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Введение
Современный человек – это манипулятор, кем бы он ни был. Манипуляторов — легион. В каждом из нас живет манипулятор, который бесконечно применяет всяческие фальшивые трюки с тем, чтобы добиться для себя того или иного блага. Конечно, не всякое манипулирование — это зло. Кое-какие манипулятивные шаги необхо​димы человеку в его борьбе за существование. Но большая часть наших манипуляций очень пагубно сказывается как на жизни самих манипуляторов, так и на жизни их близких. Мани​пуляции вредны, поскольку маскируют болезнь той или иной человеческой личности. Манипуляция — это вид психологического воздействия, искусное исполнение которого ве​дет к скрытому возбуждению у другого человека намерений, не совпадающих с его актуаль​но существующими желаниями (В. П. Шейнов)[22]. 

Актуализируя проблему, скажем, что манипуляция встречается повсюду, она злободневна, мы встречаем ее, когда видим, как продавцы на рынке обманывают рядовых сограждан и когда на TV разворачиваются грандиозные предвыборные кампании, к тому же к манипуляции относится всем нам столь надоевшая реклама. Для того, чтобы знать в какой области социальных отношений нам пытаются навязать чужую волю, нужно научится понимать манипуляцию и эффективно противостоять ей. А этого нельзя сделать, не понимая до конца того, что скрывается под этим термином. Наша задача состоит в том, чтобы собрать в единое целое  все осколочные знания о манипуляции, структурировать их и уже на основе этого сделать общие выводы.

Хотя эта проблема немного специфична, ей занимались как зарубежные, так и отечественные ученые. Среди них такие имена, как Эрик Берн, основатель теории «игр», как отражение психологии манипуляции во взаимоотношениях, и «отец» трансакционного анализа; Дейл Карнеги, выставивший проблему управления людьми в заголовок одной из своих книг; Эверетт Шостром, человек положивший начало комплексному изучению манипулятнвной психологии, и показавший манипуляцию, как проблему современного общества, а так же создавший понятие личностной самоактуализации; Владимир Шейнов, отечественный психолог, работающий над психологией скрытого управления, которому удалось, переработав теории зарубежных психологов, создать отечественную «школу» по изучению манипуляции; Игорь Вагин, также русский психолог создавший концепции манипулятивной психологии в сфере политики, на основе выборных технологий.

Наша проблема актуальна, не только для психологии, но и для ряда родственных и казалось бы отдаленных от психологии наук. Например, социология, исследующая природу конфликтов или в целом эволюцию общества, затрагивает проблемы манипуляции, которая может стать причиной тех же самых конфликтов или сдвигов в развитии того или иного общества. Наверное, самым активным «потребителем» психологии управления, наряду с экономикой, будет политология и симбиоз психологии и политологии - выборные технологии. Ведь искусство управлять, в политике, это не что иное, как те же манипулятивные технологии, а выборные технологии сами по себе основываются на манипуляции массами. Наиболее ярко манипуляцию мы можем увидеть в экономике, на примере рекламных технологий. Даже история может стать не только базой исследования манипуляции, но и самостоятельно изучать скрытое управление и его влияние на ход исторического процесса.
 
Общение старшеклассников оказывает большое влияние на процесс формирования личностного самоопределения и самооценки. В межличностном общении старшеклассники часто используют манипулятивные методы не осознано. Поддаваясь манипуляции со стороны сверстников старший подросток испытывает чувство, что им играют. У  старшеклассника, который противостоит манипуляции  возникает сильное чувство вины перед манипулятором. Старшеклассник, на которого направлено манипулятивное воздействие не может оказать противодействие, так как не обладает знаниями и умениями противостояния манипуляциям. 
Проблема изучения манипуляции в процессе общения старших подростков не изучена и остается актуальной и посей день. Таким образом, целью данной работы является изучение влияния манипуляции  на процесс формирования самооценки старшеклассников .

Задачами нашей работы являются:

1. Провести анализ источников по исследуемой проблеме с целью

выявления теоретических основ манипуляции;

2. Обобщение и структурирование данных по проблеме манипуляции;

3. Провести исследование особенностей манипуляции в процессе общения старшеклассников.

Предметом нашего исследования является манипулятивное общение.

Объектом нашего исследования является изучение особенностей манипулятивного общения в  процессе межличностного общения старшеклассников.

Методы исследования:

1.   Теоретический анализ;

2.   Опрос;

3.   Сравнительный анализ.
Глава 1. Влияние манипуляции на процесс формирования самооценки старшеклассников.
1.1. Психологические особенности манипуляций в процессе общения.

Манипуляции и психологическое давление группы как феномены широко известны психологам. Тем не менее, до последнего времени в работах отечественных авторов эти темы были непопулярны, поэтому, вероятно, до 1993 года отсутствовало определение феномена манипуляции. До сих пор нет достаточного числа профессиональных программ диагностики и коррекции поведения, которые необходимы для тех, кто является "жертвой" чьих-то манипулятивных воздействий. Жертвы не чувствуют себя свободными, ощущают, что их используют другие в своих целях или что они втянуты в какую-то бесконечную "игру".

Сначала кратко познакомимся с феноменом психологической манипуляции и породившим ее культурным контекстом, служащим исследователям семантической опорой в понимании ее сущности.

В статье на сайте www.psycho.tpi.ac.ni говориться, что, по словам Э. Шостома, особенность манипуляции состоит в том, что манипулятор стремится скрыть свои намерения. Поэтому для всех кроме самого манипулятора, манипуляция выступает скорее как результат реконст​рукции, истолкования тех или иных его действий, а не непосредственное усмотрение. В свя​зи с этим возникает резонный вопрос: является ли манипуляция феноменом, то есть явлени​ем, постигаемым в чувственном опыте, объектом чувственного созерцания?

Выделяется три источника информации о существовании манипуляции:    1. Позиция манипулятора.

2. Позиция жертвы манипуляции.

3. Позиция внешнего наблюдателя.

Теперь нужно рассмотреть, откуда происходит термин «манипуляция». В переносном зна​чении, по материалам интернета (сайт www.psycho.tpi.ac.ru), Оксфордский словарь опреде​ляет манипуляцию как «акт влияния на людей или управления ими или вещами с ловкостью, особенно с пренебрежительным подтекстом, как скрытое управление или обработка». Имен​но в таком наполнении слово «манипуляция» заменило в политическом словаре ранее быто​вавший термин «макиавеллианизм»[25].

В психологической литературе, по мнению Леонтьева А. А, термин «манипуляция» имеет три значения. Первое полностью заимствовано из техники и используется преимущественно в инженерной психологии и психологии труда. Во втором значении, заимствованном из это​логии, под манипуляцией понимается «активное перемещение животными компонентов сре​ды в пространстве» (в противоположность локомоции — перемещению в пространстве са​мих животных) «при преимущественном участки передних, реже задних конечностей, а так​же других эффекторов». В этих двух значениях термин манипуляция можно встретить в психологической литературе, начиная с 20-х годов. А с 60-х годов он стал использоваться еще и в третьем значении, на этот раз заимствованном из политологических работ. Посте​пенно — уже практически без доработки — слово «манипуляция» начало использоваться и вконтексте межличностных отношений.

Итак, процесс расширения сферы его применения дошел до той области, которая находится в фокусе рассмотрения данной работы. А именно, как по объекту (межсубьектное взаимодействие), так и по предмету (механизмы влияния) феномен манипуляции оказался в кругу проблем, волнующих непосредственно психологию. Таким образом, термин «манипуляция» в интересующем нас значении был дважды перенесен из одного контекста в другой[7].

Для того чтобы представить себе, что понимает под термином «манипуляция» психоло​гия, рассмотрим мнения различных авторов:

	№
	Авторы
	Определения

	1
	Бессонов Б. Н.
	Форма духовного воздействия скрытого господства, осуществляемая насильственным путем.

	2
	Волкогонов Д. А.
	Господство над духовным состоянием, управление изменением внутреннего мира.

	3
	Гудин Р.
	Скрытое применение власти (силы) вразрез с предполагаемой волей другого.

	4
	Йокояма О. Т.
	Обманное косвенное воздействие в интересах манипулятора.

	5
	Прото Л.
	Скрытое влияние на совершение выбора.

	6
	Рикер У.
	Такое структурирование мира, которое позволяет выигрывать.

	7
	Рудинов Дж.
	Побуждение поведения посредством обмана или игрой на предполагаемых слабостях другого.

	8
	Сагатовский В. Н.
	Отношение к другому как к средству, объекту, орудию.

	9
	Шиллер Г.
	Скрытое принуждение, программирование мыслей, намерений, чувств, отношений, установок, поведения.

	10
	Шостром Э.
	Управление и контроль, эксплуатация другого, использование в качестве объектов, вещей.

	11
	Робинсон П. У.
	Мастерское управление или использование.


Одно из обязательных элементов определения — указание на родовую принадлежность понятия. Поэтому необходимо указать, что манипуляция является видом психологического воздействия. Основной сущностный признак манипуляции - стремление манипулятора к по​лучению одностороннего выигрыша. Но этот критерий оказался неудобным в работе, поскольку регулярно вставала проблема относительности определения характера выигрыша. Поэтому, перемещая критерий односторонности выигрыша в разряд причин манипуляции (одной из важных), требуется переопределить ее сущностный признак. Таковым может стать целеполагание за адресата. Дж. Рудинов оказывается единственным среди обсуждаемых авто​ров, который обратил внимание на центральную роль в манипуляции мотивационного влия​ния на адресата. Манипуляция возникает тогда, когда манипулятор придумывает за адресата цели, которым тот должен следовать, и внедряет их в его психику. Поэтому в определение в качестве сущностного признака необходимо ввести момент привнесения манипулятором на​мерений, которые адресат считает своими. Поскольку обязательным условием действенности манипуляции является сокрытие, как факта воздействия, так и намерений манипулятора, не​обходимо отметить эту ее особенность. По возможности следует указать и искусность, и мастерство, обеспечивающие эффективность манипуляции. И наконец, следует обозначить основной эффект внесения изменений в мотивационные структуры адресата — побуждение к совершению определенных манипулятором действий[24].

С учетом этих поправок можно рассмотреть следующие определения:

Манипуляция — это вид психологического воздействия, искусное исполнение которого ве​дет к скрытому возбуждению у другого человека намерений, не совпадающих с его актуаль​но существующими желаниями (В. П. Шейнов)[22].
Скрытое управление  - это такое управляющее воздействие его инициатора, при котором требуемое ему решение принимается адресатом воздействия самостоятельно, без видимого нажима со стороны инициатора. 

 Виды скрытого управления: 

· манипуляция – скрытое управление адресатом против его воли приносящий инициатору односторонние преимущества.

            Манипулятор – инициатор, управляющий воздействием.

            Жертва (манипуляции) – адресат воздействия. 

            Манипулирование характеризуется эгоистическими, неблаговидными целями манипулятора, наносящее ущерб (материальный или психологический ) своей жертве.

· позитивное СУ – адресат сохроняет своё достоинство и сознание собственной свободы, преследуется вполне благородными целями.

Скрытое управление

(СУ)


  
Позитивное СУ
манипулятивное


(моральное)
(аморальное)



Выигрыш манипулятора

Проигрыш жертвы


Выигрыш 
Выигрыш


адресата
адресата и инициатора
    Модель скрытого управления:

1. Сбор информации об адресате производится с целью обнаружения возможности, реализуемых в следующих блоках модели СУ.

2. Мишень воздействия – это те особенности личности адресата, его слабости, потребности и жнлания, воздействуя на которые инициатор стимулирует  его к принятию нужного решения.

Приманки  - это то, что привлекает внимание адресата, вызывает его интерес к «выгодной» для него стороне дела и одновременно отвлекает адресата от истинной цели инициатора.

 3.   Аттракция (притяжение) имеет целью создать условия для   

привлекательности позитивного восприятия инициатора адресатом: вызвать к себе расположение последнего.

4. Побуждение к действию нередко является результатом всех  


 описанных действий (мишень + приманка + аттракция), но может    

            достигаться специальными приёмами (внушению, убеждением, 

психологическими давлениями).

Способы манипулирования:

1. Искажение информации варьируется от откровнной лжи до частных деформаций.

2. Утаивание информации проявляется в умолчании, скрытии определенных тем.

3. Частичное освещение вопроса или избирательной подачи материала.

4. Психологическая нагрузка: универсальные высказывания, генерализация(расширенные обобщения), неявное указание на нарушение общепринятой нормы, расширение сообщения, замещение субъекта действия, подмена нейтральных понятий эмоционально-оценочными и наоборот, ложная аналогия, тематическое переключение, неявные допущения, вводимые в информационный обмен, опущенеия типа «ясно» и «очевидно».

5. Софизмы-цель отмахнутся от критики, запутав оппонентов в сетях псевдологики

Разумеется, конкретные слова отзываются не вполне точными. Поэтому можно предло​жить и иные формулировки — в том числе упрощенные — определения межличностной ма​нипуляции:

Манипуляция — это вид психологического воздействия, при котором мастерство манипу​лятора используется для скрытого внедрения в психику адресата целей, желаний, намерений, отношений или установок, не совпадающих с теми, которые имеются у адресата в данный момент (из материалов статьи) [2].

Манипуляция — это психологическое воздействие, нацеленное на изменение направления активности другого человека, выполненное настолько искусно, что остается незамеченным им (сайт www.psycho.tpi.ac.ru) [25].

Манипуляция — это психологическое воздействие, направленное на неявное побуждение другого к совершению определенных манипулятором действий (сайт www.psycho.tpi.ac.ru)[25].

манипуляция — это искусное побуждение другого к достижению (преследованию) кос​венно вложенной манипулятором цели (Леонтьев А. А.) [12].

В практических целях иногда удобнее пользоваться непосредственно метафорой: манипу​ляция— это действия, направленные на «прибирание к рукам» другого человека, помыкание им, производимые настолько искусно, что у того создается впечатление, будто он самостоя​тельно управляет своим поведением (сайт www.5ballov.ru) [26].

Итак, один человек решает, что с другим человеком (как с объектом) он намерен сделать, а воткак это нечто сделать,— находится (узнается) в процессе их взаимодействия (на опера​циональном уровне) с адресатом. В случае с манипуляцией, по мнению Шейнова, речь идет, несомненно, лишь об односторонней интенции, то есть о присвоении манипулятором права решать за адресата, что ему должно делать, о стремлении повлиять на его цели. С операциональной же точки зрения манипуляция, несомненно, является взаимодействием. Но таковым является — на операциональном уровне — всякое воздействие. Свою специфику различные виды (психологических) воздействий получают только в интенциональном аспекте. Поэтому только он и принимается в расчет, когда манипуляция называется воздействием[22].
Существует множество классификаций видов манипуляции. В начале рассмотрим наиболее распространенную: вербальная и невербальная манипуляция.

Такой способ разделения манипуляции можно увидеть практически у любого автора. В ча​стности, возьмем точку зрения из книги Леонтьева А. А. «Психология общения». По его сло​вам, если присмотреться к процессу манипуляции, то можно увидеть, что он проходить при передаче какой-либо информации от «манипулятора» к «субъекту манипуляции». То есть эта классификация видов манипуляции переплетается с видами передачи информации. По вер​бальному каналу передается менее 33%, а более 65% информации передается с помощью не​вербальных средств общения. При вербальной (словесной) манипуляции средством воздейст​вия на собеседника служит речь манипулятора, то есть все слова и звуки, произносимые им входе общения. Невербальная (без слов) манипуляция осуществляется при помощи невербаль​ных знаков, то есть это позы, жесты, взгляды, мимика, территориальное расположение и т. д.[12]

Если сделать небольшой экскурс висторию, то можно проследить такую линию развития этих видов, по статье Михайловой Т. И.:

- невербальная манипуляция развивается на востоке;

- вербальная манипуляция развивается на западе.

Например, вдревнем Китае мало внимания уделяли изучению приемов аргументации, рито​рическим построениям и анализу частей речи, следовательно, плохо развиваются вербальные приемы воздействия. Вместо того чтобы убеждать других в споре люди учились, еще до того как начался разговор, склонить собеседника на свою сторону. Акцент делайся не на построе​нии речи, а на создании таких отношений с другим человеком, чтобы любое ваше предложе​ние было принято без всяких сомнений. В Риме, наоборот, широко распространился такой вид искусства как ораторство; даже существовали школы для ораторов, то есть шло развитие вер​бальной манипуляции [16].

С психологической точки зрения, считает Знаков В.В., так же следует различать манипуля​цию, осознаваемую и неосознаваемую самим манипулятором. Осознаваемая субъектом мани​пуляция может быть социально желанной или, наоборот, не одобряемой. В первом случае речь идет о манипуляции, которую человек совершает из лучших побуждений, желания помочь ближнему, во втором - манипуляция направлена исключительно на получение собственной выгоды. Иногда человек должен манипулировать другими для достижения полезного для всех результата. При этом он понимает, что поступает так только потому, что не видит другого вы​хода. Примером такой манипуляция может служить мама, которая уговаривает дочерей надеть в прохладную погоду пусть менее красивую, но более теплую одежду. "Корыстная манипуля​ция" неоднократно описана вработах, авторы которых изучают технологии скрытого принуж​дения человека в межличностных взаимодействиях и массовых информационных процессах. Примером корыстной манипуляции можно считать поступок Тома Сойера, который, не желая красить забор, побудил своих приятелей выполнить работу за него.

Неосознаваемая манипуляция проявляется в самых разных ситуациях, например, таком межличностном общении, когда один яз собеседников врет другому. Вранье отличное по сво​им механизмам ото лжи и обмана, нередко оказывается внешним проявлением защитных меха​низмов личности. Последнее направлено на устранение чувства тревоги, дискомфорта, вы​званного неудовлетворенностью субъекта взаимоотношениями с окружающими. Вранье мож​но рассматривать как защитную манипуляцию другими в межличностном общении. Защитная манипуляция представляет собой совокупность не выражаемых вслух, скрытых способов воз​действия на собеседников, направленных на предупреждение таких возможных их слов и дей​ствий, которые потребуют от субъекта актуализации защитных механизмов личности [6].

Не следует так же забывать о таком многообещающем направлении в психологии как нейролингвистическое программирование (НЛП) и посмотреть какая классификация существует там.

В начале коротко рассмотрим, что же такое НЛП. В. П. Шейнов так говорит об этом на​правлений: НЛП - это разработка новых подходов к обучению, развитие многих скрытых способностей человека, выявление наиболее интересных и успешных моделей поведения и мышления людей, повышение личностной эффективности в профессиональной деятельно​сти, создание успешно функционирующих и саморегулирующихся предприятий, где макси​мально используется потенциал каждого сотрудника.

Одной из главных заслуг НЛП является специально разработанный язык (совокупность зна​ков, правил синтаксиса и так далее), который позволяет объективно записывать субъективные мыслительные стратегий людей. Появление такого языка позволило, изучая деятельность ка​кого-либо человека, записывать не то, что он делает, а то, как он это делает. Какие субъектив​ные процессы протекают в организме человека, врезультате которых он создает тот или иной шедевр, принимает решение, убеждается или разубеждается в чем-то? Выделив из полученно​го описания наиболее эффективные и объективные элементы, НЛП создает на их основе моде​ли, которые могут быть переданы другим людям. На уже созданных моделях строятся многие манипулятивные технологии, при помощи которых можно воздействовать на людей тем или иным способом.

Техники, используемые в НЛП, - модели. Это реальные поведения реальных людей, уже ре​ально добившихся успеха в реальном мире. Все это когда-то у кого-то уже получилось. Все это уже проверено на практике. НЛП - эффективная и элегантная наука о моделировании мастер​ства и структуре нашего внутреннего опыта.

Так же Шейнов в своей книге приводит такую классификацию видов манипуляции НЛП. Она напрямую зависит от того, какая из сенсорных систем человека развита лучше, то есть при по​мощи чего можно манипулировать человеком.

По этому параметру собеседников можно разбить на 4 типа:

1.  аудиалов: аудиальный (слуховой) тип

Тип характеризуется тем, что человек беседуя, жестикулирует, как бы изображая то о чем говорит. В разговоре часто употребляет фразы: «Представьте себе...»? «Посмотрите...», «Обратите внимание, это выглядит так…», при этом часто заглядывая собеседнику в гла​за. Более половины людей относится преимущественно к этому типу людей.

2.   визуалов: визуальный (зрительный) тип

Тип любит употреблять выражения: «Это звучит гак», «Послушайте». При воспомина​нии аудиал взор обращает влево. При разговоре часто поворачивается к собеседнику бо​ком (ртом), вглаза смотрит достаточно редко.

3. кинестетиков: кинестетический (двигательный) тип

Часто употребляет слова связанные с тяжестью - легкостью, теплом - холодом. Напри​мер, «мороз по коже», «облился холодным потом», «холодная голова» и т. п. Вспоминая, кинестик смотрит прямо перед собой или вниз.

4.дигиталов: мыслительный тип (люди «компьютеры»)

Люди этого типа проявляются словами, связанными с информацией, интересами, поня​тиями. Их любимые слова: «интересно», «следовательно», «знаю». Для них самым важ​ным является внутренний диалог. Наибольшее число представителей дигиталов - среди программистов, шахматистов и юристов.

В каждом из нас представлены в определенном соотношении все 4 типа, но только один является доминирующим. Так, например, при слове «телефон» аудиал услышит звонок, визуал увидит аппарат, кинестик почувствует тяжесть трубки, дигитал подумает об информа​ции получаемой по телефону[22].

Теперь нам предстоит сосредоточиться на действиях, в которых себя проявляет манипуля​ция и которые характеризуют активность манипулятора в манипулятивной ситуации. Под ситуацией (психологической), как и В. П. Шейнов, будем понимать относительно устойчивое на определенном промежутке времени сочетание интенций человека и условий их осуществ​ления. Смена психологической ситуации происходит либо в результате смены намерений человека, либо изменений в условиях, вызванных активностью в ней этого человека, других людей или объективными обстоятельствами. В рамках рассматриваемой проблемы ведущей составляющей круга интенций, определяющих характер ситуации как манипулятивной, яв​ляется манипулятивное намерение. Реализация этого намерения ведет к действиям, которые будем называть манипулятивной попыткой или манипулятивным воздействием.

Степень успешности манипуляции в значительной мере зависит от того, насколько широк арсенал используемых манипулятором средств психологического воздействия и насколько манипулятор гибок в их использовании. Предлагаемый ниже обзор таких средств дает при​близительное представление об их многообразии.

Однако сначала мы кратко ознакомимся с кругом проблем, обсуждаемых в литературе по манипуляции. Следует подчеркнуть, что манипуляция подвергалась детальному рассмотре​нию преимущественно в политологических работах [22].

Основные составляющие манипулятивного воздействия.

В процессе ознакомления с литературой по манипуляции довольно скоро обнаруживается частый повтор одних и тех же тем, которые в разных сочетаниях как лейтмотивы включают​ся в круг обсуждаемых авторами проблем. Совокупность этих тем, по материалам с сайта www.psyeho.tpi.ac.ru, можно свести к нескольким группам (даны в порядке, соответствую​щем частоте их упоминания):

1) оперирование информацией,

2) сокрытие манипулятивного воздействия,

3) степень и средства принуждения, применения силы,

4) мишени воздействия

5) тема роботообразности, машиноподобия адресата воздействия[25].

Процесс межличностных манипуляций можно рассматривать с различных позиций, каждая из которых характеризуется своими особенностями и ограничениями. Несмотря на значительное многообразие точек рассмотрения данного процесса представляется возможным свести их к пяти основным позициям. 

1) Позиция моральной оценки манипуляции или оценочная позиция. В этой позиции можно выделить три основных подхода к оценке межличностных манипуляций в зависимости от ситуации взаимодействия и последствий для их участников. 

Во-первых, оценка манипуляции как негативного социально-психологического явления межличностного взаимодействия, оказывающего разрушающее воздействие на личность, ее психологическую структуру.

Во-вторых, оценка манипуляции как позитивного социально-психологического феномена социального взаимодействия, позволяющего заменить явное принуждение человека на скрытое психологическое воздействие. Т.е., перейти от грубых форм насилия и открытого принуждения к скрытым формам психологического воздействия и способам тайного управления личностью. Причем здесь выделяются точки зрения двух видов: а) абсолютная положительная оценка этого феномена во всех ситуациях; б) положительная оценка только в ситуациях достижения позитивных целей. Это соответственно приводит к необходимости оценки целей взаимодействия и выделения для этого системы критериев. Таким образом, моральная оценка способов трансформируется в оценку целей. 

В-третьих, положительная оценка как допустимого средства защиты, используемого в следующих двух типах ситуаций: а) в ответ на явное принуждение и использование силы; б) в ответ на использование межличностных манипуляций как контрманипулятивное воздействие, контрманипуляция. 

По сути дела в выделенных подходах к оценке межличностных манипуляций отражается позиция нападения или манипулятора (манипуляция необходимое и эффективное средство управления другими), позиция жертвы (манипуляция недопустимое средство взаимодействия между людьми), позиция активной защиты адресата манипулятивного воздействия (использование принципа адекватности, суть которой в метафорической форме можно выразить следующим образом - "пришедший с мечом от меча и погибнет"). 

Кроме оценочной позиции можно выделить еще несколько позиций рассмотрения процесса манипуляции. Рассмотрим кратко их плюсы и минусы с точки зрения возможного анализа процесса межличностной манипуляции. 

2) Позиция манипулятора. В данной позиции для рассмотрения открыты цели, используемые приемы манипулятивного воздействия, предполагаемый эффект, но закрыт внутренний мир адресата. Манипулятор видит лишь внешние проявления результатов собственного манипулятивного воздействия, но далеко не в полной мере. 

3) Позиция адресата манипулятивного воздействия. В данной позиции открыты внутренние переживания эффекта манипуляций и частично, в меру осознания ее последствия. Кроме этого открыты внешние признаки манипулятивного воздействия, но закрыты цели, механизмы действия используемых манипулятором приемов и способов. 

4) Позиция свидетеля (стороннего наблюдателя). С данной позиции открыты внешние признаки процесса межличностной манипуляции, но закрыты внутренний мир адресата и манипулятора, цели и способы манипуляции. 

5) Позиция исследователя-аналитика. С данной позиции возможно собрать отдельные элементы, на основе наблюдений и данных, присущих рассмотрению с указанных выше позиций, воссоздать общую схему процесса межличностных манипуляций, в том числе выделить используемые способы и типичные формы межличностных манипуляций. 

Анализ и описание процесса межличностных манипуляций в наибольшей степени необходимы для решения следующих двух задач: а) организации процесса манипулятивного воздействия; б) организации защиты человека от психологических манипуляций. 

Таким образом, в результатах рассмотрении процесса межличностной манипуляции с позиций исследователя-аналитика заинтересованы и манипулятор и адресат. Но в первую очередь именно адресат, так как знание структуры и особенностей этого процесса позволяет ему перейти от позиции “жертвы” манипулятивного воздействия в позицию активной защиты и тем самым обрести свободу от паутины межличностных манипуляций, которой проникнуты отношения людей в современном обществе. 
1.2 Процесс формирование самооценки у старшеклассников.

У старших школьников завершается подготовка к  самостоятельной  жизни, формирование ценностей, мировоззрения, выбор  профессиональной  деятельности и  утверждение  гражданской  значимости  личности.  В   результате   и   под воздействием этих социально-личностных факторов перестраивается вся  система отношений  старшеклассников  с  окружающими  их  людьми  и  изменяется   его отношение к самому  себе.  Из-за  этой  социальной  позиции  изменяется  его отношение  к  школе,  к   общественно   полезной   деятельности   и   учёбе, устанавливается   определённая   взаимосвязь   между   интересами    будущей профессии, учебными интересами и мотивами поведения. Также  особое  внимание следует  уделить  и  роли  взаимоотношений  с  другими  людьми,  окружающими ребенка.  Отношение  к  другим  людям  и  к  деятельности  в  свою   очередь обуславливает отношение человека к  собственной  личности,  к  самому  себе. Правильное,  оценочное  отношение  к  другому  человеку,  является  основным условием самооценки.      


Рост самосознания -  это  характерная  особенность  личности  старшего школьника. Уровень самосознания  определяет  и  уровень  требования  старших школьников  к  окружающим  людям  и  к  самим  себе.  Они  становятся  более критичными, предъявляют высокие требования к моральному облику  взрослого  и сверстника.

      Особенно  высокие  требования  учащиеся   предъявляют   к   моральным,

нравственным качествам одноклассников. В.Ф.Сафин изучал  особенности  оценки старшеклассников морально-волевых качеств своих сверстников. Оказалось,  что старшеклассники в оценке свойств  своих  одноклассников  моральные  качества предпочитают волевым. Так,  восьмиклассники  только  в  57%  случаев  отдают предпочтение  моральным  качествам,  десятиклассники  же  72%  случаев.  Это создаёт благоприятную почву для  формирования  моральных  установок,  чувств старшеклассников.

      Обнаружили и половые различия в оценке личностных качеств.

      Подавляющее   большинство   девушек    оценивают    своих    товарищей

преимущественно по моральным свойствам.  У  юношей  эта  тенденция  выражена менее ярко. Однако и у юношей по мере перехода из класса в класс  количество таких оценок увеличивается.

      В том же исследовании учащимся 8-х - 10-х классов предлагалось оценить в баллах рад проявляющихся в поведении своих сверстников моральных  качеств. Оказалось, что восьмиклассники  в  целом  дают  более  высокие  оценки,  чем десятиклассники, это объясняется тем, что десятиклассники предъявляют  более высокие требования к морально-волевым качествам.  Учителя  оценивают  те  же самые качества восьмиклассников на 0,2-0,3 балла ниже, а десятиклассники  на 0,3-0,4 балла ниже.  Это  говорит  о  взрастающей  в  процессе  формирования старшего школьника самокритичности. Для  личности  старшего  школьника,  как показывают исследования, самооценка имеет большую значимость, что говорит  о высоком уровне самосознания.

      В самооценке старшеклассники  проявляют  известную  осторожность.  Они охотнее говорят о своих недостатках, чем о достоинствах. И девушки  и  юноши называют   у   себя   и   ‘вспыльчивость’,   ‘грубость’,   ‘эгоизм’.   Среди положительных черт наиболее часто встречаются  такие  самооценки:  ‘верен  в дружбе’, ‘не подвожу друзей’, ‘помогу  в  беде’,  то  есть  на  первый  план выступают  те  качества,  которые   важны   для   установки   контактов   со сверстниками, или те, которые этому мешают (вспыльчивость, грубость,  эгоизм и т.д.). Завышенная самооценка заметно  обнаруживается  в  преувеличении  своих умственных способностей.  Это  проявляется  по-разному:  кому  легко  даётся учёба, считают, что  и  в  любой  умственной  работе  они  будут  на  высоте положения; те, кто выделяются успехами  по  определённому  предмету,  готовы верить в свой специальный  талант;  даже  слабо  успевающие  ученики  обычно указывают на какие-то другие свои достижения.

      И.С.Кон подметил: «Чем важнее для личности оцениваемое  свойство,  тем вероятнее включение в процесс самооценки механизмов психологической  защиты. По  данным  Я.П. Коломинского,  старшеклассники,  отвергнутые   сверстниками, склонны  преувеличивать  свой  групповой  статус,  пусть  своё  положение  в коллективе более благоприятным, чем оно есть на самом деле».

      Так  же,  как   и   завышенная   самооценка,   заниженная   самооценка

неблагоприятно   действует    на    старшеклассника.    Возникает    чувство

неуверенности, страха, апатии. В этой  ситуации  таланты  и  способности  не

будут развиваться, и могут вообще не проявляться.

      Самооценка - это  осознание  собственной  идентичности  независимо  от

меняющихся условий среды. В основе самооценки лежит  самосознание,  так  как на  определённой  ступени  развития  самосознание  становиться  самооценкой. Самосознание - это знание к себе, отношение к этому знанию и  как  результат отношение к себе и проявляется оно в виде самооценки.

Самооценка – это оценка личностью самой себя, своих возможностей, способностей, качеств и места среди других людей. Самооценка относится к фундаментальным образованиям личности. Она в значительной степени определяет ее активность, отношение к себе и другим людям [12].

1.3 Влияние манипуляций в межличностном общении на формирование самооценки старших подростков.

Старшие подростки используют достаточно жесткие манипулятивные приемы.Защитные механизмы и умения сопротивляться манипуляциям у них еще не достаточно сформированы, это может быть связано с тем, что подростки не обладают достаточно устойчивой Я-концепцией. Возрастные особенности тинэйджеров описаны в трудах Д.И.Фельдштейна, И.С. Кона, Э. Эриксона, X. Ремшмидта. Недостаточно развитая позитивная Я-концепция, проблемы в становлении адекватной самооценки, особенности стереотипов поведения, принятых в данном обществе, неуверенность в себе, а также, как правило, отсутствие навыков и умений достойного поведения в провокационных ситуациях делают подростка беспомощным в ситуациях манипулирования. Кратко опишем основные моменты, которые стоит учитывать при создании коррекционных программ, цель которых - научить подростков сопротивляться манипулированию собой.

Самооценка не является постоянной, она изменяется в зависимости от обстоятельств. Усвоение новых оценок может изменять значение усвоенных прежде. Есть три момента, существенных для понимания самооценки. Во-первых, важную роль в ее формировании играет сопоставление образа реального "Я" с образом идеального "Я", т.е. с представлением о том, каким человек хотел бы быть. Кто достигает в реальности характеристик, определяющих для него идеальный "образ Я", тот должен иметь высокую самооценку. Если же человек ощущает разрыв между этими характеристиками и реальностью своих достижений, его самооценка, по всей вероятности, будет низкой.

Другой фактор, важный для формирования самооценки, связан с интериоризацией социальных реакций на данного человека. Иными словами, человек склонен оценивать себя так, как, по его мнению, его оценивают другие. Наконец, еще один взгляд на природу и формирование самооценки заключается в том, что человек оценивает успешность своих действий и проявлений через призму своей идентичности. Он испытывает удовлетворение не от того, что он что-то делает хорошо, а от того, что он избрал определенное дело и именно его делает хорошо. В целом картина выглядит таким образом, что люди прилагают большие усилия для того, чтобы с наибольшим успехом "вписаться" в структуру общества. Следует особо подчеркнуть, что самооценка, независимо от того, лежат ли в ее основе собственные суждения человека о себе или интерпретации суждений других людей, индивидуальные идеалы или культурно заданные стандарты, всегда носит субъективный характер (Р. Берне, 1986. с. 35-37).

Для того чтобы старший подросток был способен лучше адаптироваться и преодолевать трудности, ему необходимо сохранять позитивное представление о себе. И, напротив, люди с низкой самооценкой так реагируют на ту или иную неудачу, что это затрудняет всякую возможность улучшения "Я-концепции". Кроме того, они не только сами очень низко оценивают результаты своей деятельности, но и крайне озабочены мнением других если со стороны последних наиболее вероятна неблагоприятная оценка. Многие авторы отмечают снижение самооценки в подростковом возрасте, с появлением ориентации на общение, на сверстников, на референтную группу. Следовательно, очевидна особенная уязвимость подростков перед манипулятивным воздействием и давлением группы.

В дальнейшем человек с заниженной самооценкой часто дает любым действиям других людей негативную интерпретацию, независимо от того, насколько позитивным это действие будет выглядеть в глазах окружающих.

Поскольку манипуляция - скрытое и косвенное воздействие, необходимо отметить, что не каждый взрослый может защитить себя и не испытывать негативных эмоций. Старшеклассники находятся в возрасте, основная особенность которого - повышенное стремление к необоснованному риску (В. Петровский, Б. Мастеров). Поэтому манипулирования друг другом несколько отличаются от манипуляций взрослых. Одним из жестких приемов является достаточно распространенный "а слабо", который можно расшифровать примерно так: "Если ты настоящий мужчина, то ты сделаешь это...". Проблемными являются темы, связанные с недостатками, особенно физическими: "С такой рожей, как у тебя, только на девочек засматриваться". Подростки стремятся во что бы то ни стало доказать свою силу, взрослость. Часто взросление понимается подростками слишком утилитарно: перенять такие атрибуты взрослой жизни, как курение, алкоголизация, наркотики, сексуальные отношения. В этом возрасте также начинают проявляться и межполовые манипуляции, которые могут быть связаны с сексуальным принуждением, с давлением ("доказать любовь" и т. д.). Сильнее всего страдают от манипуляции отношения построенные на любви, дружбе и взаимной привязанности.
Манипулирование может осуществляться и в групповом варианте. В этом случае, как правило, используется термин "групповое давление".

Мы начнем с того, что приведем примеры наиболее распространенных ситуаций, которые иллюстрируют эти феномены. Например, класс решил уйти с уроков, но находятся несколько человек, которые не хотят этого, и на них начинает давить группа желающих "сбежать": "Ты будешь предателем!", “Ты боишься! Ты трус!", "Ну ,что тебе трудно, что ли?", "Если ты настоящий друг...", и т.п. Или такой вариант - группа подростков уговаривает закурить своего сверстника: "Ну ты что, слабак? Девчонка?" "Ты маменькин сынок!". Это достаточно агрессивный вариант давления. Часто в таких ситуациях используются и просьбы: “Ну что ты ломаешься? " "Видишь, все общество тебя уговаривает", "Мы же всегда все делали вместе!", “Мы без тебя не можем, не хотим, не отрывайся от общества!", "Ты же свой парень, ты же не станешь нас подводить!" и т.п. Наблюдения показывают, что особенно усердствуют в уговорах и провокациях те члены группы, которые чувствуют себя в группе наименее уверенно и тем самым пытаются, с одной стороны, продемонстрировать преданность группе, с другой - подстегнуть самих себя на неправедное общее дело (феномен описан для случаев психологического принуждения к принятию наркотиков и алкоголя). Многие в таких ситуациях ощущают себя в тупике: "И отказать друзьям не могу, и делать, что они уговаривают не могу и не хочу, нет никакого выхода". Отсюда подавленное состояние и абсолютная беспомощность. Программы психологической помощи должны учитывать механизмы группового давления. Они могут стать предметом анализа и обсуждения в группе на занятиях с психологом.

Виды группового давления: лесть, шантаж, уговоры, запугивания, подчеркнутое внимание, похвала и т. д. Почему же так трудно противостоять такому давлению? Известно, что в ходе групповой жизни возникают и закрепляются определенные групповые нормы и ценности, которые в той или иной степени должны разделять все участники. Групповые нормы - это определенные правила, выработанные группой, принятые ее большинством и регулирующие взаимоотношения между членами группы. Для обеспечения соблюдения этих норм всеми членами группы, вырабатывается также и система санкций. Санкции могут носить поощрительный или запретительный характер. В первом случае группа поощряет своих членов, исполняющих требования группы - повышается уровень их эмоционального принятия, растет статус, применяются другие психологические меры вознаграждения. Во втором случае группа в большей степени ориентирована на наказание тех членов группы, поведение которых не соответствует нормам. Это могут быть бойкот, снижение интенсивности общения с "провинившимся", понижение его статуса, исключение из структуры коммуникативных связей и др. Наиболее болезненны эти меры именно для подростков, в связи с возрастными особенностями.

В ситуациях с групповым давлением также могут иметь место и самоманипуляции: "Уже поздно отказываться от выпивки, потому что истрачены деньги; потому что надо было бы сразу сказать..." и т.д. Смещение выбора в будущее может выглядеть так: "Отказаться в этой ситуации для меня было не так важно, вот в другой раз, более серьезный, например, с наркотиками я обязательно сделаю так, как необходимо мне". Такой вариант является еще и бальзамом, позволяющим смягчить удар по самооценке.

Особенно остро стоит проблема принятия системы групповых норм для нового члена группы, адаптирующегося в непривычной для него системе отношений. Потому как перед ним встает вопрос о принятии или отвержении этих норм, правил, ценностей данной группы. Битянова М.Р. выделяет четыре варианта отношения к данному вопросу: сознательное, свободное принятие норм и ценностей группы; вынужденное принятие под угрозой санкций группы; демонстрация антагонизма по отношению к группе (по принципу “не такой, как все”) и свободное, осознанное отвер-жение групповых норм с учетом всех возможных последствий, вплоть до ухода из группы. Второй и третий вариант иллюстрируют поведение, зависимое от группы - либо принятие ее норм под давлением, либо противопоставление себя данной конкретной группе. При этом и тот, и другой вариант позволяют человеку оставаться в этой группе, играя роль "козла отпущения" или "аутсайдера". Как показывают исследования, подробно описанные в литературе, второй вариант поведения человека по отношению к группе является очень распространенным. Феномен вынужденного принятия человеком норм и ценностей группы под угрозой потери этой группы или своего устойчивого положения в ней получил название конформизма и рассматривается сегодня как один из важнейших механизмов поддержания целостности группы, единства ее ценностей и целей.

Конформизм - это подчинение суждения или действия индивида групповому давлению, возникающее из конфликта между его собственным мнением и мнением группы. То есть человек демонстрирует конформное поведение в ситуации, когда предпочитает выбрать мнение группы в ущерб своему собственному. (Битянова М.Р.,1994). С социально-психологической точки зрения принято говорить о конформности как о черте личности, склонности индивида разрешать конфликт в пользу группы и о конформизме как социальном приспособленчестве. Специально организованные исследования показывают, что в различных ситуациях процент людей, демонстрирующих конформные реакции, может колебаться от 15 до 80. Это позволяет считать конформность важным фактором социального поведения человека. От чего зависит величина конформности человека? Прежде всего, от значимости для него высказываемого мнения. Чем оно важнее лично для него, тем ниже уровень конформности. Во-вторых, от авторитетности людей, высказывающих в группе те или иные взгляды. Чем выше их статус и авторитетность для группы - тем выше конформность членов группы. Конформность зависит и от количества членов группы, высказывающих позицию, от их единодушия. Особенно ярко феномен конформизма работает, когда на человека оказывает давление групповое большинство, и оно единодушно в своих убеждениях.

Уровень конформности зависит от возраста и пола человека. Так, женщины более конформны, чем мужчины, а дети - чем взрослые. Хотя если говорить о подростках и старшеклассниках, то они склонны демонстрировать конформизм в общении с группой сверстников и негативизм - в общении со взрослыми. (Негативизм - это позиция, когда группа оказывает давление на индивида, а он во всем сопротивляется этому давлению, демонстрируя на первый взгляд крайне независимую позицию, отрицая во что бы то ни стало все стандарты и нормы группы. В действительности негативизм - это не противопоставление конформности, не подлинная независимость. Скорее, это "конформность наоборот", потому что если индивид ставит своей целью противостоять группе во всем, то он зависим от группы, следовательно, эта позиция не противоположна конформности.) Учитывая это, желательно как можно реже ставить подростка в ситуацию группового давления со стороны взрослых или класса, если они не является для него источником норм и ценностей. В старшем школьном возрасте возрастает вероятность независимых решений, однако конформность в общении со значимой группой сверстников или взрослых еще очень велика (например, различные юношеские преступные группы).

Люди с высоким уровнем конформности склонны подчиняться групповому давлению, уступать психологическому давлению вопреки своему мнению, менять свое мнение под давлением группы. Как явление конформизм часто проявляется в подростковом возрасте, так как очень сильным является желание "быть как все".

Одна из разновидностей давления - подражание окружающим, психическое заражение ("стадное чувство"). Человек "заражается" эмоциями толпы (например, ситуация паники). В подростковом возрасте происходит перелом в сознании: подросток осознает и чувствует себя взрослым и требует от окружающих отношения к себе как ко взрослому.

На этом этапе обостряется стремление к автономии, самостоятельному оцениванию, неординарному решению проблем (что способствует самоутверждению личности), интенсифицируются процессы саморефлексии, самоанализа. Если другие ограничивают, подавляют это стремление, блокируют свободу в построении и изменении смыслов жизни, то возникают конфликты, а на глубинном уровне может развиться устойчивый когнитивный диссонанс. Необходимость общения со сверстниками своей референтной группы также порождает повышение конформности.
Глава 2. Описание экспериментального исследования изучения влияния манипуляции на процесс формирования самооценки у старшеклассников.

Исследование проводилось на базе МОУ «Ленинская средняя общеобразовательная школа». В исследовании приняли участие учащиеся 9-11 классов в количестве 24 человек. Возраст 15-17 лет. 

Цель констатирующего эксперимента заключается в получении данных о степени использования манипуляций старшеклассниками в связи с их самооценкой.


В исследовании были использованы следующие методики:

1. Методика изучения самооценки Ю.Я Кисилева.

2. Тест «Умеете ли вы влиять на других людей?»

3. Тест «Манипулятор»

4. Методика «Шкала манипулятивного отношения» Банта.

2.2 Описание методов и методик исследования.
Наше экспериментальное исследование мы начали с методики «Шкала манипулятивного отношения» Банта, которая разработана для определения того, насколько человек расположен выражать манипулятивное отношение к другим. Методика представляет собой опросник, состоящий из 20 утверждений. Испытуемым необходимо выразить свое отношение к утверждениям с помощью шкалы, состоящей из 5 градаций: «всегда», «часто», «иногда», «редко», «никогда». Показателем интенсивности манипулятивного отношения выступает сумма баллов, получаемая в результате сложения оценок каждого из 20 утверждений и использованием ключа.

В начале испытуемым была дана инструкция:

Внимательно прослушайте суждения опросника.варианты ответов по всемс уждениям даны на доске. Если вы считате, что суждение верно и соответствует вашему представлению о себе и других людях, то в бланке ответов напротив номера суждения отметьте степень вашего согласия с ним, используя предложенную шкалу:

5 – практически всегда, 

4 – часто,

3 – иногда, 

2 – случайно,

1 – очень редко.

1. Большинство людей ответят грубостью на грубость.

2. В большинстве своём люди не верят во что-либо новое до тех пор, пока не испытают это на себе.

3. Тот, кто полностью доверяет другим людям, часто находиться в затруднительном положении.

4. Большинство людей работают в полную силу только в том случае, если их заставляют это делать.

5. Даже самые отвратительные преступники имею хоть капельку приличия.

6. Каждый нормальный человек будет бороться за то, что важно для него, даже если это будет стоить ему рабочего места ( не задумываясь о последствиях).

7. Большинство людей не задумываются о том, что для них плохо, а – что хорошо.

8. Некоторые самые блестящие люди обладают самыми отвратительными пороками.

9. Большинство людей на много легче забывают смерть своих родителей, чем потерю собственности.

10. Многие люди любят похвалиться, когода для этого нет достаточных оснований.

11. Большинству людей нравится преодалевать сложные ситуации.

12. Большинство людей отличаются храбростью.

13. Природа так создала человека, что он способен достичь меньше того, чем ему хотелось бы.

14. Самая большая разница между преступниками и другими людьми заключается  в том, что преступники были настолько глупы, что дали себя поймать.

15. Наилучший способ поладить с людьми – говорить им то, что они хотели бы услышать.

16. Более безопасно помнить о том, что люди имеют пороки, которые появляются в самых неожиданных ситуациях. 

17. По природе своей люди добры.

18. Неверно считать, что в мире каждую минуту рождаются подлецы.

19. Для человеческой природы характерно поступать только с выгодой для себя.

20. Большинство людей удовлетворяются тем, что похоже на правду, но не является таковой.

Блак к «Шкале манипулятивного отношения» Банта

Ф.И.О.____________________________ Пол______________________

Возраст__________

Варианты ответов:

            1 – всегда, 

2 – часто,

3 – иногда, 

4 – редко,

5 – никогда.
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Интерпритация результатов 

по «Шкале манипулятивного отношения» Банта

Подсчитывается сумма балов, набранных испытуемым.

80 баллов и больше – высокий показатель;

60-80 баллов – средний показатель с тенденцией к высокому;

40-60 баллов – средний показатель с тенденцией к низкому;

40 баллов и меньше – низкий показатель.
Тест «Умеете ли вы влиять на других людей?»
Участникам предлогается проверить свою способность воздействовать на окружающих. Для этого необходимо ответить «да» или «нет» на следующие вопросы:

1. Выбрали бы  вы профессию политика или актёра?

2. Раздражают ли вас экстравагантно одевающиеся люди?

3. Разговариваете ли вы с посторонними людьми на личные темы?

4. Раздражает ли вас когда ваш приятель – одноклассник достигает больших успехов в учёбе, чем вы?

5. Быстро ли вы реагируете на оскорбление?

6. Взялись бы вы за очень трудную работу для того, чтобы доказать, что сможете это сделать?

7. Всегда ли принцип «цель оправдывает средства» верен для вас?

8. Любите ли вы часто находиться в кругу друзей?

9. Есть ли у вас план на предстоящий день?

10. Любите ли вы менять привычную обстановку?

11. Нравится ли вам каждый раз пользоваться разными средствами для достижения одной и той же цели?

12. Посмеиваетесь ли вы над человеком, если видите, что он слишком самоуверен?

13. Любите ли вы уличать старших (взрослых) в том, что у них дутый авторитет?

	 1       2       3       4       5       6       7       8       9       10       11       12       13

	Да
	 5       0       5       5        5       5       5       0       0       5         5          5        5

	Нет
	 1       5       0       0        0       0       0       5       5       0         0          0        0


Анализ полученных результатов:

35-65 баллов. Вы человек, который обладает великолепными предпосылками, чтобы эффективно влиять на других, менять их модули поведения, учить, управлять, наставлять на путь истиный. Вы убеждены, что человек не должен замыкаться в себе, избегать людей, держаться на обочине и думать только о себе. Вы считаете, что он должен делать что-то для других, руководить ими, указывать на допущенные ошибки, учить их, чтобы они лучше чувствовали себя в окружающей действительности. Вы наделены даром убеждать людей в своей правоте. Однако вам следует быть очень осторожным, чтобы ваша позиция не стала чрезмерно агрессивной. В этом случае вы легко можете превратиться в фанатика или тирана.

35 баллов и менее. Увы, хотя вы часто бываете правы, убедить в этом окружающих вам удается далеко не всегда. Вы считаете, что ваша жизнь и жизнь окружающих должны быть подчинены строгой дисциплине, здравому рассудку и хорошим манерам, а ход ее должен быть вполне предсказуем. Вы не любите ничего делать «через силу». При этом вы часто бываете слишколм сдержанны, не достигая из-за этого желанной цели, а часто оказываясь и неправильно понятым.

Тест «Манипулятор».

Инструкция: «Данный тест используется для определения степени «макивеллизма» как одного из качеств человека, претендующего на звание «лидер». Никколо Макиавелли, живший в XVI веке, - автор одного из самых «черных» лозунгов в истории человечества – «Цель оправдывает средства».

В зависимости от степени вашего согласия с каждым из десяти имеющихся в тесте утверждений выберите один из пяти вариантов ответа:

А) не согласен полностью;

Б) не согласен частично;

В) отношусь нейтрально;

Г) согласен частично;

Д) согласен полностью.

1. Большинство людей  в основном добрые и хорошие.

2. Человеку необходимо предпринимать какие то действия только в случае его полной уверенности в моральном праве на эти действия.

3. Не может быть никаких аргументов в оправдание того, чтобы говорить кому-то неправду.

4. Когда вы просите кого-нибудь сделать что-то для вас, не лучше ли ему сказать о реальных причинах вашей потребности, нежели выдумывать более весомые?

5. Самый лучший способ управлять людьми - это говорить им то, что они желают слышать.

6. Каждый человек, который доверяет кому-то, кроме себя, навлекает на себя опасность (проблемы, неприятности).

7. Продвигаться вперед трудно без «срезания углов».

8. Нужно считать, что все люди имеют склонность к пороку, который все равно когда-нибудь проявится.

9. Многие люди с большей легкостью забывают о смерти родителей, чем о потере своей собственности.

10. Вообще говоря, люди не будут упорно работать, если их не заставить.

Анкета «Самооценка личности»

	N
	Качества
	N
	d
	d2
	Вид

	
	Уступчивость 

Смелость

Вспыльчивость

Настойчивость

Нервозность

Терпеливость

Увлекаемость

Пассивность

Холодность

Энтузиазм

Осторожность

Капризность

Медлительность

Нерешительность

Энергичность

Жизнерадостность

Мнительность 

Упрямство

Беспечность

Застенчивость
	
	
	
	


r = 1 – 6 *Σ d2 /(n2 - n )n;
r = 1 – 0,00075* Σ d2 .
2.2 Описание результатов исследования.

Анализ полученных данных показал, что старшеклассники в процессе общения используют следующие способы манипулирования:

6. Искажение информации варьируется от откровенной лжи до частных деформаций.

7. Утаивание информации проявляется в умолчании, скрытии определенных тем.

8. Частичное освещение вопроса или избирательной подачи материала.

9. Психологическая нагрузка: универсальные высказывания, генерализация(расширенные обобщения), неявное указание на нарушение общепринятой нормы, расширение сообщения, замещение субъекта действия, подмена нейтральных понятий эмоционально-оценочными и наоборот, ложная аналогия, тематическое переключение, неявные допущения, вводимые в информационный обмен, опущения типа «ясно» и «очевидно».

10. Софизмы - цель отмахнутся от критики, запутав оппонентов в сетях псевдологики.
По результатам методики «Шкала манипулятивного отношения» Банта мы получили, что в 11 классе 32% девушек и 12% юношей имеют высокий уровень скрытого воздействия, в 10 классе 32% девушек и 12% юношей, в 9 классе 25% девушек и 25% юношей. Следовательно, у этих учащихся ярко выражено манипулятивное отношение к другим.

Мы получили следующие результаты методики «Умеете ли вы влиять на других людей?»:
В 11 классе 32% девушек и 12% юношей обладают высоким уровнем умением влиять на мнение окружающих, в 10 классе 32% девушек и 12% юношей, в 9 классе 25% девушек и 25% юношей. Это старшеклассники, которые обладают великолепными предпосылками, чтобы эффективно влиять на других, менять их модули поведения, учить, управлять, наставлять на путь истиный.  Убежденные, что человек не должен замыкаться в себе, избегать людей, держаться на обочине и думать только о себе. Они считают, что он должен делать что-то для других, руководить ими, указывать на допущенные ошибки, учить их, чтобы они лучше чувствовали себя в окружающей действительности.  

По результатам теста «Манипулятор» мы получили, что в 11 классе 32% девушек и 32% юношей обладают высоким уровнем манипуляций, в 10 классе 32% девушек и 25% юношей, в 9 классе 12% девушек и 32% юношей. В целом можно сделать вывод, что девушки обладают более высоким уровнем использования манипуляций в общении, чем юноши.

 Если сравнить эти данные с результатами изучения самооценки, то 100% девушек и юношей, использующих скрытое влияние, обладают завышенной самооценкой. В 9 классе 50% девушек и 50% юношей, в 11 классе 32% девушек и 12% юношей применяют скрытое воздействие в процессе общения на одноклассников. В 9 классе 65%девушек имеют низкую самооценку, у100% юношей, использующих скрытое влияние высокая самооценка. В 11 классе 50% девушек и 30% юношей имеют высокую самооценку. 50% девушек от всей выборки не умеют оказывать противодействие манипуляциям со стороны одноклассников  и имеют адекватную самооценку, 30% юношей от всей выборки не умеющих оказывать противодействие скрытому влиянию имеют низкую самооценку. Следовательно, уровень самооценки тем выше, чем выше умение манипулировать другими людьми. Это можно объяснить тем, что данная категория старшеклассников чаще достигает своих целей в общении, успеха в деятельности, используя других. Старшеклассники, не умеющие противостоять манипуляции, часто испытывают чувство вины, свою не состоятельность, так как не  достигают собственных целей в общении со сверстниками.
Заключение

В своем исследовании мы нашли подтверждение актуальности изучение манипуляций в старшем подростковом возрасте, так как именно в этом возрасте происходит процесс формирования личностного самоопределения. Защитные механизмы и умения сопротивляться манипуляциям у них еще не достаточно сформированы, это может быть связано с тем, что старшие подростки не обладают достаточно устойчивой Я-концепцией. Возрастные особенности тинэйджеров описаны в трудах Д.И.Фельдштейна, И.С. Кона, Э. Эриксона, X. Ремшмидта. Недостаточно развитая позитивная Я-концепция, проблемы в становлении адекватной самооценки, особенности стереотипов поведения, принятых в данном обществе, неуверенность в себе, а также, как правило, отсутствие навыков и умений достойного поведения в провокационных ситуациях делают старшего подростка беспомощным в ситуациях манипулирования. 
Работа имеет практическую значимость, данные исследования могут быть использованы в работе школьного психолога и классных руководителей для составления  программы обучения старшеклассников противодействию манипуляций. Для меня данная работа имеет также практическое значение, она позволит мне более эффективно общаться со сверстниками, уметь отличать манипуляции и противостоять им.
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