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В коллективе собираются люди, каждый из которых обладает индивидуальностью, 

имеет присущий ему темперамент и характер, определенный склад ума и интеллекта, мир 

своих ценностей и интересов. И вот эти индивидуальности знакомятся друг с другом, 

вступают в общение, и постепенно в группе складываются межличностные отношения, 

которые строятся на восприятии и понимании людьми друг друга. 

Психологи А.А. Бодалев, В.Н. Панферов специально изучали в экспериментальных 

условиях, что производит наиболее сильное впечатление при знакомстве. Оказалось, 

первое, что бросается в глаза и запоминается человеку, — это прическа, которая может 

менять лицо до неузнаваемости. После прически люди обращают внимание на глаза 

человека, которые, как известно, зеркало души. Глаза могут быть добрыми, холодными, 

лучистыми, хитрыми, злыми, колючими. Они как бы настраивают другого человека на 

определенный лад: доверительный, настороженный, агрессивный. И, конечно же, улыбка 

человека нас очень привлекает, особенно если она добрая и приветливая, а не злая и 

натянутая. Не зря известный американский специалист по психологии общения Дейл 

Карнеги в качестве первой заповеди хорошего общения провозгласил: "если хотите 

понравиться человеку — улыбайтесь, учитесь улыбаться, делайте специальные 

упражнения перед зеркалом". В целом выражение лица формируется мимикой, которая у 

одних людей очень динамичная, разнообразная, а у других бедная, от чего создается 

впечатление угрюмости, неприветливости, скрытости. Каждого человека отличают также 

определенная манера поведения, жесты, походка, движения тела. 

А дальше - присматриваются к личностным качествам человека. Кто он? Что из 

себя представляет? Можно ли довериться этому человеку? И тут в ход, как правило, идут 

сложившиеся социальные стереотипы, установки и эталоны восприятия, житейские 

представления, сформированные у каждого человека, и, конечно, уровень 

психологической культуры в части умения воспринимать и оценивать другого. 

Психологи различают три типа установки на восприятие другого человека: 

позитивная, негативная и адекватная. При позитивной установке переоцениваются 

положительные качества и человеку дается большой аванс, который проявляется в 

неосознаваемой доверчивости. Негативная установка приводит к тому, что 

воспринимаются в основном отрицательные качества другого человека, что выражается в 

недоверчивости, подозрительности. 

Лучше всего, конечно, адекватная установка на то, что у каждого человека есть как 

положительные, так и отрицательные качества. Главное, как они сбалансированы и 

оцениваются самим человеком. Наличие установок рассматривается, как неосознаваемая 

предрасположенность воспринимать и оценивать качества других людей. Эти установки 

лежат в основе типичных искажений представления о другом человеке. 

Вступая в общение, люди оказывают влияние друг на друга, которое имеет 

глубинные психологические механизмы. Психологические механизмы общения и 

взаимовлияния можно выстроить в определенный ряд. Самым первым в этом ряду 

окажется свойство заражения — эффект многократного взаимного усиления 

эмоциональных состояний общающихся между собой людей. Заражение происходит на 

бессознательном уровне и особенно сильно проявляется в толпе, в очереди, в публике, но 

заражение происходит и на уровне небольших групп людей. Есть выражение — 

заразительный смех, также может быть заразительной злость и другие эмоции. 



Следующими в ряду будут два свойства: внушение и подражание. Внушение, или 

суггестия, может быть также индивидуальным или групповым и происходит на 

сознательном или несознательном уровне в зависимости от цели общения. Каждый 

человек обладает способностью так воспринимать передаваемые ему в общении идеи, 

действия, чувства, что они непроизвольно становятся как бы его собственными. 

Одним из психологических механизмов общения является соревнование — 

свойство людей сравнивать себя с другим человеком, желание быть "не хуже других", не 

"ударить лицом в грязь". Соревнование вызывает напряжение умственных, 

эмоциональных и физических сил. Хорошо, когда соревнование является стимулом 

развития, плохо, когда оно перерастает в соперничество: у мужчин — в деловой сфере, у 

женщин — в личной (кто лучше выглядит, одет и имеет больший успех у мужчин). 

И, наконец, третий уровень взаимодействия людей — это убеждение: 

аргументированное, сознательное, словесное доказательство своих идей, мнений, 

поступков. Убеждение лишь тогда действенно, когда опирается не только на слова, но и 

на дела, эмоции, эффекты заражения, внушения и подражания. И те руководители, 

которые умело, пользуются при общении с людьми всем набором психологических 

механизмов, добиваются большего успеха в своей деятельности. Межличностные 

отношения в группе очень важны для взаимодействия руководителя и подчиненных, а 

также членов группы одного статуса. Они включают в себя как восприятие, так и 

понимание людьми друг друга. Понимание может быть разной глубины проникновения в 

сущность личности, индивидуальности другого. Нижнему, поверхностному уровню 

понимания свойственно восприятие лишь внешнего "рисунка" поступка человека без 

проникновения в мотивы и цели, в личностные особенности, оценка в черно-белых тонах: 

хорошо или плохо. На втором уровне, средней глубины, анализируются отдельные 

качества человека: ум, черты характера, темперамент, оценка идет большей частью по 

интеллектуальным особенностям (умный или глупый); по характеру (жесткий или мягкий, 

вспыльчивый или уравновешенный). Самый высокий, третий уровень глубокого 

понимания человека включает выявление системы ведущих целей и мотивы поведения, 

выделение связей между отдельными поступками и личностью в целом, умение 

проникнуть в скрытые резервы и способности человека, способность прогнозировать 

поведение человека на основе понимания его индивидуальности. 

 На основе общения формируется отношение группы к каждому ее члену, т. 

е. каждый человек получает свой социометрический статус. Социометрия — это 

измерение отношений внутри группы по социальным критериям: с кем бы я хотел 

проводить время, у кого бы спросить совета, кто мне нравится или не нравится и т. д. 

Предложен этот метод американским психологом Джекобом Морено. Социометрический 

статус имеет определенные градации — от положительного через нулевой к 

отрицательному. 

Положение человека в коллективе определяется не только индивидуальными 

особенностями характера, личности самого человека, но и особенностями коллектива. В 

малосплоченном коллективе статус личности зависит во многом от уровня ее 

общительности. В сплоченных коллективах, в которых выполняется сложная совместная 

деятельность, статус личности в большей мере определяется ее деловыми и моральными 

качествами, чем общительностью. Чем бы ни определялся статус человека в коллективе, 

он оказывает сильнейшее влияние на его поведение и самосознание. 

Руководитель должен знать структуру межличностных отношений, чтобы уметь 

найти индивидуальный подход к каждому члену коллектива. Организуя любой вид 

деятельности, полезно иметь в виду те реальные группировки, которые сложились в 

группе. 


