

Однако каждое из этих положительных качеств при определенных условиях может оказывать и негативное влияние на присяжных. Например, привлекательность является недостатком, если выясняется, что именно она помогла подозреваемому совершить преступление — как в случае привлекательного мошенника (Sigall & Ostrove, 1975). В случае нападения подсудимая-женщина с большей вероятностью, чем подсудимый-мужчина, будет признана виновной (Cruse & Leigh, 1987), очевидно, из-за того что агрессивная женщина участвует в недопустимом для ее половой роли поведении (см. главу 5), в то время как агрессивный мужчина действует в рамках своей роли. Высокий статус также становится помехой, если преступление связано с профессией подсудимого; например, врач, изнасиловавший свою клиентку (Skolnick & Shaw, 1994).
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Все ли подсудимые равны перед законом? Привлекательные подсудимые в отличие от непривлекательных имеют больше шансов быть оправданными, получить легкое наказание или завоевать симпатию присяжных (Esses & Webster, 1988; Stewart, 1980; Wuensch, Castellow & Moore, 1991; рис. 11.4). Влияние привлекательности является наиболее сильным в случае серьезных, но не тяжких преступлений, например ограблений, а также в случаях, когда подсудимыми являются женщины (Quigley, Johnson & Byrne, 1995). Поскольку адвокаты прекрасно осведомлены о воздействии привлекательности, они обычно советуют клиентам сделать все возможное, чтобы улучшить свою внешность перед тем, как войти в зал суда.

Вы можете предположить, что даже если привлекательность подсудимого повлияет на реакции присяжных, то уж судьи-то не поддадутся этому влиянию. На самом деле Дауне и Лаенс (Downs & Lyons, 1991) обнаружили, что судьи так же восприимчивы к влиянию внеш-

Рис. 11.4. Еще раз о том, что красиво - значит хорошо: влияние физической привлекательности подсудимого на судебные решения Хотя физическая привлекательность подсудимого не связана напрямую с его виной, многочисленные исследования выявляют общую тенденцию судей реагировать более благосклонно на привлекательного подсудимого по сравнению с непривлекательным.
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ности, как и все остальные. Исследователи собрали данные о денежных суммах, которые были назначены сорока судьями для оплаты залогов и штрафов более чем в 1500 судебных делах, касающихся мелких преступлений. Привлекательность каждого подсудимого оценивалась полицейскими офицерами, которые не участвовали в аресте и которые ничего не знали о целях эксперимента. Результаты ясно показали, что чем более привлекательным был подсудимый, тем ниже была сумма залога или штрафа, установленная судьей. Серьезность преступления также влияла на сумму залога и штрафа (чем серьезнее, тем выше сумма), но влияние привлекательности было очевидно при любом уровне серьезности. Сходный анализ других случаев — тяжких уголовных преступлений — показал, что привлекательность теряет свое значение, когда речь идет о крайне серьезных преступлениях; другие исследования подтверждают это открытие (McKelvie & Coley, 1993).

Имеет ли привлекательность жертвы какое-нибудь влияние на суждения о подсудимом? Ответ: иногда. Например, когда дело касается обвинения в сексуальном домогательстве, привлекательность обоих — истца и ответчика — влияет на решение о виновности и невиновности (Castellow, Wnensch & Moore, 1990). При проверке этих влияний участники эксперимента читали в кратком изложении судебное дело, в котором молодая девушка-секретарь обвиняла своего работодателя в том, что он регулярно делал ей недвусмысленные намеки, пытался поцеловать или дотронуться до нее и сообщал ей в подробностях, какими сексуальными действиями он хотел бы с ней заняться. Участники видели две фотографии, на которых были изображены истец и ответчик. Некоторые видели двух привлекательных людей, 'некоторые видели непривлекательных людей, а некоторые видели либо привлекательного мужчину-подсудимого и непривлекательную девушку-истца, либо наоборот. Суждения о виновности появлялись с наибольшей вероятностью, когда истцом была привлекательная девушка, а подсудимым — непривлекательный мужчина (83%), и с наименьшей вероятностью, когда истица был непривлекательной, а подсудимый — привлекательным (41%).

Последующее исследование, проведенное Муром и его коллегами (Moore et al., 1994), показало, что влияние привлекательности объясняется тем, что присяжные используют привлекательность как сигнал к суждению о характере. Следовательно, влияние привлекательности исчезает, когда присяжные имеют непосредственную информацию о характерах подсудимого и истца. Совершенно очевидно, что
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привлекательность влияет на судебные решения, но только в тех случаях, когда она определяет суждения о характере подсудимого или истца.

Было обнаружено, что в США в неблагоприятном положении находятся главным образом подсудимые афроамериканцы. Например, они с большей вероятностью, чем белые, осуждались за убийство и наказывались смертной казнью (Sniffen, 1991). Из заключенных, ожидающих Казни в любой конкретный момент времени, около 40% были черными, и эта цифра намного превышала показатель участия темнокожих людей в общем количестве совершенных преступлений (около 11%). Данный факт объяснить непросто. Наиболее очевидная — но не обязательно правильная — гипотеза состоит в том, что белые судьи и присяжные обычно действуют под влиянием расовых предубеждений. Но дело может быть и не в этом. Ранее мы отмечали, что молодые мужчины в целом совершают большое количество жестоких преступлений; а процент черных, совершающих такие преступления, выше, чем процент белых. Среди причин того, что именно афроамериканцы чаще попадают на скамью подсудимых, называют бедность и безработицу среди молодых темнокожих мужчин, а также влияние субкультуры, диктующей молодым людям жестокие социальные модели поведения. Еще одно объяснение состоит в том, что белые подсудимые имеют экономические преимущества и могут позволить себе более опытных адвокатов. Однако именно расизм является, по-видимому, наиболее вероятным объяснением другого феномена: исследование американских судебных процессов показало, что независимо от расовой принадлежности преступника 11,1% совершивших убийство белого человека приговариваются к смертной казни, но лишь 4,5% тех, кто убил темнокожего, наказываются смертью (Henderson & Taylor, 1985).

Не только привлекательность и расовая принадлежность, но и то, что говорит подсудимый в суде, также может повлиять на суждения присяжных. Когда подсудимый отрицает свою виновность, это мало влияет на то, верят ему наблюдающие за ним люди или нет. Однако когда подсудимый отвергает непредъявленные ему обвинения («Я не обманщик»), его воспринимают как менее заслуживающего доверие, более нервного, несущего большую ответственного за случившееся, и с большей вероятностью считают виновным (Holtgraves & Grayer, 1994). Когда подсудимые не говорят по-английски, их также с большей вероятностью признают виновными, чем в случае, когда те же показания даются на английском языке (Stephan & Stephan, 1986).
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Принципы интеграции

1.    Досудебная огласка в средствах массовой информации может определять общественное мнение, включая мнение тех, кто затем будет выступать в роли присяжных. Информационные репортажи негативного характера порождают первое негативное впечатление о подозреваемом, которое сохраняется и в дальнейшем работает как эффект запала (глава 2).

2.    При даче точных свидетельских показаний человек должен восстановить в памяти весь материал события, но эффективность этого когнитивного процесса (глава 3) может зависеть от вмешательства как внутренних, так и внешних факторов.

3.    В нашей судебной системе юристы действуют как соперники, которые пытаются повлиять на установки и суждения (глава 5) присяжных, отбирая людей, которые, как они полагают, поддержат их сторону. Юристы с каждой стороны пытаются влиять на эмоциональные реакции (глава 7) тех, кто должен вынести вердикт.

4.    Члены суда присяжных приходят к заключениям о данном подсудимом на основании процессов, знакомых социальным психологам; к ним относятся, например, социальное познание (глава 3); установки по отношению к определенным преступлениям и их причинам (глава 5); предубеждения, основанные на расовой или половой принадлежности (главы 4 и 6); межличностная аттракция и, следовательно, многочисленные характеристики, которые не должны иметь значения для суждений о виновности или невиновности (глава 7).

Социальная психология и работа

Какому виду деятельности люди посвящают больше всего времени? Ответ прост: работе. Если нам не повезло родиться обладателями огромного богатства или внезапно обрести его, большинство из нас проводит большую часть времени, выполняя ту или иную работу. Но мы не работаем в одиночестве; наоборот, большинство из нас взаимодействуют с другими людьми в ситуациях, которые с точки зрения социальной психологии являются, несомненно, социальными ситуациями. Таким образом, неудивительно, что принципы и открытия социальной психологии нередко помогают нам понять, что же происходит на рабочем месте — главным образом для того, чтобы сделать центральную часть нашей жизни более продуктивной и приятной для нас самих. В каких-то случаях социальные психологи сами использовали знания своей области для того, чтобы поставить важные вопросы и решать практические проблемы, связанные с работой. В других случаях открытия и принципы социальной психологии использова-

458   Глава 11. Применение социально-психологических знаний

лись индустриальными/организационными психологами — психологами, специализирующимися на изучении аспектов поведения человека на рабочем месте (Murnigham, 1993). Независимо от того, кто применял социально-психологические знания в данной сфере, результаты были очень показательными и чрезвычайно полезными: социальная психология действительно помогает разобраться в сложном мире отношений внутри трудового коллектива. В этом разделе мы рассмотрим три основные темы: установки, связанные с работой — отношение служащих к их работе и их организациям; роль управления впечатлениями в процессе собеседования при найме на работу — что предпринимают кандидаты на работу, чтобы хорошо выглядеть перед человеком, проводящим собеседования; и природа и причины межличностных конфликтов на рабочем месте.

Установки, связанные с работой

Как вы узнали из главы 5, мы редко нейтрально относимся к окружающему нас социальному миру: напротив, у нас есть определенные социальные установки по отношению ко многим его аспектам. Работа не является исключением из этого общего правила. На самом деле, если спросить людей, большинство из них может легко выразить свое отношение к выполняемой работе и к своей организации. Установки по отношению к профессии или работе обычно обозначаются термином удовлетворенность работой. Не позволяйте этому термину запутать вас: не всем нравится их работа. Поэтому термин «удовлетворенность работой» на самом деле обозначает измерение реакций, варьирующееся от очень положительных (высокая удовлетворенность работой) до очень отрицательных (низкая удовлетворенность работой или высокая неудовлетворенность работой; Hulin, 1991).

В свою очередь отношение к компании, в которой работает человек, известно как преданность организации. Это понятие обозначает, насколько человек отождествляет себя со своей компанией и насколько велико его желание продолжать в ней работать (например, Нас-kett, Bycio & Hausdorf, 1994). Давайте подробнее рассмотрим факторы, влияющие на оба типа установок, связанных с работой.

Факторы, влияющие на удовлетворенность работой. Несмотря на тот факт, что многие профессии подразумевают повторение одних и тех же действий и скучны по своей природе, крупномасштабные обзоры отношений рабочих и служащих к своим профессиям указывают на то, что большинство людей вполне удовлетворены своей рабо-
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той (например, Page & Wiseman, 1993). Высокая удовлетворенность работой может быть связана в какой-то мере с действием когнитивного диссонанса, процессом, который мы обсуждали в главе 5. В двух словах, поскольку большинство людей знают о том, что необходимо продолжать работать и что при смене работы часто затрачиваются значительные усилия — это даже связано с определенным риском, — утверждение о неудовлетворенности имеющейся работой обычно порождает диссонанс. Тогда, чтобы избежать или уменьшить силу воздействия подобных реакций, многие люди сообщают об относительно высоком уровне удовлетворенности своей работой и могут действительно начать верить своим собственным оценкам (например, Green-berg & Baron, 1995).

И все же люди сообщают о различных уровнях удовлетворенности своей работой, поэтому остается вопрос: какие факторы влияют на их отношение? В процессе исследования этого вопроса были выявлены две большие группы наиболее важных факторов: организационные факторы — связанные с традициями компании или условиями работы, которые она предоставляет, — и личностные факторы — связанные с личными характеристиками работающих людей.

Среди организационных факторов очень важным является система вознаграждений компании — то есть оплата труда, продвижение по службе и другие вознаграждения. Справедливость для большинства людей является крайне важной величиной, и эта величина целиком задействована в процессе функционирования системы вознаграждений, связанных с работой. Удовлетворенность работой выше, когда человек уверен, что вознаграждения распределяются справедливо и беспристрастно, по сравнению с теми случаями, когда он убежден, что они распределяются несправедливо (Konovsky & Organ, 1996; Miceli & Lane, 1991). Более того, это истинно для всех стран мира (например, Steiner & Gilliland, 1996). Другой организационный фактор, играющий важную роль в удовлетворенности работой, — воспринимаемое качество руководства — степень уверенности рабочих и служащих в том, что их начальники компетентны, пекутся об интересах своих подчиненных и обращаются с ними уважительно. Третий фактор, влияющий на удовлетворенность работой, — степень участия (или уверенности в том, что это участие потенциально возможно) людей в принятии важных решений, которые влияют на них самих. Чем больше степень такого участия, тем выше удовлетворенность работой (Callan, 1993). Наконец, как вы уже могли догадаться, природа самой профессии играет важную роль в удовлетворенности
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работой. Люди, вынужденные выполнять скучную, монотонную работу, сообщают о гораздо более низком уровне удовлетворенности, чем те, чья работа связана с определенной степенью разнообразия (Fisher, 1993). Действительно, результаты последних исследований указывают на то, что скучная, монотонная работа не только уменьшает удовлетворенность работой, но и может подорвать психологическое и даже физическое здоровье человека. Исследование, проведенное Меламедом и его коллегами (Melamed et al., 1995), помогает нам понять эту взаимосвязь.

Исследователи утверждали, что изобилующая повторениями работа и работа с неполной нагрузкой — профессии, которые не обеспечивают людей полной занятостью или оказываются ниже их способностей, — могут вызвать ощущение монотонности, что в свою очередь может породить низкую удовлетворенность работой, психологический стресс и даже физическое заболевание. Меламед и его коллеги (Melamed et al., 1995) далее утверждали, что изобилующая повторениями работа, являющаяся также лихорадочной, — профессии, требующие от человека повторения одних и тех же операций в быстром темпе, — имеет особенно негативные последствия. Чтобы проверить эти прогнозы, они проанализировали работу, выполняемую почти 1300 рабочими на заводах, чтобы выяснить, насколько монотонна и лихорадочна их работа. Затем они просили этих людей заполнить анкету, призванную оценить их субъективное чувство монотонности, удовлетворенность работой и уровень психологического стресса (чувства депрессии, беспокойства, раздражительности). Наконец исследователи проанализировали записи невыходов этих людей на работу по причине болезни. Результаты подтвердили основные прогнозы. Чем более монотонной была работа, тем ниже — удовлетворенность ею, тем выше — уровень психологического дистресса у рабочих и тем больше — количество невыходов на работу (хотя последний из этих показателей был выше для женщин, чем для мужчин). Эти негативные результаты были особенно ярко выражены для видов деятельности, классифицируемых как лихорадочные по своей природе.

Обратимся к личностным факторам, влияющим на удовлетворенность работой; было обнаружено несколько интересных фактов. Удовлетворенность работой связана с определенными личными особенностями, например моделью поведения типа А, которую мы обсуждали в главе 9 (Day & Bedian, 1991): удовлетворенность людей типа А выше, чем у людей типа Б, несмотря на большую общую раздражительность первых. Удовлетворенность работой также связана со статусом
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и стажем работы. Чем выше статус человека в компании, тем выше сообщаемая удовлетворенность работой. Также чем дольше человек находится на этой работе, тем больше его удовлетворенность ею (Zeitz, 1990). В-четвертых, чем больше степень соответствия работы интересам человека, тем больше его удовлетворенность (Frisko & Beehr, 1992). На самом деле, об очень низком уровне удовлетворенности часто сообщают люди, работающие в областях, их не интересующих. Наконец, удовлетворенность работой связана с удовлетворенностью людей жизнью в целом. Чем больше человек удовлетворен другими аспектами своей жизни помимо работы, тем выше уровень удовлетворенности работой (Judge & Watanabe, 1993), хотя вопрос, что именно влияет на эту схему, остается до конца неясным (Cramer, 1995). Таким образом, на удовлетворенность работой влияют многие различные факторы.

Преданность организации: отношение к своей компании. Знаете ли вы кого-нибудь, кто бы постоянно высказывал недовольство вашим колледжем или университетом, неизменно и резко критикуя его? А как насчет противоположной ситуации: знаете ли вы человека, который бы часто хвалил ваш колледж, говоря другим, какое это отличное место и какие там замечательные преподаватели? Собственный опыт говорит нам, что второй вариант встречается гораздо реже, чем первый; но в любом случае вы, вероятно, знаете людей, демонстрирующих противоположные реакции на свое учебное заведение или организацию, в которой они работают. Это разнообразие реакций говорит о том, что люди имеют установки не только по отношению к своей работе, но также и к своим компаниям (рис. 11.5). Эти установки известны как преданность организации, потому что они обозначают степень того, насколько люди отождествляют себя со своими организациями, задействованы в них и не желают покидать их — университет это, маленькая фирма или гигантская корпорация (Meyer & Allen, 1991; Dunham, Grube & Castaneda, 1994). Высокая степень преданности организации обычно уменьшает количество прогулов и текучесть кадров (Lee, 1992), а также усиливает гражданские позиции членов организации (например, Konovsky & Pugh, 1994; Van Dyne, Graham & Dienesch, 1994). Другими словами, люди с высокой степенью преданности своей организации обычно с большим желанием делают то, что хорошо для компании даже с некоторым ущербом для себя. Ясно, что преданность организации и коллективу является важной переменной, требующей особого внимания исследователей.
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Преданность организации в определенной степени основывается на установках рабочих и служащих по отношению к своей организации. Многие компании проводят ориентационные семинары, в ходе которых новые работники узнают об организации. Как показывает этот комикс, руководители имеют большое влияние на моральное состояние подчиненных - и, следовательно, преданность - независимо от того, хотят они оказывать это влияние или нет. Этот комикс также обращает внимание на тот факт, что компании могут оказывать влияние на состояние здоровья своих работников, не только предлагая застраховать здоровье, но и предъявляя к работникам различные требования. (Источник: Washington Post

Writers Group.)

Модель, предложенная Алленом и Мэйером (Allen & Meyer, 1990), утверждает, что преданность своей организации включает три компонента. Во-первых, фактор, который Мэйер и Аллен (Meyer & Allen, 1991) назвали эмоциональным компонентом. Он касается эмоциональной привязанности человека к организации и отождествление себя с ней. Человек с высоким уровнем этого показателя хорошо относится к своей организации, для него работа в компании — часть его «Я»-концепции. «Я человек IBM» или «Я — военная пехота» может сказать он с гордостью. Второй компонент Аллен и Мэйер описывают как компонент продолжительности. Он связан с потенциальными затратами, связанными с уходом из компании. Например, проработав в компании несколько лет, человек накапливает значительную сумму в ее пенсионном фонде; когда человек уходит, часть (или все) этих средств может быть утрачена. Помимо прочего, человек может осознать, что ему будет сложно найти другую аналогичную этой работу. Третий компонент Мэйер и Аллен назвали нормативным компонентом. Он обозначает чувство долга, заставляющее человека оставаться в этой компании — в основном под воздействием норм и ценностей, указывающих, что нехорошо прыгать с одной работы на другую и что человек обязан быть предан компании. Согласно гипотезе Мэйера и Аллена (1991), эти компоненты в совокупности формируют и опре-
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деляют уровень преданности человека коллективу и организации, в которой он работает.

Эта модель была проверена в ходе многих исследований (например, Dunham et al, 1994; Hackett, Bycio & Hausford, 1994), и их результаты в основном подтвердили ее правильность. Таким образом, мы можем с уверенностью сказать, что преданность организации включает три компонента, которые мы только что описали. Какие факторы определяют преданность? Данные последних исследований говорят о том, что каждый из трех компонентов зависит от различных условий (Dunham et al, 1994). Например, для эмоционального компонента важны следующие переменные: ответная реакции руководства, автономность (свобода планировать свою собственную работу), целостность задачи (способность выполнять поставленную задачу целиком, от начала до конца) и разнообразие способностей (выполнение работы, требующей большого числа разнообразных действий). Срок пребывания в должности (длительность работы в компании) также играет роль; чем дольше срок, тем выше эмоциональная преданность. Срок пребывания в должности играет даже более важную роль в усилении компонента продолжительности: чем дольше человек работает в данной компании, тем больше он может потерять, покинув ее. Наконец, на нормативную преданность влияют такие факторы, как благожелательные отношения с коллегами и степень того, насколько человеку позволяют участвовать в принятии решений, связанных с его работой: возможность принимать участие в выработке решений пробуждает чувство долга, требующего оставаться в компании, которая обращается с человеком справедливо и уважительно. Более того, сходные данные были получены в ходе исследований, проводимых в разных странах мира (например, Sommer, Bae & Luthans, 1996). Таким образом, на преданность человека организации в целом и на каждый компонент его отношения в отдельности влияют многие факторы.

Собеседование при найме на работу: еще раз об управлении впечатлениями

Вы помните наше обсуждение вопроса управления впечатлениями в главе 2? Тогда мы указывали на важность первых впечатлений и описывали несколько методов, благодаря которым люди могут выглядеть лучше в глазах тех, с кем встречаются впервые (Wayne & Liden, 1995). Одна из наиболее важных ситуаций, в которых такие методы часто используются, — это собеседование при найме на работу — ин-
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тервью, которые проводят организации для кандидатов на различные должности с целью выбрать наилучших.

Подумайте: будете ли вы стараться изо всех сил, чтобы произвести хорошее впечатление на человека, проводящего собеседование, если вы хотите получить работу? Может быть, вы уже имеете связанный с этим опыт — попытку выглядеть наилучшим образом на собеседовании. Отталкиваясь от исследований первого впечатления и управления впечатлениями, проведенных социальными психологами, индустриальные/организационные психологи изучали процессы, возникающие во время собеседований при приеме на работу. Результаты исследований в некоторой степени обеспокоили психологов, поскольку было обнаружено, что оценка кандидатов человеком, проводящим собеседование, находится под влиянием различных факторов, которые, как согласится большинство людей, не должны играть роли при выборе работников (например, Dipboye, 1992). К этим факторам относятся: 1) физический облик, внешность кандидатов, что мы уже обсуждали ранее в этой главе в связи с реакцией присяжных на подсудимых; 2) настроение человека, проводящего собеседование (Baron, 1993а) и 3) многие методы управления впечатлениями, которые могут с различным успехом использоваться кандидатами (Wayne & Li-den, 1995). Поскольку собеседования остаются одной из наиболее широко используемых процедур при отборе кандидатов на должность (McDaniel et al., 1994), эти результаты имеют большое значение. Давайте подробнее рассмотрим некоторые из социальных факторов, которые могут повлиять на суждения даже опытных интервьюеров, старательно пытающихся выбрать наилучших кандидатов.

Внешность кандидатов. Почти все без исключений люди, собирающиеся пойти на собеседование относительно работы, одеваются и причесываются как можно более тщательно. В конечном счете все «знают», что внешность действительно имеет значение при формировании первого впечатления. Систематическое исследование этого вопроса показывает, что такие убеждения обоснованы: оценивая кандидатов, интервьюеры действительно иногда оказываются под влиянием внешности претендента и факторов, связанных с ней. Например, привлекательные люди чаще имеют преимущество перед непривлекательными, а люди, одетые для собеседования так, как они должны быть одеты с точки зрения людей, проводящих собеседование, — в той манере, которая согласуется со стилем одежды, принятым в данной компании, — часто получают более высокую оценку, чем люди, одетые в менее допустимой манере (Forsythe, Drake & Cox, 1985). Кроме того, люди, проводящие собеседование, часто дают более вы-
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сокую оценку кандидатам, посылающим положительные невербальные сигналы — улыбающимся, кивающим головой, часто наклоняющимся вперед во время интервью (Riggio & Throckmorton, 1988).

Таким образом, результаты собеседования часто находятся под влиянием внешности кандидата, которую вполне можно контролировать. Более тревожен тот факт, что подобное воздействие оказывают факторы, над которыми люди имеют относительно слабый контроль, например пол (Heilman, Martell & Simon, 1988) и полнота (Klesges et al., 1990). Сильное влияние последнего фактора было отчетливо продемонстрировано в эксперименте, проведенном Пинджитор и ее коллегами (Pingitore et al., 1994).

Исследователи подготовили восемь видеокассет с записью инсценированных собеседований при приеме на работу, в которых систематически варьировались три фактора: 1) характер работы (либо торговля — работа, для которой внешность имеет значение, либо системный анализ, для которого внешность значения не имеет); 2) половая принадлежность кандидата (мужчина или женщина) и 3) вес кандидата (нормальный и значительно превышающий норму). Роли кандидатов на работу исполняли профессиональные актеры, они использовали специальный грим и подкладки под одеждой, чтобы казаться в соответствующих заданиях излишне полными людьми или же людьми с нормальным весом. После просмотра одной из видеокассет участники оценивали вероятность того, что кандидата, которого они только что видели, возьмут на работу. Они также сообщали об уровне собственной удовлетворенности своей внешностью и весом. Прогнозировалось, что участники дадут более низкую оценку «полным» кандидатам и что эта тенденция может быть сильнее для кандидатов-женщин, чем для кандидатов-мужчин. Как вы видите на рис. 11.6, кандидаты с излишним весом действительно получали значительно более низкую оценку, и эта тенденция была ярче выражена для кандидатов-женщин, чем для кандидатов-мужчин. Интересно, что природа работы не имела значения: слишком полные кандидаты получали более низкую оценку даже при найме на должность системного аналитика, для которой внешность не имеет особого значения.

Наконец, люди, довольные своей внешностью и весом — особенно женщины, — были более суровы в своих оценках чересчур полных кандидатов. Как будто бы они заявляли: «Если я такая стройная, почему вы — нет?»

Таким образом, открытия, сделанные Пинджитор и ее коллегами (Pingitore et al., 1994), так же как и результаты других исследований
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Ш Нормальный вес [~1 Излишний вес

Рис. 11.6. Предубеждение против людей с излишним весом, проявляющееся на собеседовании по поводу работы Кандидаты (на две различные должности), казавшиеся чересчур полными, получали более низкую оценку, чем кандидаты, имевшие нормальный вес. Влияние этого фактора было сильнее для кандидатов-женщин, чем для кандидатов-мужчин. (Источник: основано на данных из

Pingitore et al., 1994.)

(например, Larwood, 1995), свидетельствуют о том, что предубеждение против слишком полных кандидатов действительно существует, и это предубеждение особенно сильно в отношении женщин. Очевидно, что эти тревожные данные только подчеркивают вывод, который мы сделали в главе 3: люди определенно не являются идеальными машинами для обработки информации, действующими только на основе логического мышления. Наоборот, на наши социальные суждения часто влияют факторы, которые, с чем все легко согласятся, не должны играть роли в принятии решений.

Конфликт на рабочем месте

Все люди, работающие в одной организации, взаимозависимы. Их судьбы в какой-то мере связаны, по крайней мере пока они остаются в этой организации. Если предприятие процветает, все могут участвовать в прибылях. Если оно терпит неудачу, доходы его работников также сильно уменьшаются или совсем сходят на нет. Если принять во внимание эти немаловажные факты, кажется разумным предположить, что сотрудничество — совместная работа с целью достижения различных благ — является доминирующим видом взаимодействия на рабочем месте. Но в действительности это не всегда так. Вместо того чтобы работать вместе, сотрудничая друг с другом, отдельные лю-
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ди и группы часто вступают в конфликт — они работают друг против друга и пытаются помешать интересам друг друга. К сожалению, конфликт на рабочем месте — не такое уж редкое явление. В ходе опросов, проведенных в различных организациях, менеджеры этих компаний сообщали, что посвящают более 20% своего времени разрешению конфликтов и их последствий (например, Baron, 1988; Kilmann & Thomas, 1977). Более того, ясно, что обиды, желание отомстить и другие неприятные последствия сильных конфликтов могут сохраняться в течение месяцев или даже лет, нанося ущерб как отдельным людям, так и целым организациям. Как вы понимаете, конфликты напрямую связаны с агрессией, темой, которую мы подробно обсуждали в главе 9. Но эти два понятия не идентичны. Если агрессия означает намеренные попытки причинить вред одному или нескольким людям, конфликт определяется как поведение, являющееся результатом двух ощущений: 1) собственные интересы и интересы другого человека являются несовместимыми и 2) другой человек собирается помешать — или уже помешал — интересам воспринимающего человека (например, van de Vliert & Euwema, 1994). Как вы знаете, эти ощущения иногда порождают агрессивные действия, но могут привести к действиям, которые определенно не являются агрессивными по своей природе •*■ например, попытка разрешить конфликт посредством переговоров (см. далее). Каковы причины конфликта? Как в действительности ведут себя люди в конфликтных ситуациях? И какие шаги можно предпринять, чтобы уменьшить потенциально пагубные последствия конфликта? На этих вопросах мы сейчас и остановимся.

Причины конфликта на рабочем месте: организационные и межличностные. Предположим, вы попросили людей описать факторы, способствующие возникновению конфликтов на их рабочем месте. Что бы они вам ответили? Скорей всего, большинство сошлется на то, что психологи называют организационными причинами конфликта (Baron, 1993b). To есть они назовут факторы, приведенные в левой части рис. 11.7 — причины, связанные со структурой и функционированием их компаний, например соперничество из-за дефицитных ресурсов или неопределенность ответственности (кто, в конце концов, здесь главный?). Эти ответы отражают традиционный подход к организационному конфликту, господствовавший в исследованиях этой темы в прошлом.

Однако в последнее время появилась другая точка зрения, в основе которой — данные социальной психологии. Согласно этой точке
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Рис. 11.7. Причины конфликта на рабочем месте Как показано на рисунке, конфликт на рабочем месте основан как на организационных причинах {например, соперничество из-за дефицитных ресурсов, неопределенность ответственности), так и на межличностных причинах (обиды, стереотипы, ложные атрибуции).

зрения, конфликт на рабочем месте, как и конфликты во многих других ситуациях, основывается, по крайней мере в определенной степени, на межличностных факторах — факторах, связанных с людьми, их социальными взаимоотношениями и тем, что они думают о других людях (например, Baron, 1990; Hammock & Richardson, 1992; Kaba-noff, 1991). Как показано на рис. 11.7, к таким факторам относятся стереотипы, предубеждения, неправильные стили межличностной коммуникации, обиды, основанные на унижении и других факторах, и ложные атрибуции — предположения, что другие намерены «достать» нас, даже если это не так (см. главу 9). Появляется все больше данных в поддержку этой точки зрения (например, Baron, 1988; 1990; Bies, Shapiro & Cummings, 1988; Ohbuchi & Takahashi, 1994), поэтому она кажется нам вполне перспективной для понимания причин конфликта.

Стратегии поведения в конфликте: противоположные модели, основные измерения. Когда я (Боб Бэрон) возглавлял кафедру, часто сталкивался с конфликтными ситуациями, напоминающими следующую. На собрании заведующих кафедрами декан заявил, что располагает денежными средствами, которые может выделить отдельным кафедрам. Затем мы обсуждали, как поделить эти средства, — часто в очень жарких спорах. Как вы видите, это типичная ситуация «выигрыш—проигрыш»: если одна кафедра получала деньги, другие уже не могли на них рассчитывать. Вскоре я заметил, что заведующие реаги-
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ровали на эту ситуацию по-разному. Большинство, как вы догадываетесь, вступали в борьбу: они пытались убедить декана и всех нас, что им больше других нужны деньги. Я должен признать, что и сам обычно вел себя подобным образом. Напротив, несколько заведующих предлагали разделить деньги поровну — на равные доли для всех. Удивительно, что всегда находился заведующий, который говорил: «Моей кафедре нужны деньги, но давайте отдадим их [другой кафедре], потому что я убежден, им они нужны еще больше; а наша истинная цель усиливать всю организацию, не так ли?»

Эти действия представляют собой совершенно разные типы реакции на конфликт. Многочисленные исследования конфликта показывают, что большинство людей следуют одной из пяти схем: соперничество — стремление получить как можно больше для себя или своей группы; компромисс — готовность разделить все поровну; примирение — желание сдаться и позволить другим получить все выгоды; уклонение — желание избежать конфликта любыми способами, включая уход из ситуации, и сотрудничество — попытка увеличить до максимума общий выигрыш. Как вы видите, большинство заведующих кафедрами (включая меня) выбирали соперничество; несколько человек выбирали компромисс, и один действительно обращался к сотрудничеству. (Никто не мог избежать конфликтной ситуации; декан ожидал, что мы все будем присутствовать на собрании.)

Если вы проанализируете эти схемы, существование которых было подтверждено в ходе многих исследований (например, Graziano, Jensen-Campbell & Hair, 1996; Putnam, 1990), вы обнаружите, что они связаны с двумя основными измерениями: заинтересованностью в достижении собственных целей и заботой об интересах других людей. Соперничество подразумевает высокий уровень заинтересованности в собственных целях и низкий уровень заботы об интересах других, в то время как примирение (капитуляция) подразумевает высокий уровень заботы об интересах других людей и низкий уровень заинтересованности в собственных результатах. Компромисс, конечно же, находится между этими измерениями. Интересен тот факт, что . существуют большие индивидуальные различия в предпочтении той или иной схемы (например, Rahim, 1983). Другими словами, во многих ситуациях одни люди предпочитают столкновение (соперничество), в то время как другие предпочитают менее конфронтационные методы разрешения конфликта (компромисс, сотрудничество, уклонение). Рисунок 11.8 показывает расположение всех пяти схем в двух измерениях.
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Рис. 11.8. Реакция на конфликт, пять основных схем Когда люди оказываются в конфликтных ситуациях, они обычно выбирают одну из пяти схем, приведенных на рисунке: соперничество, компромисс, примирение, уклонение, сотрудничество. Эти реакции, в свою очередь, связаны с двумя основными измерениями: заинтересованность в собственных результатах и забота об интересах других людей.

Является ли какой-либо из способов поведения в конфликте наиболее эффективным? Как вы понимаете, это сложный вопрос, так как то, что хорошо в одной ситуации, может быть недопустимым в другой. Сотрудничество, цель которого — увеличение до максимума результатов обеих сторон, часто оказывается очень полезным. Однако если человек сталкивается с противником, непреклонно придерживающимся тактики соперничества, сотрудничество не может быть использовано. Кроме того, существуют конфликты, которых лучше просто избежать: ситуации, в которых нет реальных шансов получить приемлемые результаты, или ситуации, в которых конфликт может достичь еще более серьезного уровня. Данные последних исследований говорят о том, что соперничество обычно усиливает конфликт, в то время как сотрудничество уменьшает его; кроме того, многие люди используют более одного метода разрешения конфликта (van de Vliert, Euwema & Huismans, 1995).

Методы уменьшения пагубных последствий конфликта. Как мы отмечали ранее, конфликт часто дорого обходится как людям, так и организациям. Его последствия не всегда негативны — иногда конфликт побуждает обе стороны более тщательно рассматривать проблемы и в результате находить более удачные решения (например, Amason, 1996). Это особенно верно для ситуаций, когда участникам необходимо разобраться в каком-то вопросе или выработать некую идею, и такие эмоции, как ярость, не достигают высокого уровня (Baron, in press). Тем не менее во многих случаях конфликт является разрушительным и порождает негативные последствия. Именно по-
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этому развитие практических методов уменьшения негативных последствий конфликта чрезвычайно важно. Были выработаны различные процедуры достижения этой цели, и некоторые из них опираются главным образом на методы и открытия социальной психологии.

Наиболее широко используемая процедура разрешения конфликтов и, следовательно, предотвращения их неблагоприятных последствий — это переговоры (например, Johnson, 1993; Sheppard, Bazer-тап & Lewicki, 1990). В процессе переговоров противоположные стороны обмениваются предложениями, контрпредложениями и уступками либо напрямую, либо через своих представителей. Если процесс проходит успешно, вырабатывается решение, приемлемое для обеих сторон, и конфликт исчерпывается. Если переговоры проходят неудачно, стороны заходят в опасный тупик, усиливающий конфликт. Какие факторы склоняют чашу весов в сторону благоприятных или неблагоприятных результатов? Данные исследований предлагают несколько ответов.

Одна группа факторов, значительно влияющих на результаты переговоров, касается стратегий, используемых каждой стороной. Многие из них нацелены на то, чтобы снизить притязания оппонентов — убедить представителей противоположной стороны, что у них мало шансов достичь своих целей. Одна из специфических стратегий, используемых с этой целью, состоит в том, что одна сторона заявляет, что у нее есть «вариант» (другой потенциальный партнер, с которым можно работать). Другая стратегия — стратегия большой лжи — подразумевает заявления одной из сторон о том, что ее безубыточный порог гораздо выше или ниже, чем есть на самом деле. Третья тактика, часто используемая на переговорах, касается выдвижения «крайних» или экстремальных первоначальных предложений. Относительно рискованные предложения оказывают сильное давление на противников и заставляют их идти на уступки, часто с ущербом для себя.

Вторая группа факторов, определяющих природу и результаты переговоров, касается особенностей восприятия лиц, участвующих в переговорах. Исследования Томпсон и ее коллег показывают, что люди часто вступают в переговоры, имея неправильное представление о ситуации (Thompson, 1990). В частности, они обычно начинают с заявления, что их собственные интересы и интересы другой стороны совершенно несовместимы — ошибка несовместимости. При этом они не замечают, что на самом деле общие интересы существуют. Данные исследования показывают, что ошибка несовместимости порождается тенденцией переговаривающихся сторон считать (непра-
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вильно), что количественные параметры результатов фиксированы, и им необходимо получить максимально большую долю в этом объеме (Thompson, 1993).

Второй важный метод разрешения конфликтов, помимо переговоров, опирается в основном на социально-психологические принципы. Он подразумевает обращение к совместным целям, о которых мы говорили в главе 6, — целям, разделяемым обеими сторонами. Вы помните наше обсуждение эксперимента в Воровской пещере? Если да, то вы уже знаете, что когда две противоборствующие стороны осознают, что у них есть определенные общие цели, конфликты между ними могут значительно уменьшиться. Этот метод лежит в основе практических программ разрешения серьезных конфликтов (например, Blake & Mouton, 1984; Kolb & Bartunek, 1992).

Наконец мы должны отметить, что один из методов уменьшения агрессии, стратегия несовместимых реакций, оказался полезен и для уменьшения межличностных конфликтов, что было установлено в ходе ряда исследований (Baron, 1984, 1993с). Поскольку серьезные конфликты часто порождают ярость и другие негативные эмоции, а сильные эмоции в свою очередь влияют на эффективность когнитивных процессов (Zillmann, 1994), попытка заставить людей уменьшить остроту реакций, воздействуя на них стимулами, вызывающими чувства, несовместимые с яростью, может стать хорошим средством возвращения переговоров на правильный путь и, следовательно, разрешения серьезных конфликтов.

Таким образом, открытия, принципы и теоретические положения социальной психологии являются основой для некоторых методов уменьшения или разрешения конфликтов. В этом отношении, как и во многих других, наша наука внесла ценный вклад в понимание человеческого поведения в рабочих условиях и в формирование более благоприятной и продуктивной для многих людей рабочей среды.

Принципы интеграции

1.   Установки, связанные с работой, оказывают влияние на некоторые аспекты поведения человека на рабочем месте (например, выполнение работы, текучесть кадров), хотя эта зависимость не является очень сильной. Это еще раз иллюстрирует сложность связи «установки-поведение» (см. главу 5).

2.    Даже опытные люди, проводящие собеседование по поводу работы, находятся под влиянием таких факторов, как внешность кандидатов, стратегии управления впечатлениями, используемые кандидатами, и даже настроение интервьюера (см. главу 2). Эти данные иллюстрируют основной принцип социального мышле-
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ния, на который мы много раз ссылались в этой книге: люди не являются безупречными машинами для обработки информации (см. главу 3). 3. Конфликты часто основаны на том факте, что противоборствующие стороны имеют несовместимые интересы. Однако на них также оказывают влияние многие социальные факторы - стереотипы, обиды, атрибуции и так далее. Этот факт подчеркивает значение социальных факторов и процессов, функционирующих в условиях делового мира; см. дискуссии, посвященные социальному познанию (глава 3), предубеждению (глава 6), притяжению (глава 7) и агрессии (глава 9).

Социальная психология и здоровье

Когда мы говорим о хорошем здоровье или о болезни, мы обычно имеем в виду физическое состояние человека. Такая характеристика, как здоров человек или болен, может подразумевать чисто медицинские процессы, не связанные с интересами психологов. Тем не менее с годами стало ясно, что психологический фактор влияет на все аспекты нашего физического самочувствия (Salovey, Rothman & Rodin, в печати). Исследование этих проблем обозначается термином психология здоровья — интерес к психологическим процессам, оказывающим влияние-на развитие, предотвращение и лечение физических заболеваний (Glass, 1989). Как взаимосвязаны психологические и физиологические процессы?

Работа с информацией, касающейся здоровья

Одно из препятствий, мешающих нам предпринимать необходимые шаги для предотвращения физических заболеваний, состоит в нашем вполне понятном замешательстве при обработке большого объема значимой информации, которая ежедневно обрушивается на нас (Thompson, 1989), для примера см. рис. 11.9. Также в качестве примера рассмотрим недавнюю статью в Британском медицинском журнале (The British Medical Journal): исследование, проводившееся в течение двенадцати лет датскими специалистами, показало, что уровень смертности среди людей, выпивающих три-пять стаканов вина каждый день, ниже, чем у тех, кто пьет пиво, ликеры или неалкогольные напитки. Одно из объяснений того факта, что алкоголь оказывает положительное влияние на продолжительность жизни, состоит в том, что он повышает в крови уровень холестерола высокой плотности — вещества, которое уменьшает риск смерти от сердечно-сосудистых забо-
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Рис. 11.9. Обработка информации, касающейся здоровья

Нас часто засыпают информацией о том, как максимально улучшить состояние своего здоровья и предотвратить болезни. Даже когда научные факты ясны (а это бывает не всегда ), реклама «оздоровительной» продукции может сбивать нас с толку. (Подписи: «Клинические исследования показывают: это наиболее быстрая программа потери веса из всех, когда-либо существовавших!», «Я быстро потерял 142 фунта! И при этом я ел 5-6 раз в день все свои любимые блюда!!!», «Это самая простая диета, которую я когда-либо пробовала!»)

леваний. Значит ли это, что вы должны запастись вином и пить его как можно чаще, чтобы продлить свою жизнь? Не спешите. Почти сразу же другие исследователи предостерегли от употребления алкоголя, включая вино, потому что результаты датского исследования, по их мнению, могли быть основаны на особых генетических факторах датчан, высококачественном медицинском обслуживании в этой стране, возможности того, что прямые дороги Дании снижают процент аварий среди пьяных водителей, или на том факте, что участвующие в эксперименте люди, пьющие вино, больше заботились о своем здоровье, чем большинство других людей. Какими бы ни были объяснения, д-р Чарльз Хеннекенс из Гарвардской медицинской школы заключил: «Люди не должны изменять своих привычек на основании одного исследования» (Brody, 1995). Между тем, ожидая, когда ученые разберутся в противоречивых объяснениях, простые люди должны решить, что делать: не пить алкоголя совсем, пить только ви-
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но или переехать в Данию. В отношении этого, как и многих других вопросов, окончательный ответ все еще не найден.

Даже когда все исследовательские данные собраны и специалисты сходятся во мнениях относительно новой информации, возникает второе препятствие — наше сильное нежелание изменять основные аспекты собственного поведения. Например, мало кто сомневается в том, что курение вредно, а физические упражнения полезны; но многие курильщики не хотят расставаться со своей привычкой, а многие лежебоки воздерживаются от энергичной физической активности.

Какая информация наиболее доступна? Ранее мы описывали несоответствие между тем, каким фактам, касающимся преступности, люди доверяют, и подлинно существующим процентом преступлений. Такие же несоответствия были обнаружены и в отношении здоровья. Когда в программе новостей сообщают об эпидемии СПИДа, устойчивом к медикаментам наследственном туберкулезе, болезни Лайма или о вспышках «плотоядных бактерий», мы вполне можем сделать вывод, что проблемы со здоровьем засыпают нас с головой. Вы можете быть очень удивлены, узнав, что, согласно данным американского центра контроля и предотвращения заболеваний, люди сейчас живут дольше, чем раньше (средняя продолжительность жизни — 76 лет), ежегодный показатель смертности в наши дни рекордно низкий (504,5 смертей на 100 000 человек в 1992 году), а показатели смертности от шести основных причин смерти (сердечные заболевания, рак, инсульты, заболевания легких, несчастные случаи, пневмония, грипп) снижаются. Как и при переоценке серьезности уровня преступности, люди также переоценивают угрозу здоровью на основе эвристики доступности, которую мы обсуждали в главе 3 (Eisenman, 1993). В дюбом случае дела идут лучше, чем кажется.

Какую информацию мы воспринимаем? Основной вопрос, с которым сталкиваются люди, распространяющие информацию о здоровье в массах, состоит в том, нужно ли подчеркивать фактические детали или нужно взывать к эмоциям. Эмоцией, чаще других подвергающейся воздействию, является страх — последствия участия в определенном поведении (например, курение) или неучастия в определенном поведении (например, отказ идти к стоматологу) часто описываются в ужасающих подробностях. Хотя результаты исследований не всегда полностью совпадают, мы располагаем сведениями о том, что при возникновении страха люди действительно обрабатывают сообщение, связанное со здоровьем, более тщательно (Baron et al., 1994).
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Каким бы ни было сообщение, мы вполне уверенно можем предположить, что люди более восприимчивы к информации, имеющей непосредственное отношение к ним. Однако это не всегда так — мы часто защищаем себя от угрозы, и эта защита может быть неадекватной, как мы уже говорили в главе 5. Р1менно поэтому Либерман и Чейкен (Liberman & Chaiken, 1992) выдвинули предположение, что чем более реальна угроза здоровью, тем ниже вероятность того, что человек воспримет сообщение о такой угрозе как правдивое. Экспериментаторы оперировали данными вымышленной статьи, якобы опубликованной в «Медицинском журнале НовойАнглии» {New England Journal of Medicine), в которой описывалась связь между количеством употребляемого кофеина и фиброэластозом легких. Результаты мнимого исследования были либо чрезвычайно тревожными (последующие исследования предположительно подтвердили первоначальные результаты), либо относительно благоприятными (последующие исследования не дали подтверждающих друг друга результатов). Отношение к этой информации женщин — участниц эксперимента различалось в том, что одни не пили кофе (низкая релевантность), в то время как другие пили от двух до семи чашек кофе в день (высокая релевантность). Независимо от того, насколько тревожным было сообщение, ему меньше верили те, для кого оно имело большое значение, чем те, для кого оно практически не имело значения, что показано на рис. 11.10. Ясно, что наиболее частая реакция на информацию о проблемах здоровья, имеющих отношение к данному человеку, состоит том, чтобы уменьшить беспокойство, отвергнув эту информацию. Человек чувствует себя лучше, если информация обрабатывается как «неверная». Вторая «выгода» от того, что человек отвергает информацию, состоит в том, что ему не нужно изменять свое привычное поведение.

Общий вывод этого исследования состоит в том, что эффективность сообщения зависит от его содержания, от того, как человек обычно защищает себя от угрозы, и от того, на чем сконцентрировано внимание человека во время получения сообщения.

Стресс и болезнь

После окончания Второй мировой войны психологи заинтересовались стрессом и его влияниями на поведение человека (Lazarus, 1993). Сначала предметом исследований были физические причины стресса (Selye, 1956), но вскоре круг интересов расширился, и в его сферу попали психологические факторы (Lazarus, 1966). Сейчас мы
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Рис. 11.10. Информация об угрозе здоровью: если она имеет к тебе отношение, не верь ей Информация о возможных угрозах здоровью может порождать страх и беспокойство, и чем более значима такая информация для человека, тем больше тенденция уменьшить угрозу, подвергнув это сообщение сомнению. В ходе эксперимента женщины получали либо нейтральное, либо очень тревожное сообщение об опасности для здоровья потребления кофе. Тревожному сообщению верили больше, но в обоих случаях те, кто пил кофе (высокая релевантность) с меньшей вероятностью верили ему, чем те, кто не пил кофе (низкая релевантность). (Источник: основано на данных из Liberman & Chaiken, 1992.)

используем слово «стресс» для обозначения негативных реакций на физические и психологические события, которые воспринимаются человеком как приносящие физический вред и эмоциональное страдание. Когда человек сталкивается с опасностью, он чувствует угрозу и пытается справиться с ситуацией (Bar-Tal & Spitzer, 1994). Психологическое преодоление (coping behavior) считается успешным, если оно уменьшает или устраняет угрозу (Taylor, Buunk & Aspinwall, 1990). Особый интерес представляет связь между стрессом и физическими заболеваниями.

Болезнь как следствие стресса. Систематические исследования показывают, что при усилении стресса вероятность возникновения болезни возрастает. Мы сталкиваемся с множеством источников стресса. Например, чрезвычайно распространены стрессы, связанные с работой, а длительный стресс вызывает депрессии и жалобы на здоровье. Факты, подтверждающие это влияние, были получены в ходе исследований, проведенных среди автомобильных рабочих, врачей «скорой помощи», медицинского персонала больниц, работников социальной сферы, людей, работающих в психиатрических центрах и больницах,
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железнодорожных рабочих и рабочих сталелитейных заводов. Студенты университета сталкиваются с другим набором вызывающих стресс факторов, например, плохие оценки, нежелательная беременность, развод родителей; кроме того чем больший стресс испытывает человек, тем больше вероятность возникновения физического заболевания (Brody, 1989). Для каждого из нас повседневные проблемы, например общение с грубым или безразличным супругом/супругой (Hendrix, Steel & Schultz, 1987) или попытка правильно вести машину среди интенсивного движения (Weinberger, Hiner & Tierney, 1987), могут увеличить вероятность возникновения простуды или гриппа. При более серьезной проблеме, например смерти любимого человека, вероятность заболеть становится еще большей (Schleifer et al., 1983). Несколько негативных событий, происходящих в один и тот же период времени, оказывают совокупное влияние (Seta, Seta & Wang, 1991), то есть при увеличении общего числа факторов стресса вероятность болезни также увеличивается (Cohen, Tyrrell & Smith, 1993).

Каким образом стресс может вызвать физическое заболевание? Мы должны учитывать влияние двух факторов. Во-первых, возникающие во время стресса депрессия (Whisman & Kwon, 1993), беспокойство и тревога могут помешать человеку вести здоровый образ жизни, например правильно питаться, делать физические упражнения и отводить на сон необходимое количество времени (Wiebe & McCallum, 1986). Во-вторых, что более важно, когда человек испытывает стресс, его иммунная система функционирует менее четко (Stone et al., 1987). Психопейрогшмуиология изучает взаимоотношения между стрессом, эмоциональными и поведенческими реакциями и иммунной системой (Ader & Cohen, 1993). Например, известно, что студенты университетов чаще страдают от инфекций верхних дыхательных путей с приближением экзаменов (Dorian et al., 1982). Чтобы понять, в чем причина, Жемо и Маглуар (Jemmott & Magloire, 1988) в течение нескольких недель брали у студентов образцы слюны для того, чтобы оценить присутствие секреторного иммуноглобулина А — первичной защиты человека от инфекций. Во время сессии уровень этого вещества понижался, а затем, после окончания экзаменов, восстанавливался до нормального состояния. Таким образом, психологический стресс, связанный с экзаменами, вносил изменения в химические процессы организма, а это в свою очередь увеличивало восприимчивость к болезни.

Индивидуальные различия в уязвимости для стресса. Оказавшись в объективно одинаковых стрессовых условиях, одни испыты-

Социальная психология и здоровье   479

вают высокий уровень стресса и заболевают, в то время как другие испытывают значительно более слабый стресс и продолжают хорошо себя чувствовать. Например, склонные к педантизму люди («Я чувствую, что должен все делать превосходно или не делать этого совсем») более подвержены влиянию депрессии, чем остальные люди, когда уровень стресса высок (Joiner & Schmidt, 1995).

Хотя генетические факторы и объясняют некоторые различия во влиянии стресса (Kessler et al., 1994), Фридман и его коллеги (Friedman, Hawley & Tucker, 1994) в ходе многочисленных исследований получили доказательства, указывающие на существование различий между людьми, предрасположенными к болезням, и людьми, излечивающими себя сами. Люди, предрасположенные к заболеваниям, реагируют на стрессовые ситуации негативными эмоциями и нездоровым поведением, что выливается в болезнь и сокращение продолжительности жизни. Напротив, люди, способные вылечить себя собственными силами, успешно справляются со стрессом и противостоят болезни. Они любят жизнь, эмоционально уравновешены, проворны, отзывчивы, энергичны, любопытны, спокойны и созидательны — «люди, в чьем обществе чувствуешь себя превосходно». Исследования субъективного состояния здоровья указывают на очевидную пользу интерпретации повседневной жизни с точки зрения позитивных эмоций, чередования работы и отдыха, наличия цели и надежды на положительный результат (Myers & Diener, 1995; Diener & Diener, 1996). Какие же специфические характеристики свойственны предрасположенным к болезням людям и людям, излечивающим самих себя?

Люди, предрасположенные к заболеваниям, часто характеризуются как невротические (Booth-Kewley & Vickers, 1994), слабо адаптирующиеся (Bernard & Belinsky, 1993), пессимистичные (Scheier & Carver, 1987), имеющие низкий уровень самоуважения (Campbell, Chew & Scratchley, 1991) и внешний локус контроля (Birkimer, Lucas & Birki-mer, 1991). Напротив, излечивающие себя люди описываются как выносливые (Priel, Gonik & Rabinowitz, 1993), оптимистичные (Scheier & Carver, 1993), экстравертированные (Amirkhan, Risinger & Swickert, 1995), добросовестные (Friedman et al., 1993, 1995), как имеющие внутренний локус контроля (Quadrel & Lau, 1989) и верящие в справедливость мира (Tomaka & Blascovitz, 1994).

Существуют и другие факторы, различающие наиболее и наименее уязвимых для стресса людей. Очень важен осознанный контроль (Thompson, Nanni & Levine, 1994). Стрессовые события имеют негативные последствия еще и потому, что они заставляют нас осознать
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собственную неспособность контролировать такие неприятности, как несчастные случаи, плохие оценки или неудачные любовные связи. Другие исследования показывают, что наши реакции на стрессовые события, связанные со здоровьем, опираются на используемые нами причинные атрибуции этих событий (глава 2). Исследование ВИЧ, вируса, вызывающего СПИД, показало, что если ВИЧ-инфицированный человек принимает на себя вину за приобретение болезни, он ускоряет развитие вируса, со всеми негативными последствиями ослабевающего иммунитета (например, Reed, Kemeny, Taylor & Visscher, в печати).

Например, Седжерстром и ее коллеги (Segerstrom et al., 1996) в течение восемнадцати месяцев наблюдали за восемьюдесятью шестью ВИЧ-инфицированными людьми для того, чтобы определить последствия атрибуций, касающихся болезни, для здоровья. В начале этого периода участники заполняли анкету, в которой они описывали различные атрибуции в отношении своего ВИЧ-статуса. Особую важность имели пункты, в которых оценивалась степень отнесения участниками на свой счет различных негативных событий — например, потеря друзей из-за того, что они ВИЧ-инфицированы, чувство, что потеря иммунных функция является неизбежной, и чувство отсутствия контроля над ходом болезни. Согласно прогнозам Седжерстром и ее коллег, за восемнадцать месяцев люди с негативными убеждениями, касающимися этих аспектов, — особенно те, кто винил сетЗя за свое теперешнее состояние, — теряли иммунные функции гораздо быстрее, чем люди с позитивными убеждениями. Это заключение было подтверждено результатами многих других исследований (например, Kemeny & Dean, 1995; Reed et al., в печати; Strauman et al., 1993). Таким образом, увеличивая собственный оптимизм и избегая пессимизма в отношении протекания болезни, человек улучшает контроль над болезнью.

Люди, высокочувствительные к социальной отверженности, также испытывают больше трудностей с контролем над такой болезнью, как ВИЧ. Коул и его коллеги (Cole, Kemeny & Taylor, 1997) исследовали семьдесят двух мужчин-гомосексуалистов, оценивая чувствительность к отверженности, или то, как человек переживает негативное отношение окружающих; исследователи специально оценивали гомосексуальную чувствительность к социальному неприятию, потому что многие мужчины никогда не демонстрируют свою гомосексуальную ориентацию. Коул и его коллеги утверждали, что если человек не скрывает свою гомосексуальную ориентацию, он может ощутить
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предсказуемые негативные последствия этого — вплоть до вербального или физического оскорбления, — вытекающие из стереотипов, касающихся гомосексуалистов (см. главу 6). Исследователи утверждали, что люди, высокочувствительные к отверженности, с большей вероятностью будут «прятать в шкафу» свою гомосексуальную ориентацию и будут ограничивать публичное выражение чувств, мыслей и поведения — факторы, связанные в свою очередь, с ухудшением здоровья (например, Pennebaker, 1988, 1993). Однако мужчины, не скрывающие свою гомосексуальную ориентацию, чаще испытывали множество негативных реакций со стороны других людей; Коул и его коллеги утверждали, что эти негативные события будут иметь более серьезные последствия для мужчин, более чувствительных к социальному неприятию, чем остальные. Исследователи наблюдали мужчин-гомосексуалистов в течение девятилетнего периода, определяя начало развития СПИДа и пытаясь выяснить, играет ли в этом роль чувствительности к отверженности. Чувствительность к социальному неприятию действительно была связана с развитием СПИДа, как и прогнозировали исследователи, что показано на рис. 11.11. Таким образом, у мужчин, не скрывающих свою гомосексуальную ориента-

Рис. 11.11. Чувствительность к отверженности и развитие СПИДа В исследовании, проведенном Коулом и его коллегами (Cole, Kemeny & Taylor, 1997), чувствительность к отверженности была очень важным 4>актором для ВИЧ-инфицированных мужчин-гомосексуалистов, которые не скрывали свою гомосексуальную ориентацию. У мужчин, демонстрирующих свою гомосексуальную ориентацию, СПИД развивался быстрее в тех случаях, когда они проявляли повышенную чувствительность к неприятию другими людьми, и медленнее, когда мужчины были менее чувствительны к отверженности. Чувствительность к отверженности не имела явного значения для развития СПИДа у гомосексуалистов, скрывавших от окружающих свою ориентацию. (Источник: основано на данных, представленных в Cole, Kemeny, & Taylor, 1997.)

16  Зак. 121
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цию, но очень чувствительных к отверженности, СПИД развивался быстрее, а у мужчин, менее чувствительных к отверженности, — медленнее. Чувствительность к отверженности не имела явного значения для развития болезни у гомосексуалистов, которые все еще скрывали свою ориентацию. Эти данные говорят о том, что социальное разоблачение может быть полезным, но лишь для людей, менее чувствительных к отверженности.

В главе 4 мы говорили о том, что одной из характеристик высокой самоэффективности является увеличение физической выносливости, являющееся следствием выработки организмом естественного болеутоляющего. Как вы уже могли предположить, самоэффективность является ключевым фактором успешной борьбы со стрессом. Бандура (Bandura, 1997) описал несколько типов исследований, имеющих отношение к здоровью. Общие данные, полученные в ходе этих исследований, касаются того, какую роль в борьбе со стрессорами играет осознанная самоэффективность человека, как она влияет на важные для сохранения здоровья реакции организма. Добровольные участники эксперимента находились под воздействием физического стресса, пока не наступал момент, когда у них не оставалось сил справляться с его влиянием. Например, в ходе одной из процедур участник опускал руку в чашу, наполненную водой со льдом, и должен был держать ее там до тех пор, пока боль не станет нестерпимой. Подобный опыт вызывает серию негативных физиологических реакций, включая активизацию вегетативной нервной системы. В обычной жизни, когда такие реакции организма не прекращаются в течение какого-то времени или регулярно повторяются, иммунная система ослабевает, и организм уже не способен в полной мере защищать себя от болезней. Участники экспериментов с ледяной водой проходили специальную процедуру, которая укрепляла их уверенность в собственных силах, увеличивая, таким образом, их осознанную самоэффективность. Когда самоэффективность достигала максимума, участники снова подвергались воздействию стресса; стрессоры, ранее воздействовавшие на биологический уровень, теперь вызывали очень слабую физиологическую активацию. Проще говоря, неконтролируемые стрессоры ослабляют иммунную систему, а контролируемые факторы стресса — нет.

Активные действия в борьбе со стрессом

Поскольку полностью избежать стрессов не удается никому и не каждый способен сам себя вылечить, возникает вопрос: что мы можем сделать, чтобы справиться со стрессом и/или предотвратить его не-
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гативное влияние на здоровье? В связи с этим были выявлены три стратегии: 1) стать физически здоровыми; 2) увеличить позитивные эмоции, изменив познание, поведение и окружающую обстановку, и 3) найти социальную поддержку.

Увеличение физической выносливости. Вероятно, самая простая стратегия преодоления стресса состоит в том, чтобы стать как можно более здоровым человеком. Этого можно достигнуть с помощью разумной системы питания, сна и регулярных физических упражнений (рис. 11.12). Результатом является повышенная натренированность — сохранение хорошего физического состояния, признаками которого являются превосходная физическая форма, выносливость и сила человека. Например, всего лишь тридцать пять минут аэробики дают прекрасный результат, усиливая ощущение здоровья и ослабляя воздействие отрицательного стресса (Lox & Rudolph, 1994). Результаты

Рис. 11.12. Физические упражнения как стратегия преодоления стресса и предотвращения болезней

Исследование показывает, что натренированность (выносливость и сила) является важным элементом в сопротивлении негативным влияниям стресса. Натренированность является следствием регулярных физических упражнений, а натренированные люди с меньшей вероятностью заболевают вследствие воздействия стресса.
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многих исследований свидетельствуют о том, что физическая натренированность защищает организм от негативных влияний стресса (например, Brown, 1991). Не забывайте, что специфические черты личности, которые обсуждались ранее, являются не менее важными. Комбинация натренированности и выносливости дает максимальную защиту от болезней (Roth et al., 1989).

Создание позитивных эмоций. Вторая стратегия преодоления стресса и сохранения хорошего здоровья состоит в том, чтобы научиться вызывать у себя более позитивные эмоции. Стресс вызывает негативные эмоции; а негативные эмоции в свою очередь влияют на иммунную систему организма. Следовательно, один из способов преодоления стресса состоит в выполнении определенных действий, порождающих позитивные эмоции. Исследование Стоуна и его коллег (Stone et al., 1994) показывает, что позитивные события (например, семейные праздники или встречи с друзьями) усиливают иммунную систему на более продолжительный период времени, чем время, на которое негативное событие (например, критика) ослабляет ее. Мы уже отмечали, что воздействие негативных событий приводит к болезни, но исследование Стоуна показало, что отсутствие или уменьшение количества позитивных событий имеет еще более неблагоприятные последствия для здоровья.

Что еще можно предпринять, чтобы поддержать позитивные чувства? В идеале — заняться работой, которая приносит удовольствие (Csikszentmihalyi, 1993). Помогает также и позитивное познание; женщины с диагнозом рака груди признавались, что страдают гораздо меньше, если спокойно принимают ситуацию и используют юмор как средство борьбы с ней; больше страдали те, кто отрицал проблему и таким образом пытался избежать опасности (Carver et al, 1993).

Факторы среды также влияют на эмоции; мы можем использовать это знание для того, чтобы попытаться почувствовать себя счастливее. Например, в главе 9 мы рассказывали о благотворном влиянии приятных ароматов на позитивные эмоции (а также на просоциаль-ные реакции). Точно так же, когда участники эксперимента в лабораторных условиях выполняют задание, вызывающее стресс, появление таких запахов приводило к более позитивному эмоциональному состоянию и улучшало выполнение задания (Baron & Bronfen, 1994). Вполне возможно, что все мы способны смягчить негативные влияния стресса, изменив свое окружение, используя приятную музыку, запахи, свет, картины и другие средства улучшения настроения.
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Поиск социальной поддержки. Третья важная стратегия борьбы со стрессом состоит в поиске социальной поддержки — состояния физического и психологического комфорта, который создают нам друзья или семья (Sarason, Sarason & Pierce, 1994). Даже обезьян стресс побуждает к активизации форм объединяющего поведения, а объединение в свою очередь улучшает работу иммунной системы (Cohen et al, 1992). Люди, тесно взаимодействующие с другими людьми, больше способны противостоять болезням, чем те, кто изолирован от межличностных контактов. Заболев, люди, получающие социальную поддержку, выздоравливают гораздо быстрее, чем те, кто не получает ее. Негативное влияние стрессоров на рабочем месте может быть уменьшено, если человек получает поддержку со стороны коллег по работе и со стороны самой организации (Shinn et al., 1993). Проведенные в Израиле во время боевых учений и иракских ракетных бомбежек гражданского населения (во время войны в Заливе) исследования факторов стресса, действующих в реальной жизни, показали, что люди, демонстрирующие разные стили общения (глава 7), также различаются и с точки зрения способности искать и, следовательно, извлекать выгоду из социальной поддержки (Mikulincer & Florian, 1995; Mikulincer, Florian & Weller, 1993). Люди, характеризующиеся уверенным стилем общения, с большей вероятностью эффективно справлялись со стрессом, прибегая к социальной поддержке, по сравнению с теми, кто демонстрировал озабоченный или отвергнутый стиль общения (Cole et al., 1997).

Использование социальной поддержки связано также с уменьшением числа спортивных травм у молодых людей (Smith, Smoll & Pta-cek , 1990), меньшей послеродовой депрессией (и большим весом новорожденных) (Collins, 1993), уменьшением риска сердечных заболеваний у пожилых людей (Uchino, Kiecolt-Glaser & Cacioppo, 1992) и уменьшением возможности подхватить обычную простуду (Cohen et al, 1997).

Одна из причин позитивного влияния межличностной поддержки состоит в том, что разговор с другим человеком (особенно о способах разрешения появившихся проблем) уменьшает стресс и вероятность появления серьезных и не очень проблем со здоровьем (Clark, 1993; Costanza, Derlega & Winstead, 1988; Pennebaker, Hughes & O'Heron, 1987). Интересно, что письменное изложение собственного негативного опыта, а не только разговор о нем (Mendolin & Kleck, 1993), также дает положительные результаты как в эмоциональном, так и в физиологическом аспектах, а также несет пользу для здоровья (напри-
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мер, Greenberg& Stone, 1992; Hughes, Uhlmann & Pennerbaker, 1994). Чем больше человек замкнут, чем упорнее прячет от других любую личную информацию, связанную со стрессом или причиняющую страдания, тем сильнее чувство беспокойства и депрессии и тем больше вероятность развития симптомов физических недомоганий (Larson & Chastain, 1990). Оказывается, что «исповедь» полезна не только для души, но и для тела.

Если необходимо медицинское лечение

Болезни часто требуют медицинского наблюдения, и это еще одна ситуация, в которой необходимо применение социально-психологических знаний.

Диагноз и лечение. Медицинские процедуры, проводимые для обнаружения источников заболевания и устранения его основной причины, часто оказываются длительными, иногда болезненными и изредка опасными. Следовательно, диагностические исследования и медицинское лечение являются факторами стресса, и пациенты должны каким-то образом справляться с их специфическим воздействием. Что может сделать медицинский персонал и сам больной, чтобы ослабить этот тип угрозы?

Социальное разнообразие: критический анализ

Реакция на болезнь американцев и представителей стран Азии

Установки и мнения, касающиеся болезней и здоровья, являются одним из наиболее ярких примеров влияния культурных различий на наше мировоззрение и поведение. Врачи часто подчеркивают, как им сложно обследовать, понимать и лечить пациентов, чья культурная принадлежность отличается от их собственной.

Исследовательский интерес к этому вопросу возник у Нилчейко-вита, Хила и Холланда (Nilchaikovit, Hill & Holland, 1993), когда двое из них (один — азиат, а другой — американец) столкнулись при оценке депрессии двадцатичетырехлетней корейской девушки, лежавшей в нью-йоркской больнице с диагнозом лейкемия. После независимого осмотра у врачей сложилось совершенно разное впечатление об этой девушке, и они рекомендовали ей совершенно разные способы помощи. Американец был убежден, что родители пациентки чрезмерно баловали свою дочь, и что девушке нужно отдалиться от семьи, чтобы обрести независимость и контроль над своей жизнью. Азиат не соглашался, указывая, что пациентке требуется еще большая опека семьи; он предположил, что ее депрессия развилась из-за того, что персонал больни-
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цы не мог понять суть эффективной заботы о здоровье в культуре, не похожей на их собственную. Попытки двух практикующих врачей понять, почему их восприятие и рекомендации различались, привели их к исследованию культурных различий в 1) аспектах «Я»-копценции, 2) влияниях «Я»-концепции на коммуникацию и межличностное поведение и 3) влиянии культуры на реакции человека на болезнь и медицинское лечение.

Нилчейковит, Хил и Холланд (Nilchaikovit, Hill & Holland, 1993) предположили, что причиной различий в реакциях на медицинское окружение являются восточная и западная «Я»-концепции. Каждый из нас приобретает собственную «Я»-концепцию в кругу своей семьи, и именно культура определяет главные характеристики нашего «Я». Как мы уже отмечали в разделах «Социальное разнообразие», общества главным образом различаются с точки зрения коллективистской или индивидуалистической ориентации. Например, в азиатских странах «Я» понимается как взаимозависимое и сосредоточенное на семье, а человек является частью взаимосвязанной группы. Во многих западных нациях, например в США, «Я» понимается как независимое начало, и существует отчетливое разграничение «себя» и других людей. Американцы и азиаты обычно различаются в том, как они воспринимают семью и роль человека в этой группе. Американцы определяют семью с точки зрения живущих в настоящее время ее членов, муж и жена воспринимаются как ее центральное звено. Это маленькое целое финансово независимо, семья ориентируется на чувства, а основная цель человека заключается в индивидуальном счастье. Напротив, представители «азиатских» культур определяют семью с точки зрения прошлых, настоящих и будущих поколений, и центральное взаимоотношение семьи — «родитель—ребенок». Кроме того, люди имеют экономические обязательства перед всеми своими родственниками, они ориентированы на общую задачу, а основной целью является благосостояние семьи.

Нилчейковит и его коллеги (Nilchaikovit, Hill & Holland , 1993) также указывают на специфические влияния азиатско-американских различий на поведение людей, связанное со здоровьем. Один из примеров — самоубийство. Американец может убить себя, но это решение он принимает сам. По этому же поводу азиатская женщина выразила свое коллективное восприятие «Я»:

«Твоя жизнь не принадлежит тебе, как предпочитают думать многие люди. Ты не можешь вырасти без посторонней помощи, помощи твоей семьи, твоих друзей, общества и многих других людей. Ты обязан своей жизнью другим, и ты не можешь забрать ее, не повлияв и не причинив боль другим людям. Следовательно, у тебя нет права убить себя, не получив согласия всех вовлеченных в твою жизнь людей» (р. 42).
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Самый общий вывод, который можно сделать на основе результатов этого исследования, состоит в том, что врач должен понимать, как больной воспринимает себя, как он общается, осмысляет болезнь и какой тип взаимоотношения между врачом и пациентом считает допустимым. Такое понимание и чуткость крайне важны для таких стран, как Канада и США, где пациент и врач очень часто принадлежат к разным культурам.

На раннем этапе болезни важно вовремя заметить ее симптомы и правильно определить ее причины. В этот момент вам могут помешать это сделать желание уклониться и тенденция отрицать болезнь. Однако, когда вы проходите медицинское обследование или курс лечения, те же самые защитные механизмы могут оказаться полезными (Suls & Fletcher, 1985): вы будете испытывать меньший стресс, если сможете мысленно избежать или отвергнуть то, что вам предстоит пережить. В следующий раз при посещении стоматолога, который будет чистить' или пломбировать ваши зубы, попробуйте сконцентрироваться на чем-нибудь другом — прошлых событиях, будущих планах, фильме, который вам понравился. Удивительно, насколько эти посторонние мысли способны предупреждать или, по крайней мере, уменьшать боль и дискомфорт.

Настроение также важно. Например, Стэлинг (Stalling, 1992) обнаружил, что стимулирование хорошего настроения приводит к ослаблению восприятия боли. В сходном исследовании Цилман и его коллеги (Zillmann et al, 1993) обнаружили, как и ожидалось, что просмотр юмористичных видеокассет, например комедий, значительнее уменьшал физический дискомфорт по сравнению с контрольной кассетой, содержавшей запись кулинарных советов. Однако неожиданно оказалось, что трагические сцены прощания умирающей матери с тремя маленькими детьми, продемонстрированные в одном из фильмов, имели такое же влияние. Оказывается, что и позитивные и негативные материалы поглощают влияние болезненных стимулов, возможно потому, что эмоциональное погружение в другую ситуацию полезно.

Все эти явления касаются процесса отвлечения — размышления о чем-нибудь другом. Вы можете сделать болезненное экспериментальное задание (оставлять руку в ледяной воде так долго, насколько это возможно) менее болезненным, предавшись отвлекающим мыслям, например размышлению о собственной комнате (Cioffi & Holloway, 1993). Менее очевидно, что противоположная стратегия — уделение
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особого внимания болезненным ощущениям — также может произвести благотворный эффект. Приходя на укол или сдавая анализ крови, кто-то предпочитает отвернуться и думать о чем-нибудь отвлекающем, в то время как другой очень внимательно смотрит на иглу. Оба подхода являются более эффективными стратегиями психологического преодоления, чем попытка совладать с болью с помощью подавления сознания («Просто освободи свой разум»).

Роль осознанного контроля в процессе лечения. Ранее, обсуждая то, как люди справляются со стрессом, мы отмечали важность осознанного контроля. Осознанный контроль также очень важен в ситуации стресса, вызванного медицинским лечением (Affleck et al., 1987). Приведем пример: вы испытываете гораздо меньший стресс, когда удаляете занозу из пальца сами, а не прибегаете к помощи кого-то другого. В ситуациях, которые вы не можете контролировать, все равно полезно верить, что вы можете повлиять на результат. Исследования пациентов с сердечными заболеваниями, раком и СПИДом показывают, что те, кто верит, что способен контролировать развитие заболевания, процесс медицинского ухода и лечения, адаптируются к ситуации гораздо лучше, чем те, кто уверен, что все происходящее совершенно не поддается его контролю (Taylor et al., 1991; Thompson et al., 1993). Когда уверенность человека в возможности контроля не имеет реальных оснований, ее действие не может продолжаться бесконечно. Оптимальная медицинская адаптация происходит тогда, когда угроза велика, а ощущение контроля имеет, по крайней мере, какую-то реальную основу (Helgeson, 1992).

В некоторых медицинских учреждениях был использован другой способ осуществления контроля: с помощью интерактивного проигрывателя лазерных дисков, терминала с сенсорным экраном и клавиатуры (Freudenheim, 1992). Процесс осуществлялся следующим образом. Врач сообщал пациенту, что у него, например, увеличена предстательная железа и одним из вариантов лечения является хирургическая операция. В этот момент пациент начинает непосредственно участвовать в процессе принятия решения. Используя проигрыватель лазерных дисков, он вводит данные о состоянии собственного здоровья (возраст, вес, симптомы и т. д.) и затем запрашивает информацию о всех «за» и «против» относительно хирургической операции, медикаментозного лечения или варианта ничего не делать сейчас и посмотреть, улучшится или ухудшится его состояние. После того как больной рассматривал плюсы и минусы каждого варианта, он должен был принять окончательное решение.
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Еще один тип контроля обеспечивается точной информацией о том, что происходит с вами сейчас и что произойдет потом (Jay et al., 1983). Знание — даже знание о неприятных процедурах — является менее стрессовым состоянием, чем незнание и появляющийся из-за него страх перед неизвестностью (Suls & Wan, 1989). Больному, госпитализированному для проведения хирургической операции, полезно иметь соседа по палате, который только что перенес такую же операцию. Кулик и Малер (Kulik & Mahler, 1987) обнаружили, что больные, общавшиеся с соседями, перенесшими аналогичную операцию (по сравнению с больными, чьи соседи еще не были прооперированы), проявляли меньше беспокойства, меньше страдали и нуждались в меньшем количестве обезболивающих препаратов, а также выписывались из больницы гораздо быстрее. Информация о предстоящих событиях дает человеку что-то вроде когнитивной карты дорог, которая помогает больному хорошо ориентироваться и, следовательно, избегать неприятных сюрпризов.

Отметим, что осознанный контроль не оказывает никакой помощи больным, которые не хотят контролировать ситуацию (Baron & Logan, 1993; Law, Logan & Baron, 1994). Однако для тех, кто предпочитает быть в курсе, он является крайне важным. Отметим также, что наши реакции на болезнь и наши стратегии ее преодоления значительно варьируются в зависимости от культурной принадлежности, что мы и показали в разделе «Социальное разнообразие».

Принципы интеграции

1.    Психологические факторы оказывают влияние на все аспекты физического здоровья человека. Когда мы обрабатываем информацию, связанную с болезнями, профилактикой, помогающей сохранить хорошее здоровье, или с медицинскими процедурами, когнитивные функции, описанные в главах 2, 3 и 10 (включая эвристику доступности, эффект запала и процессы атрибуции), имеют первостепенное значение. Информация, призванная скорректировать наше поведение, связанное со здоровьем, полагается на наше знание об изменении установок и убеждений (глава 5).

2.    Центральным понятием психологии здоровья является влияние стресса (и нашей способности справляться с ним) на риск развития как серьезных, так и незначительных заболеваний. Стресс мешает осуществлению деятельности, поддерживающей здоровье, а на физиологическом уровне уменьшает эффективность иммунной системы. Преодоление стресса (как в повседневной жизни, так и в медицинских условиях, если болезнь уже началась) основывается на таких психологических характеристиках, как обладание чувством самоэффективности
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(глава 4), уверенным стилем общения (глава 7), физической натренированностью, а также на увеличении позитивных эмоций (глава 7).

Связи: интеграция социальной психологии

В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

формировании отношений к подозреваемому на основании досудебной огласки

первых впечатлениях (глава 2); формировании социальных установок (глава 5)

точности свидетельских показаний

обработке информации и возвращении информации из памяти (глава 3)

сходстве полицейской процедуры опознания и экспериментов

создании экспериментов для получения максимально объективных результатов (глава 1)

невербальной коммуникации, направленной от судьи к присяжным

основных каналах невербальной коммуникации (глава 2)

симпатии к подсудимым и их оценке

факторах, влияющих на межличностную аттракцию (глава 7)

стереотипах и предубеждении в суждениях о подсудимых

стереотипах и предубеждениях, основанных на расовой и половой принадлежности (глава 6)

установках, связанных с работой

установках как основном аспекте социального мышления (глава 5)

эффектах управления впечатлениями на собеседовании при приеме на работу

управлении впечатлениями как основном аспекте социального восприятия (глава 2) и привлекательности (глава 7)

обработке информации, связанной со здоровьем

использовании эвристики доступности и проистекающих из нее искажений (глава 3) и способах убеждения (глава 5)

роли самоэффективности в борьбе со стрессом

общих влияниях самоэффективности (глава 4)
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В этой главе вы прочитали о...

В других главах вы найдете информацию о...

негативных эмоциях, вызванных размышлениями об альтернативах стрессовым событиям

мыслях, противоречащих действительности (глава 3)

людях, способных вылечить самих себя

альтруистическом типе личности, имеющем множество сходных характеристик (глава 9)

поиске социальной поддержки как стратегии преодоления стресса

важности присоединения к группе (глава 7)

стиле общения как детерминанте социально поддерживающего поведения

роли стиля общения в межличностных отношениях (глава 7)

Размышления о связях

•    Наверняка за последние несколько месяцев было совершено какое-нибудь значительное преступление, привлекшее внимание средств массовой информации всей страны или же города, в котором вы живете. Попытайтесь вспомнить, какую информацию о преступлении вы узнали из газет, радио или телевидения. Что вам запомнилось из материалов, опубликованных или показанных по телевидению после ареста подозреваемого? Какие впечатления о подозреваемом сложились лично у вас (глава 2), каковы были ваши установки (глава 5) по отношению к преступлению и человеку, его совершившему? Как вы думаете, в какой степени на вас повлияли репортажи средств массовой информации?

•    Предположим, менеджер обнаружил, что подчиненные не удовлетворены своей работой. Опираясь на то, что вы знаете о социальных установках (глава 5) и социальном влиянии (глава 8), подумайте, какие шаги он мог бы предпринять, чтобы улучшить эти отношения?

•    За последние несколько месяцев вы, вероятно, оказались по крайней мере в одной стрессовой ситуации. Как вы реагировали? Искали ли вы у кого-нибудь социальной поддержки или вы чувствовали, что справитесь с проблемой сами? Напишите список параллелей, обнаруженных вами между использованием (или неиспользованием) социальной поддержки и тем, насколько вы нуждаетесь в присоединении (глава 7), а также вашим собственным стилем общения (глава 7).
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Выводы и обзор

Открытия и принципы социальной психологии применяются во многих сферах жизни общества, включая судебную систему, поведение, связанное с работой, и сохранение здоровья.

Социальная психология и правосудие

Судебная психология предоставляет многочисленные подтверждения того факта, что действительность нашей судебной системы часто не соответствует своим констатируемым идеалам. Например, суждения о подсудимом со стороны широкой общественности и потенциальных присяжных оказываются под влиянием досудебной огласки в средствах массовой информации. Свидетельские показания иногда бывают неточными, но человеку, дающему показания, можно помочь, используя метод контроля с пустым рядом, позволяющим восстановить ситуацию, о которой свидетельствует человек. Поведение (как преднамеренное, так и случайное) адвокатов и судей может повлиять на вердикт. Присяжные принимают решение, основываясь в определенной степени на эмоциональных пристрастиях «за» или «против» определенных подсудимых, а также на основании собственных общих установок, когнитивных способностей к обработке информации и предположений о различных физических и поведенческих характеристиках человека на судебном процессе.

Социальная психология и работа

Принципы социальной психологии используются для понимания поведения человека на рабочем месте, особенно в области индустриальной/организационной психологии. Установки, связанные с работой, включают оценку рабочими и служащими своей работы (удовлетворенность работой) и самой организации (преданность организации). На установки, связанные с работой, влияют многие факторы; было также обнаружено, что эти установки в свою очередь определяют важные аспекты поведения, связанного с работой, например, выполнение задач и текучесть кадров. При выборе кандидатов на работу организации часто проводят собеседования. Поскольку эти собеседования подразумевают социальное взаимодействие между кандидатами и интервьюером, они оказываются под влиянием многих социальных факторов. Внешность кандидата — включая и излишнюю полноту—и использование им невербальных сигналов влияют на оценки, которые он получает.
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Распространенной проблемой многих организаций является конфликт, порожденный несовместимостью интересов групп или отдельных лиц. Конфликт основывается на организационных причинах, например соперничестве из-за дефицитных ресурсов, и на межличностных причинах, например стереотипах, предубеждениях, обидах и неэффективных стилях общения. Люди реагируют на конфликты по-разному; среди наиболее распространенных схем — соперничество, компромисс, примирение, уклонение и сотрудничество. Эти схемы базируются на основных измерениях: заботе о собственных интересах и заботе об интересах других людей. Конфликты можно уменьшить или разрешить с помощью методов, основанных на принципах и открытиях социальной психологии, включая переговоры, совместные цели и стимулирование реакций, несовместимых с яростью и конфликтом.

Социальная психология и здоровье

Психология здоровья занимается изучением влияния эмоций, познания и поведения на предотвращение физических заболеваний, сохранение хорошего здоровья и ответные реакции на медицинские проблемы. Один из важных вопросов касается того, как мы обрабатываем информацию, связанную со здоровьем: иногда отвергаем ее, потому что она нас пугает. Многие исследования посвящены влиянию стресса на восприимчивость к болезням, а также факторам личности, которые помогают одним людям лучше, чем другим, справляться с физическими и психологическими проблемами. Кроме личностных особенностей, преодолеть стресс нам помогают физическая натренированность, сохранение высокого уровня позитивных эмоций и получение социальной поддержки. При возникновении проблем со здоровьем человек должен сделать выбор и принять важные решения — заметить и интерпретировать симптомы, решить, какие действия предпринять, пройти медицинские процедуры и, если необходимо, курс лечения.

Социальное разнообразие: реакция на болезнь американцев и представителей стран Азии

Различия в ходе медицинского обследования и лечения больных американцев и выходцев из стран Азии побудили психологов заняться исследованием того, как культурные факторы влияют на формирование «Я»-концепции. В азиатских странах «Я»-концепция человека связана с другим людьми и его семьей. В США и других западных об-
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ществах «Я»-концепция является индивидуалистической и независимой. Последствиями этих отличий оказываются различные способы выражения эмоций и общения с другими людьми, в частности взаимоотношения между врачом и пациентом. Кроме того, американцы убеждены в том, что жизнь должна приносить счастье и быть контролируемой; болезнь и смерть являются ошибкой, и с ними надо бороться. Напротив, типичное убеждение представителя одной из азиатских культур состоит в том, что жизнь подразумевает страдания и не поддается контролю человека; болезнь и смерть являются естественным результатом плохой судьбы или прошлых деяний, и их надо принимать как должное.

Ключевые термины

гражданские позиции членов организации 461

допрос присяжного («говорить правду») 450

индустриальные/организационные психологи 458

контроль с пустым рядом 449

конфликт 467

люди, излечивающие себя сами 479

люди, предрасположенные к болезням 479

-   ошибка несовместимости 471 переговоры 471 преданность организации 458 психологическое преодоление

477 психология здоровья 473 собеседование при найме на работу 463 социальная поддержка 485 стресс 476

судебная психология 443 удовлетворенность работой 458
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Автоматизм мышления 335 Автоматическая бдительность

108 Агрессия 311, 352, 369, 374, 391

- «Большая пятерка» личностных характеристик 383

- вербальная 386

- враждебная 383

- ее предотвращение 387

- инструментальная 383

- как приобретенное социальное поведение 372

- когнитивные факторы 373

-  оценка 373

-  сценарии 373

- косвенные формы 386

- половые различия 385

-  социально-ролевая интерпретация 386

- роль личностных характеристик 381

~ роль сценариев, оценки и эмоций 372

- социальные факторы 374

-  жесткая порнография 379

-  жестокость в СМИ 377

-  повышенное возбуждение 379

-  прямая провокация 376

- стратегии снижения когнитивные 390

- теории

-  биологическая 370

-  когнитивные 372

Агрессия (продолжение)

-  социального научения 372

- физическая 385 Аддитивная задача 411 Альтруизм 369 Альтруистическая личность 359

- компоненты 359

-  вера в справедливость мира 360

-  внутренний локус контроля 360

-  социальная ответственность 360

-  эгоцентризм 360

-  эмпатия 359 Анализ регрессии 38 Андрогиния психологическая

158 Андрогинная личность 158 Атрибуции причинные 480 Атрибуция 67, 79, 230

- каузальная 71

- ошибки 74

-  самооправдания 76

-  соответствия 74

-  эффект деятель—наблюда-•тель 76

- предварительная 391

- черт 69 Аттитюды 174

- инструментальное обусловливание 181

- как схемы 175

- классическое обусловливание 179
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Аттитюды (продолжение)

- определение 175

- подражание 182

- подсознательное обусловливание 181

-приобретенные 177

- формирование 177 Аттракция 262, 405 Аутгруппа 230

- иллюзия однородности 236

Б

Биологические теории агрессии

371 Биологические факторы 23 Большой лжи стратегия 471

В

Валентность 414 Взаимность 279 Влияние 427

- групповое 398

- меньшинства 325 Внимание 98 Возбуждение 379

- остаточное 380

- повышенное 379 Возможные «Я» 139 Восприятие 54

- себя 167 Воспроизведение 98 Впечатления

- управление 81

- основные тактики 85

- формирование 81 Выбор партнера 24 Выборочное воздействие 204 Выборочный опрос 418

Вынужденная уступчивость 209

- определение 209 Выполнение задачк399

- социальная фасилитация 408

- страх перед оценкой 409

Г

Гипотеза 33, 44

- контакта 241

- о мимической обратной связи 181

- ответной реакции выражения лица 123

~соответствия 278

- сопереживания-альтруизма 364

- «фрустрация—агрессия» 375

- эмпатического удовольствия 367

Группа 399

- выполнение задач 406

-  содействие 407

-  страх перед оценкой 409

- основные аспекты 402

-  нормы 404

-  роли 402

-  сплоченность 404 ~ статус 403

- основные характеристики 399

-  взаимодействие 399

~ взаимозависимость 400

-  структурированность 400

-  устойчивость 400

- принятие решений 423

- причины возникновения 401

- стремление к согласованности 422

- эффект общего знания 425
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Групповая поляризация 420 Групповое влияние 398

д

Двухфакторная теория эмоций

121 Деперсонализованная аттракция

405 Дисбаланс 276 Дискриминация 218, 223

- женщин 249

- по полу 247

- современный расизм 224 Диссонанс 209

- и здоровье 212 Дифференциация 71 Диффузия ответственности 357,

413 Доминантные реакции 408 Допрос присяжного («говорить

правду») 450 Доступность 102 Дружба 280

Ж

Жесткая порнография 379 Жестокость в СМИ 377

3

Закон активизации когнитивной структуры 104

И

Идентификация

- социальная 134 Избирательное уклонение 203 Изменения в «Я»-концепции

141

Иллюзорная корреляция 234 Ингруппа 230

- дифференцированность 236

Инстинкт

- борьбы 370

- смерти 370 Инструментальность 414 Информационная перегрузка

100 Информационное

- согласие 47

- социальное влияние 323

К

Когнитивные процессы 22 Когнитивные теории агрессии

372 Когнитивные факторы

- агрессии 373

-  оценка 373

-  сценарии 373 Когнитивный

- дефицит 391

- диссонанс 459

-  определение 205

-  тривиализация 206 Кодирование 98 Коллективная ловушка 423 Компромисс 469 Конвергентные операции 42 Контраргументы 203 Контроль с пустым рядом 449 Конфликт

- на рабочем месте 466

-  причины 467

~ стратегии поведения 468

- ролевой 403
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Конформизм 312

- внутреннее согласие 315

~ и влияние меньшинства 324

- и значение индивидуальности 320

- и привязанность 316

- и размер группы 318

- и стремление к точности 317 -опыты Эша 314

- публичный 315

Корреляция 38

Корреспондентное умозаключение 68

Креативность 429 Культурный контекст 22

Л

Лидерство 311, 426

- автократический стиль 429

- демократический стиль 429

- ориентация

-  на задачу 430

-  на человека 430

- основные черты 428

- половые различия 431

- управление впечатлениями 435

- харизма 434

Личность альтруистическая 359 Любовь 286, 290

- безответная 288 ' - дружеская 293

- страстная 287

М

Межгрупповой контакт 241 Межканальные несоответствия 65

Межличностная аттракция 262

- взаимность 279

- дружба 280

- и гипотеза соответствия 278

- и сходство установок 275

- и теория баланса 276

- и физическая привлекательность 269, 274

- любовь 286

- повторяющееся воздействие 263

- роль эмоций 265

- романтические отношения 285

- супружеские отношения 297, 299, 301

Межрасовая лицевая идентификация 237 Метаанализ 41 Метод

- «добиться во что бы то ни стало» 334

- «захлопнувшейся двери» 332

- «и это еще не все» 332

- «крайнего срока» 334

- «нога в двери» 330

- «раздражения» 335 Микровыражения 65 Модель

- воздействия эмоций 127

- генетического детерминизма 368

- коллективных усилий 413

- любви треугольная 293

- неповиновения 343

- облегчения негативного состояния 366

- общей групповой идентичности 243
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Модель {продолжение)

- ориентированная на эмоции аттракции 266

~ поведения типа А 382

- поведения типа Б 382

- приближающейся угрозы 154

- процесса установка—поведение 193

- самоэффективности 154

- социальная 392 Мотивация 140

- впечатления 200

- защиты 198

- точности 198 Мультифакторная теория половой принадлежности 157

Н

Наблюдатель 354

Настроение 120

Неведение плюралистическое

104 Невербальная коммуникация 56

- выражение лица 58

- микровыражения 65

- контакт глаз 60

- прикосновение 61

- язык тела 60 Невербальное поведение 56 Невербальные сигналы 54 Нейропсихологический подход

121

Несовместимых реакций стратегия 472

Нетипичные результаты 68

Норма

- запретительная 404

- предписывающая 404

Нормативное социальное влияние 322 Нормы

- субъективные 193

О

Обдумывание 383 Обман

- как метод исследований 46

- раскрытие его 65 Огруппленное мышление 422 Одиночество 283

- определение 283 Ожидание 414 Оказание помощи 354 -

- жертва 362 Организационная психология

457

Ориентация на социальное превосходство 253

Ориентированная на эмоции модель аттракции 266

Ослабление иерархии 253

Ответственность 357

- распределение (диффузия) 356

Отчет 47 Оценка 373

- первичная 373

- поведенческого контроля 193

- повторная 373 Ошибка 106

- автоматическая бдительность 108

- непоследовательность информации 107

- несовместимости 471 -уровня представленности 102
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П

Паралингвистические аспекты

речи 66 Переговоры 471 Переменная

- зависимая 33

~ независимая 32 Плюралистическое неведение 104 Поведение

- агрессия 352, 369

- влияние на социальные установки

-  когнитивный диссонанс 205 ~ влияние половых ролей на

него 160

- влияние социальных установок на него 192

- межличностное 166

- наблюдатель 354

- невербальное 55

- оказание помощи 355

- ответственность за действия 356

- плюралистическое 356

- половое 159

-  андрогинное 159

-  типичное 160

- просоциальное 352, 363

- равнодушие 353

- социальное 15

-  причины 21 Повышение собственной значимости 146

Подражание 182 Подчинение 337

- деструктивное 341

-  сопротивление ему 343

- исследования Милгрэма 337

Позитивная обратная реакция

285 Пол 156 Половая идентификация

- стереотипная 159 Половая

- идентичность 156, 158

- принадлежность 156

- типизация 157 Половые стереотипы 248 Постоянство 71 Правила демонстрации 59 Правило

- двух третей 418

- первого смещения 418

- «побеждает большинство» 417

~ «побеждает истина» 418 Правосудие 442

- влияние личностных качеств подсудимого 454

- допрос присяжного 450

- досудебная огласка 445

- и восприятие преступления 445

- и СМИ 444

- предубеждение со стороны суда 451

Преданность организации 461

- и гражданская позиция 461

- компонент продолжительности 462

- нормативный компонент 462

- эмоциональный компонент 462

Предварительная атрибуция 391 Предельная ошибка атрибуции 230
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Предостережение 203 Предубеждение 218, 221, 311

- и иллюзорная корреляция 234

- истоки

-  роль социального научения 228

-  соперничество 226

-  социальное познание 231

-  стереотипы 231

- определение 219

- основанное на половых различиях 247

-  стеклянный потолок 247 Привязанность 316 Пригодность 368 Примирение 469

Принятие решений 399, 423, 424

- групповое 416 ~ схемы 417

Провокация 376 Просоциальное поведение

- причины 363

-  бескорыстная мотивация 364

-  эгоистическая мотивация 366, 367

Прототипы

- определение 130 Психологическое преодоление

477 Психология

- эволюционная 109 Психология здоровья 473

~ борьба со стрессом 483

-  натренированность 484

-  создание позитивных эмоций 484

Психология здоровья (продолжение) ~ социальная поддержка 485

- и информация 475

- чувствительность к отверженности 480

Р

Работа

- и сотрудничество 466

- конфликт на рабочем месте 466

- преданность организации 461

- собеседование при найме 464

- социальные установки 458

- удовлетворенность 459 Рабочая «Я»-концепция 140 Раздражительность 383 Размышление о неслучившемся

НО Расположение 330 Распределение ответственности

357 Рекатегоризация 243 Репрезентативность 101 Ролевой конфликт 403 Роли как групповой аспект 402

Самоконтроль 149

- высокий и низкий - различия 150 Самооценка 145

~ последствия 148 Самопрезентация 84, 409 Самопроверка 146 Самоуважение 143

~ и социальное сравнение 144
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Самоэффективность 152

- и выполнение задачи 153

- повышение 153 Свидельские показания 447

- контроль с пустым рядом 449 Секреторный иммуноглобулин

А 478

Сексизм 247

Серотонин 371

Синтез исследований 41

Склонность к крайнему раздражению 371

Собеседование при найме на работу 463

- внешность кандидата 464 Согласованное подтверждение

277 Согласованность 71 Содействие 407 Сообщение

- обработка

-  мотивация впечатления 200

-  мотивация защиты 198

-  мотивация точности 197 Соотношение сходных установок 275

Сопереживание 364 Соперничество 469 Сосредоточенность на себе 137 Социальная желательность 69 Социальная идентификация

134, 190 Социальная идентичность 402 Социальная категоризация 230 Социальная леность 411 Социальная психология

- и биологические факторы 23

Социальная психология {продолжение)

- и когнитивные процессы 22

- и конвергентные операции 42

- и социология 20

- и теории 43

- и экологические переменные 22

- культурный контекст 22

- методы исследований 31

-  обман 46

-  проблемы интерпретации данных 40

-  экспериментальный 32

- методы исследования

-  корреляционный 37 ~определение 18

- происхождение и развитие 26,28

Социальная фасилитация 407,

410 Социальное беспокойство 283 Социальное влияние 310

- информационное 323

- конформизм 312

- нормативное 322 Социальное восприятие 54 Социальное мышление 118

- прототипы 94, 96

- схемы 94, 96

-  личностей 96

-  ролей 97

-  сценарии 97 Социальное научение 178 Социальное поведение 16 Социальное познание 94, 117,

231

- эвристика 100
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Социальное сравнение 145, 182, 420

- эффект ассимиляции 145

- эффект контраста 145 Социальное «Я» 143 Социальные нормы 312 Социальные установки 175

- влияние на поведение 187, 192

-  давление времени 187

-  нормы 187

-  оценка поведенческого контроля 193

-  ситуативные ограничения 187

-  субъектиные нормы 193

- и ситуативные поведенческие реакции 193

- и собственные интересы 190

- и социальная идентификация 190

- и социальное научение 179

- и убеждение 196

- и ценностная релевантность 190

- инструментальное обусловливание 181

- истоки 189

- как схемы 175

- классическое обусловливание 179

- личностный аспект 192

- определение 175

- основные аспекты 188

- подражание 182

- подсознательное обусловливание 181

- приобретенные 177

Социальные установки (продолжение)

- сила

-  важность 189

-  доступность 189

-  знание 189

-  интенсивность 189 -специфичность 191 -формирование 177

-  генетические факторы 183

-  гипотеза о мимической обратной связи 181

~ социальное сравнение 182 Социальные факторы

- агрессии 374

-  жесткая порнография 379

-  жестокость в СМИ 377

-  повышенное возбуждение 379

-  прямая провокация 376 Социобиология 23 Социосексуальность 286 Статус 403

Стеклянный потолок 247 Стереотипная половая идентификация 159

Стереотипы 231

- и эмоции 233

- определение 232

- половые 248 Стигма

- определение 269 Стратегия ,

- большой лжи 471

~ несовместимых реакций 472 Страх перед оценкой 409 Стремление к смерти 370
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Стресс 476

- уязвимость для стресса

-  индивидуальные различия 479

Судебная психология 443 Схемы

- влияние

-  на внимание 98

-  на воспроизведение 99

-  на кодирование 98

- личностей 97

- определение 130

- ролей 97

- сексуального поведения 294

- сценарии 97

Схемы принятия группового решения 417

- правило «побеждает большинство» 417

- правило «побеждает истина» 418

- правило двух третей 418

- правило первого смещения 418

Т

Танатос 370

Теории формальные 43

Теория

- баланса 276

- великой личности 427, 434

- диссонанса 209

- запланированного поведения 192

- каузальной атрибуции Келли 71

- когнитивного и опытного «Я» 115

- ожидания—валентности 413
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