
ТЕМА 4. ПЕРЦЕПТИВНАЯ ФУНКЦИЯ ОБЩЕНИЯ 

 
Перцептивная функция — это восприятие, интерпретация и прогнозирование 

поведения партнёра по общению. Она отвечает на вопросы: «Кто передо мной?», «Что он 

думает и чувствует?», «Как он будет действовать дальше?». 

Практическая значимость: в любой профессии, где есть контакт с людьми (сервис, 

образование, управление, медицина, продажи), ошибки в восприятии приводят к 

конфликтам, снижению доверия и потере эффективности. 

Общение как восприятие людьми друг друга 

Социальная перцепция — восприятие человека человеком, включающее оценку 

внешности, поведения, речи, эмоций и прогнозирование дальнейших действий. 

Ключевые особенности восприятия: 
-Избирательность: мы замечаем не всё, а то, что релевантно нашим целям и 

установкам. 

-Стереотипизация: использование готовых образов для ускорения оценки. 

-Субъективность: один и тот же человек воспринимается по-разному в зависимости 

от контекста и состояния наблюдателя. 

Факторы, влияющие на восприятие: 
Внешние: внешность, мимика, жесты, поза, одежда, голос, дистанция. 

Внутренние: установки, ожидания, прошлый опыт, эмоциональное состояние. 

Ситуационные: статус участников, цель встречи, социальная роль, нормы среды. 

Ошибки и искажения восприятия: 
Эффект ореола: общее положительное или отрицательное впечатление переносится 

на отдельные качества (если человек приятный, мы считаем его ещё и компетентным). 

Фундаментальная ошибка атрибуции: чужие ошибки объясняем личными 

качествами, свои — обстоятельствами. 

Эффект первичности: первое впечатление сильнее влияет на оценку, чем 

последующие данные. 

Проекция: приписывание собственных мотивов и состояний другому человеку. 

Роль невербальных сигналов. По данным исследований П. Экмана, значительная 

часть смысла передаётся через мимику, интонацию, позу, дистанцию. При конфликте 

между вербальными и невербальными сигналами люди чаще доверяют невербальным. 

Пример: студент на консультации может восприниматься преподавателем либо как 

«заинтересованный и старательный» (уверенная осанка, прямой взгляд, чёткая речь), либо 

как «нервный и неуверенный» (избегание взгляда, суетливые движения, сбивчивая 

речь) — в зависимости от того, какие сигналы считываются и как они интерпретируются. 

Механизмы взаимопонимания в общении 

Для достижения взаимопонимания используются психологические механизмы: 

Идентификация — мысленное уподобление себя партнёру, попытка понять его 

логику и мотивы. 

Эмпатия — эмоциональное сопереживание, способность почувствовать состояние 

другого. 

Рефлексия — осознание того, как я воспринимаюсь партнёром («что он думает обо 

мне?»). 

Аттракция — формирование позитивного эмоционального отношения к человеку, 

которое облегчает понимание. 

Каузальная атрибуция — приписывание причин поведения партнёра. 

Типичные искажения в атрибуции и способы их снижения: 

Фундаментальная ошибка атрибуции. Способ коррекции: задавать себе вопрос 

«Какие внешние обстоятельства могли повлиять на поведение человека?» и собирать 

дополнительные факты. 

Защитная атрибуция. Мы склонны приписывать успех себе, а неудачи — внешним 

факторам. Способ коррекции: вести «журнал наблюдений» с фиксацией фактов без оценок. 



Предвзятость подтверждения. Мы замечаем то, что подтверждает наши ожидания. 

Способ коррекции: активно искать опровергающие примеры и задавать уточняющие 

вопросы. 

Практический вывод: осознанное использование механизмов взаимопонимания и 

регулярная проверка гипотез позволяют снизить количество ошибок и выстроить более 

точный прогноз поведения партнёра. 

Имидж личности  
Имидж — целенаправленно формируемый образ, который создаёт у окружающих 

определённое представление о человеке. 

Компоненты имиджа: 
-Внешний облик: одежда, причёска, аксессуары, ухоженность. 

-Невербальное поведение: осанка, походка, жесты, мимика, контакт глаз. 

-Вербальный компонент: стиль речи, лексика, темп, интонация. 

-Репутация и контекст: сведения о человеке, которые известны аудитории (опыт, 

достижения, отзывы). 

Функции имиджа: 
-Адаптивная: помогает «вписаться» в социальную среду. 

-Коммуникативная: облегчает установление контакта. 

-Статусная: сигнализирует о роли и уровне компетенции. 

-Связь имиджа с социальной ролью.  

Имидж должен соответствовать ожиданиям аудитории относительно роли 

(преподаватель, менеджер, консультант, специалист). Несоответствие вызывает недоверие 

и ощущение «неискренности». 

Пример: имидж преподавателя включает не только профессиональную одежду, но и 

уверенную, но не авторитарную интонацию, готовность отвечать на вопросы, 

структурированную подачу материала. 

Важно различать имидж и манипуляцию: имидж — это презентация своих сильных сторон 

и соответствие роли, а не искажение реальности. 

Самопрезентация  
Самопрезентация — осознанное управление впечатлением, которое мы производим 

на окружающих. По И. Гофману, общение — это «социальный театр», где люди играют 

роли и управляют сценами. 

Основные стратегии самопрезентации: 
-Желание нравиться (лесть, согласие, выражение симпатии). 

-Демонстрация компетентности (примеры, факты, профессиональные термины). 

-Прошение (демонстрация уязвимости, просьба о помощи). 

-Самопродвижение (акцент на достижениях и навыках). 

-Запугивание (редко уместно, но иногда встречается в жёстких иерархиях). 

Тактики самопрезентации: 
-Контроль невербальных сигналов (осознанная осанка, улыбка, паузы). 

-Выбор лексики и тона (соответствие аудитории и ситуации). 

-Управление контекстом (выбор места встречи, фона, времени). 

-Использование социального доказательства (отзывы, рекомендации, кейсы). 

Этические границы самопрезентации. Недопустимы: искажение фактов, клевета на 

конкурентов, эксплуатация стереотипов, давление на эмоции. Допустимы: акцент на своих 

сильных сторонах, демонстрация реальных достижений, адаптация стиля под аудиторию. 

Практический вывод: эффективная самопрезентация — это не «маска», а умение 

показать релевантные стороны личности в нужном контексте и в соответствии с 

профессиональной этикой. 

Перцептивная функция — ключевой элемент эффективного общения. Понимание 

механизмов восприятия и взаимопонимания, умение осознанно формировать имидж и 

использовать техники самопрезентации позволяют выстраивать более точные и 

продуктивные контакты. 
 


