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2.1. Класифікація та види психологічного впливу 

Класифікація психологічного впливу ґрунтується на кількох критеріях. За 

спрямованістю розрізняють конструктивний (сприяє розвитку, адаптації, 

досягненню спільних цілей) і деструктивний (завдає шкоди психічному 

здоров’ю, свободі вибору, інтересам об’єкта). За рівнем усвідомлення – 

відкритий (мета й засоби відомі адресатові) та прихований (мета чи засоби не 

усвідомлюються). За суб’єктом і об’єктом – міжособистісний, груповий, 

масовий. За засобами – вербальний, невербальний, інформаційний, 

організаційний, предметно-діяльнісний. За каналом – безпосередній 

(контактний) та опосередкований (через медіа, посередників, дані). За часом 

дії – короткочасний, ситуативний і довготривалий, формувальний [6; 9]. 

Основні види соціально-психологічного впливу: інформування (передача 

фактів без прямої вимоги змінити позицію); переконання (звернення до розуму 

через аргументи, доведення); навіювання (вплив на емоційно-вольову сферу зі 

зниженим рівнем критичного опрацювання); психічне зараження (передача 

емоційного стану без цілеспрямованого повідомлення); наслідування 

(відтворення зразка поведінки); заохочення й покарання (вплив через 

підкріплення); примус (вимога, підкріплена загрозою санкцій); соціальний тиск 

(вплив групових норм і очікувань); маніпуляція (прихований вплив, що 

спрямовує адресата до дії, невигідної йому, або такої, що він не обрав би 
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вільно); соціальна інженерія (маніпуляційні дії для отримання доступу до 

ресурсів чи інформації) [5; 9]. 

Діагностична цінність класифікації полягає у виборі інструментів аналізу. 

Для переконання аналізують структуру аргументів і джерело; для навіювання – 

стан адресата, рівень довіри, навіюваність; для зараження – емоційний фон 

групи, інтенсивність контакту; для наслідування – статус моделі, подібність, 

підкріплення; для примусу – співвідношення сил і наслідки для стосунків; для 

маніпуляції – розбіжність між заявленою та реальною метою, приховування 

інформації, використання вразливостей. 

Відмінність між переконанням, навіюванням і маніпуляцією має значення 

для професійної діяльності психолога та керівника. Керівник використовує 

розпорядження (формальний вплив на основі законної влади), роз’яснення 

цілей (переконання), приклад і мотивувальні формули (навіювання, 

наслідування), підкріплення (нагороди, подяка, дисциплінарні засоби). 

Недоброчесні суб’єкти застосовують дезінформацію, емоційні тригери, 

імітацію авторитету, тиск на почуття провини, що належать до маніпуляційних 

видів впливу. Колектив потребує знань, щоб розпізнавати їх [3]. 

Конструктивний вплив – не лише відсутність шкоди: він сприяє автономії 

адресата, відповідає його інтересам, передбачає прозорість мети й засобів, дає 

змогу перевірити інформацію й відмовитися. Деструктивний вплив порушує ці 

умови. Межа між ними визначається етичними критеріями, що розглядаються у 

відповідній темі, але вже на рівні класифікації видів потрібно враховувати, що 

один і той самий засіб (емоційний заклик, авторитет) може бути як 

конструктивним, так і деструктивним залежно від мети й контексту [9]. 

Психологічні механізми, що лежать в основі різних видів впливу. Кожен 

вид впливу спирається на специфічні механізми. Переконання задіює 

когнітивну оцінку аргументів, зіставлення з наявними установками та 

прагнення до внутрішньої узгодженості. Навіювання діє через зниження 

критичного контролю, довіру до джерела, фокусування уваги та готовність 
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приймати інформацію. Зараження ґрунтується на нейрофізіологічній здатності 

до емоційного резонансу, мімікрії та синхронізації. Наслідування пов’язане з 

научінням за спостереженням, ідентифікацією з моделлю та очікуванням 

підкріплення. Соціальний тиск працює через потребу в схваленні й страх 

виключення. 

Існують також механізми, що діють на рівні міжособистісних стосунків: 

взаємність, послідовність, симпатія, авторитет. Вони реалізуються через 

спрощені правила ухвалення рішень, що економлять когнітивні ресурси. 

Привабливість комунікатора, схожість із ним, зовнішні атрибути статусу 

запускають автоматичні реакції довіри, коли аналіз змісту не проводиться. 

Взаємодія механізмів визначає комплексність реальних ситуацій. У 

кризовій ситуації одночасно діють авторитет лідера, групова ідентичність, 

емоційне зараження, наслідування прикладу, когнітивні обмеження, спричинені 

стресом. Позитивне використання цих механізмів дає змогу швидко 

мобілізувати та координувати групу; деструктивне – призводить до паніки, 

жорстокості або безвідповідального виконання вказівок. Знання механізмів 

допомагає фахівцеві проєктувати втручання та навчати стійкості. 

 

2.2. Механізми впливу та чинники сприйнятливості 

Механізми психологічного впливу описують процеси, через які вплив 

досягає результату. Основні механізми: когнітивні (зміна уявлень через нову 

інформацію, аргументи, переорганізацію значень), афективні (передача й зміна 

емоцій, емоційне зараження, умовно-рефлекторні зв’язки між стимулом і 

емоцією), поведінкові (підкріплення, спостережне навчання, формування 

звички) і соціальні (нормативний тиск, ідентифікація, соціальне порівняння, 

взаємність) [8; 9]. 

Класичне обумовлення формує емоційне ставлення через поєднання 

нейтрального стимулу з емоційно значущим (реклама й пропаганда асоціюють 

об’єкт з приємними образами). Оперантне навчання формує поведінку через 
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наслідки (винагорода й покарання). Спостережне навчання А. Бандури пояснює 

засвоєння зразків поведінки через спостереження моделі, її статусу, наслідків її 

дій і подібності до спостерігача; воно лежить в основі навчання та формування 

групових норм. 

Когнітивні механізми включають евристики та упередження (доступність, 

якоріння, репрезентативність), ефект рамки (формулювання повідомлення 

змінює вибір), ефект першого враження й ореолу, прагнення когнітивної 

узгодженості (теорія когнітивного дисонансу). Концепція двох систем 

мислення (швидке автоматичне й повільне аналітичне) пояснює, чому вплив 

ефективний, коли адресат перебуває в стані, що знижує аналітичне 

опрацювання: втома, стрес, дефіцит часу, інформаційне перевантаження. 

Двошляхова модель переконання пояснює, що за високої мотивації й 

здатності адресат опрацьовує зміст повідомлення центральним шляхом, а за 

низької – покладається на периферійні сигнали (привабливість джерела, 

кількість аргументів, емоції). Установки, змінені центральним шляхом, 

стійкіші, ніж змінені периферійним. Тому в екстремальних умовах, коли 

здатність аналітично мислити знижується, ризик периферійного впливу 

(зокрема маніпуляційного) зростає. 

Соціальні механізми включають нормативний вплив (прагнення схвалення 

групи) та інформаційний вплив (визнання думки групи як джерела інформації), 

ідентифікацію з референтною групою чи лідером, принцип взаємності, 

прагнення послідовності, авторитетність. Ці механізми описані в темах про 

принципи й груповий вплив. Мають значення також механізми психологічного 

захисту: заперечення, раціоналізація, проекція можуть як знижувати, так і 

підсилювати сприйнятливість. 

Чинники сприйнятливості до впливу поділяють на індивідуальні 

(навіюваність, тривожність, низька самооцінка, потреба в схваленні, залежність 

від ситуації, когнітивний стиль, схильність до аналітичного мислення, локус 

контролю), ситуаційні (стрес, втома, дефіцит часу, невизначеність, емоційне 
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збудження, сильна мотивація), соціальні (статус і роль, залежність від джерела, 

групова приналежність), вікові й культурні (колективізм підвищує 

нормативний вплив, індивідуалізм – потребу в автономії) [6; 9]. 

Психодіагностична оцінка сприйнятливості поєднує самозвітні й 

поведінкові методи: шкали навіюваності й схильності до переконання, шкали 

потреби в когнітивній діяльності та когнітивної рефлексії, опитувальники 

реактивності (прагнення зберегти свободу вибору у відповідь на тиск), 

тривожності, локусу контролю, стилів копінгу, асертивності, а також 

поведінкові завдання (оцінка поведінки в ситуації групового тиску, судження 

про достовірність повідомлень). Результати розглядають як імовірні тенденції, 

а не як вирок; в організаціях їх використовують у профілактиці, а не для 

дискримінації [7; 9]. 

Критерії оцінки ефективності й безпечності впливу. Ефективність 

вимірюють досягненням мети (зміна установки, поведінки, стану), стійкістю, 

поширенням на інші ситуації та відтворюваністю. Безпечність оцінюють за 

відсутністю шкоди: емоційної, соціальної, фізичної, майнової. Важливими є 

також пропорційність (вплив не перевищує необхідного), зворотність 

(можливість скасувати наслідки), прозорість. 

Побічні ефекти включають реактивність (посилення протилежної позиції), 

ефект бумеранга (протилежний результат), втому від повідомлень, зниження 

довіри, поляризацію. Для їх зменшення використовують тестування 

повідомлень на малих групах, збір зворотного зв’язку, поступове 

впровадження, оцінку на різних групах. 

Показники ефективності комунікаційних кампаній охоплюють охоплення, 

розуміння, запам’ятовування, зміну установок і поведінки, довіру до джерела. В 

організаціях оцінюють виконання розпоряджень, мотивацію, готовність до 

взаємодії, рівень тривоги. Вимірювання проводять із дотриманням 

конфіденційності та без використання результатів для покарання. 



Психологія вплив. Тема 2                                                                                                                 6 

Мельничук Д. П. 

 

 

Етична оцінка включає аналіз впливу на вразливі групи, відсутність 

дискримінації, повагу до вибору. Фахівець відмовляється від методів, 

ефективність яких досягається за рахунок обману чи залякування. 

Класифікація впливу за метою, засобами та ступенем усвідомленості. За 

метою виокремлюють інформаційний вплив (передача відомостей), 

мотиваційний (зміна спонукань), настановний (зміна ставлень), поведінковий 

(спонукання до дії), емоційний (зміна станів). За засобами – вербальний, 

невербальний, середовищний, організаційний, технологічний. За ступенем 

усвідомленості – відкритий, коли адресат розуміє мету, та прихований, коли 

мета або засоби не розкриваються. Прихований вплив не завжди є 

маніпуляцією, але потребує етичного обґрунтування. 

Додатково розрізняють вплив за напрямом (від особи до особи, від особи 

до групи, від групи до особи, від групи до групи), за тривалістю (епізодичний і 

системний), за формою (прямий і опосередкований). Така типологізація дає 

змогу точно описувати ситуацію й добирати діагностичні засоби. Наприклад, 

системний прихований вплив групи на особу потребує поглибленої оцінки 

вразливостей, а епізодичний відкритий – аналізу ефективності комунікації. 

Динаміка впливу в часі: ініціація, закріплення, згасання. Вплив має часову 

структуру. На етапі ініціації відбувається привернення уваги й встановлення 

контакту; ефективність залежить від початкової довіри та привабливості 

повідомлення. На етапі закріплення відбувається опрацювання, інтеграція нової 

інформації в систему поглядів, повторення, підкріплення соціальним 

схваленням і практичними діями. Без закріплення зміни виявляються 

короткочасними й швидко зникають. На етапі згасання вплив слабшає через 

конкуруючі повідомлення, забування, повернення до звичного середовища. 

Для утримання результату використовують повторні контакти, 

нагадування, соціальну підтримку, залучення до діяльності, що узгоджується з 

новою установкою, публічні зобов’язання. У практиці це реалізується 

регулярними інструктажами, тренінгами, ритуалами, спільними 
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обговореннями, які підтримують нормативні очікування й навички. Планування 

впливу з урахуванням часової динаміки підвищує його результативність і 

знижує потребу в інтенсивному тиску. 

 

2.3. Ефективність, побічні ефекти й системна модель впливу 

Ефективність впливу оцінюють за рівнями: когнітивним (знання, 

розуміння, запам’ятовування), афективним (зміна ставлення й емоцій), 

поведінковим (дія, зміна звичок) та стійкістю (збереження результату з часом). 

Для вимірювання застосовують опитування до й після впливу, поведінкові 

індикатори, спостереження, експертні оцінки, аналіз відкритих відповідей. 

Групи порівняння необхідні для відокремлення ефекту впливу від інших 

чинників [10; 12]. 

Умови ефективності: відповідність повідомлення потребам і цінностям 

адресата, довіра до джерела, зрозумілість і структурованість, співвідношення 

емоційного й раціонального, відповідний момент, канал, повторення. Вплив 

ефективніший, коли збігається з наявними установками й не загрожує 

ідентичності адресата; суперечливі повідомлення зазвичай викликають опір. 

Побічні ефекти й ризики: реактивність (Дж. Брем) – спротив тиску, у 

якому адресат відновлює свободу, діючи всупереч впливу; ефект бумеранга 

(протилежна зміна установки); звикання й зниження чутливості до повторних 

впливів; втрата довіри до джерела після викриття маніпуляції; поляризація; 

когнітивна втома й емоційне виснаження; шкода психічному здоров’ю 

(тривога, вина) і стосункам. В організаційному контексті надмірний тиск і 

погрози підривають ініціативу й довіру до керівника. 

Системна модель впливу розглядає його як процес зі входами (мета, 

ресурси, інформація про адресата), опрацюванням (вибір методів, 

формулювання, канал), виходами (реакція адресата) і зворотним зв’язком 

(оцінка результату, коригування). Модель включає контекст: культуру, групові 

норми, правові й етичні обмеження, наявність конкурентних впливів. У 
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системному підході вплив не завершується повідомленням: його результат 

залежить від того, як адресат інтерпретує повідомлення, які інші джерела діють 

одночасно, що відбувається після впливу [3; 9]. 

Аналіз впливу потребує врахування середовища дезінформації й 

конкуренції повідомлень. Адресат отримує вплив з багатьох джерел, і 

вирішальним стає те, яке з них вважають надійнішим, зрозумілішим, емоційно 

значущішим. Тому ефективність інформаційного впливу залежить від довіри, 

що накопичується протягом тривалого часу, а не лише від змісту окремого 

повідомлення [3; 12]. 

Етичні й правові обмеження системної моделі впливу: відповідність цілям, 

пропорційність засобів, прозорість, добровільність, повага до гідності. 

Психолог оцінює вплив не лише за ефективністю, а й за наслідками для людини 

й спільноти. Технології, що ефективні, але порушують автономію, не 

розглядають як допустимі [6; 9]. 

Методики. Шкала психологічної реактивності (Ш. Хонг) вимірює 

індивідуальну схильність відповідати опором на обмеження свободи. Містить 

14 тверджень, що утворюють чотири фактори: емоційну реакцію на обмеження 

вибору, реактивність щодо виконання вимог інших, опір впливу інших людей і 

реактивність на поради й рекомендації. Високі показники прогнозують 

негативну реакцію на директивні повідомлення й тиск. Для керівника це 

підстава добирати формулювання, що залишають простір вибору; для 

психолога – індикатор можливого опору в консультуванні. 

Опитувальник локусу контролю Дж. Роттера складається з 29 пар 

тверджень (шість з яких заповнювальні), з яких респондент обирає одне. 

Високий показник свідчить про зовнішній локус (результат залежить від 

випадку, обставин, інших людей), низький – про внутрішній (результат 

залежить від власних дій). Зовнішній локус пов’язаний із вищою вразливістю 

до зовнішнього тиску й зниженою самоефективністю. Обмеження: вимушений 
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вибір, слабка варіативність у деяких вибірках, потреба в доповненні іншими 

шкалами. 

Шкала соціальної бажаності Краун – Марлоу містить 33 твердження з 

відповідями «так/ні», що описують рідкісно чесні або рідкісно «ідеальні» 

вчинки. Високий результат вказує на схильність представляти себе в 

схвальному світлі й використовується як контрольна шкала, що допомагає 

оцінити, наскільки результати інших самозвітних методик викривлені 

потребою справити враження. Цей показник особливо важливий, якщо 

побоювання щодо наслідків обстеження посилюють соціально бажані 

відповіді [7; 9]. 

Експериментальні процедури оцінки поведінкової сприйнятливості: 

завдання на згоду (послідовність прохань із поступовим зростанням), ситуації 

групового тиску, оцінка змін установок до й після повідомлення, поведінкові 

тести на опір (виконання вимоги за відсутності контролю). Дані порівнюють із 

контрольною групою, а також з результатами самозвітних шкал; розбіжності 

між заявленою та фактичною поведінкою розглядають як важливу діагностичну 

інформацію. 

Практичний алгоритм оцінки для колективу: (1) визначити питання 

(наприклад, сприйнятливість до чуток і тиску); (2) підібрати 2–3 методики з 

різних груп (мислення, особистісні, поведінкові); (3) провести анонімне 

обстеження з поясненням мети; (4) проаналізувати результати на груповому 

рівні; (5) повернути керівникові узагальнені висновки; (6) спланувати навчальні 

заходи; (7) повторити обстеження після втручання. Індивідуальні результати 

передають лише самій особі. 

Типологія та механізми впливу. Види впливу класифікують за каналом 

(вербальний, невербальний, середовищний), за способом (прямий і 

опосередкований), за свідомістю (усвідомлений та несвідомий), за 

спрямованістю (позитивний і негативний), за суб’єктом (особа, група, інститут, 
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медіа), за часом (ситуативний і довготривалий). Класифікація слугує основою 

для вибору методів діагностики та коригування. 

Психологічні механізми впливу охоплюють когнітивні (оцінка аргументів, 

евристики, рамкування), афективні (емоційна реакція, зараження, настрій), 

мотиваційні (потреби, цінності), соціальні (норми, статус, груповий тиск). Їх 

взаємодія визначає силу ефекту: емоційне збудження зменшує когнітивний 

контроль, а соціальний доказ посилюється за невизначеності. Чинники 

сприйнятливості – індивідуальні (самооцінка, залежність, тривожність), 

ситуативні (стрес, втома, дефіцит часу) та контекстні (довіра до джерела, 

важливість теми). 

Ефективність впливу оцінюють за зміною установок, намірів і поведінки та 

за стійкістю результату. Побічні ефекти: реактивність (опір у відповідь на 

тиск), ефект бумеранга, підрив довіри, психологічна шкода. Тому професійний 

вплив має відповідати принципам пропорційності, прозорості та мінімальної 

достатності. 

Загальна модель психологічного впливу та чинники ефективності. 

Загальна модель описує вплив як послідовність: джерело формулює мету та 

обирає засоби, повідомлення проходить через канал, адресат сприймає, 

інтерпретує, оцінює, формує реакцію, результат повертається як зворотний 

зв’язок. На кожному етапі діють шуми та бар’єри: недовіра, невідповідність 

мови, емоційний стан, несприятливі умови. Ефективність залежить від 

відповідності засобів особливостям адресата й ситуації. 

Чинники джерела: компетентність, надійність, привабливість, влада; 

чинники повідомлення: ясність, структура, емоційність, повторення, 

аргументація; чинники адресата: потреби, установки, мотивація, здатність 

опрацьовувати, особистісні особливості; чинники ситуації: наявність інших 

осіб, тиск часу, значущість теми, культурні норми. 

Оцінка результатів відбувається на рівнях реакції (сприйняття, емоції), 

установок (оцінка, намір) і поведінки (дії), а також за стійкістю змін у часі. 
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Короткострокові ефекти (згода) не завжди означають глибоку зміну, тому 

оцінюють відстрочені наслідки. Узгодженість між рівнями є ознакою 

справжньої зміни; розбіжності можуть свідчити про зовнішню поступливість 

без внутрішнього прийняття. 

Рівні, форми та контексти психологічного впливу. Міжособистісний вплив 

відбувається в діаді: батьки – діти, керівник – підлеглий, психолог – клієнт. 

Груповий – у колективах, де діють норми, ролі, лідерство. Масовий – через 

медіа, мережі, публічні події. Організаційний – через структури, регламенти, 

культуру. Кожен рівень має власні закономірності, але мотиви (потреба в 

безпеці, приналежності, визнанні) є спільними. 

Форми впливу: інформування (передача відомостей), переконання 

(аргументи), мотивування (стимули), навчання (формування навичок), 

підтримка (емоційна допомога), контроль (нагляд і санкції), примус, 

маніпуляція. Вони розташовані на континуумі від повної добровільності й 

відкритості до повного приховування та тиску. Позитивні форми підвищують 

автономію й компетентність, негативні – обмежують і ослаблюють. 

Контексти застосування: освіта, охорона здоров’я, управління, політика, 

реклама, бізнес, правоохоронна діяльність, кризові ситуації. Для кожного з них 

важливі специфічні вимоги: швидкість і чіткість у кризі, мотивація й довіра в 

навчанні, підтримка й ритуали у відновленні, а також протидія маніпуляціям в 

інформаційному просторі. 

Дослідження показують, що вплив ефективніший, коли відповідає 

цінностям та потребам адресата, надходить від довіреного джерела, зрозумілий 

і не викликає опору. Надмірний тиск знижує довіру й провокує реактивність. 
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Ключові поняття теми: види психологічного впливу; конструктивний і 

деструктивний вплив; прихований вплив; класичне й оперантне обумовлення; 

спостережне навчання; двошляхова модель переконання; нормативний та 

інформаційний вплив; навіюваність; реактивність; ефект бумеранга; 

системна модель впливу. 

 

Питання для самоперевірки 

1. За якими критеріями класифікують психологічний вплив і які його 

основні види? 

2. Чим переконання, навіювання й маніпуляція відрізняються за 

механізмом і етичним статусом? 

3. Які когнітивні, афективні, поведінкові й соціальні механізми лежать в 

основі впливу? 

4. Як двошляхова модель пояснює вплив у стані втоми й стресу? 

5. Які індивідуальні, ситуаційні й соціальні чинники визначають 

сприйнятливість? 

6. Які методики застосовують для оцінки сприйнятливості та реактивності? 

7. Як оцінюють ефективність впливу та які побічні ефекти можливі? 

8. З яких компонентів складається системна модель впливу? 


