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7.1. Модель переконання, довіра до джерела та структура 

повідомлення 

Переконання – цілеспрямований вплив на свідомість адресата через 

аргументи й докази для формування чи зміни його поглядів, установок або 

поведінки, за збереження його права на самостійну оцінку. Воно відрізняється 

від навіювання (зниженої критичності) і від примусу (погрози санкцій): адресат 

опрацьовує зміст і приймає його добровільно. Результат переконання – зміна 

когнітивного компонента установки, що потім переходить в афективний та 

поведінковий [3; 9]. 

Класична єльська модель, розроблена К. Ховландом із колегами, 

структурує процес за чотирма групами змінних: джерело (хто повідомляє), 

повідомлення (що й як повідомляють), адресат (кому) і канал (яким шляхом), а 

також враховує етапи: увага, розуміння, прийняття, збереження. Для того щоб 

переконання відбулося, адресат має звернути увагу, зрозуміти повідомлення, 

прийняти його зміст і зберегти в пам’яті. Збій на будь-якому етапі зменшує 

ефект. 

Довіра до джерела визначається експертністю (компетентністю) та 

надійністю (щирістю, відсутністю особистої вигоди), а також привабливістю й 
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схожістю з адресатом. Джерело з високою довірою підвищує безпосередню 

зміну установки, але з часом ефект може слабшати, коли адресат запам’ятовує 

повідомлення окремо від джерела («ефект сплячого»). Недовіру викликають 

непослідовність, поверхневість, очевидна вигода, імітація авторитету. У 

професійному контексті довіра до керівника формується компетентністю, 

прикладом і чесністю щодо ризиків, а довіра до психолога – конфіденційністю 

й доброзичливістю [9; 12]. 

Структура повідомлення: порядок аргументів (ефекти первинності й 

новизни залежать від умов: якщо два повідомлення подано одразу одне за 

одним, а оцінку зроблено згодом, переважає первинність; якщо між 

повідомленнями є пауза, а оцінка відбувається одразу після другого, – новизна); 

двобічні повідомлення (визнання контраргументів із наступним їх 

спростуванням) переконливіші для освічених і обізнаних адресатів і для тих, 

хто налаштований скептично, а односторонні – для вже прихильних; відкритий 

висновок чи прямий висновок (прямий – для малозацікавлених, відкритий – для 

тих, хто цінує автономію); повторення (помірне підвищує сприйняття, надмірне 

викликає знудженість). 

Емоційні звернення, зокрема до страху, ефективні, якщо повідомлення 

викликає помірну тривогу, містить чітку, реалістичну загрозу й конкретну дієву 

пораду, що знижує загрозу, і адресат вірить у власну здатність її виконати. Без 

дієвої поради страх викликає захисні реакції (заперечення, уникнення) і знижує 

ефективність. Ця закономірність має значення для просвітництва щодо безпеки, 

мінної небезпеки, профілактики травматизації, а також для оцінки пропаганди, 

що викликає паніку. 

Аргументація – вибудова системи доказів на користь тези: теза, аргументи 

(факти, свідчення експертів, приклади, статистичні дані, аналогії, логічні 

висновки, відсилання до цінностей), демонстрація (логічний зв’язок). Для 

переконливості необхідно, щоб аргументи були релевантними, достатніми, 
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правдивими, зрозумілими й відповідали рівню знань адресата. Ефективним є 

поєднання логіки, емоційних прикладів і довіри до джерела [3; 9]. 

Психодіагностичний інструментарій охоплює: шкали довіри до джерела 

(експертність, надійність, привабливість), методи вимірювання установок до та 

після повідомлення (шкали Лайкерта, семантичний диференціал), метод 

відтворення думок (адресат записує всі думки під час повідомлення, а аналіз 

виявляє аргументи й контраргументи), оцінку якості аргументації експертами, 

шкали потреби в когнітивній діяльності, опитування щодо запам’ятовування 

змісту та джерела. 

Структура та технології навчання аргументації. Навчання аргументації 

охоплює розвиток логічного мислення, уміння формулювати тези, добирати 

докази, розпізнавати помилки, вести дискусію. Основні техніки: схема «теза – 

аргумент – приклад – висновок», аналіз контраргументів, перевірка джерел, 

розрізнення фактів та оцінок. Дебатні формати дають змогу тренувати вміння 

слухати, аргументувати й змінювати позицію за переконливих доказів. 

Для керівників і психологів важлива здатність пояснювати рішення 

простою мовою, з урахуванням рівня знань аудиторії, цінностей, ризиків. 

Використання візуальних засобів, коротких зведень і чітких висновків підвищує 

сприйняття. Аргументація, що поважає автономію слухача та допускає питання, 

підвищує довіру. 

Етичні межі охоплюють відмову від софізмів, маніпулятивних питань, 

перекручування фактів, особистих нападів. Навіть коли мета благородна, 

нечесні аргументи підривають довіру на довгий час. Критична оцінка власних 

аргументів є ознакою зрілої комунікативної культури. 

 

7.2. Двошляхова модель опрацювання, логічні помилки й адаптація 

аргументів 

Двошляхова модель опрацювання (Р. Петті, Дж. Качоппо) пояснює, що 

переконання відбувається двома шляхами залежно від мотивації й здатності 
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опрацьовувати повідомлення. Центральний шлях охоплює ретельне вивчення 

аргументів; зміна установки залежить від якості аргументів, а результат 

стійкий, прогнозує поведінку й чинить опір контрпереконанню. Периферійний 

шлях спирається на прості сигнали (привабливість, статус джерела, кількість 

аргументів, емоції, настрій, соціальний доказ); зміна установки швидка, але 

нестійка й легко піддається впливу. 

Умови вибору шляху: центральний – висока особиста значущість теми, 

висока потреба в когнітивній діяльності, наявність часу й знань, відсутність 

відволікань; периферійний – низька значущість, втома, шум, брак часу, стрес, 

відволікання, низька компетентність. Екстремальні умови, дефіцит сну й 

інформаційне перевантаження схиляють до периферійного опрацювання, що 

збільшує вразливість до маніпуляцій і потребує підготовки (тренування 

критичного мислення, перевірка джерел) та простих, але правдивих 

повідомлень [9; 10]. 

Логічні помилки – порушення правил міркування, які можуть бути 

навмисними (софізми) чи ненавмисними (паралогізми). Типові: «перехід на 

особу» (критика співрозмовника замість аргументу), «солом’яне опудало» 

(спотворення позиції для легкого спростування), хибна дилема («або з нами, 

або проти нас»), посилання на авторитет без компетентності, «слизький схил» 

(необґрунтоване твердження про лавину наслідків), хибна причинність («після 

цього, отже, внаслідок цього»), поспішне узагальнення, коло у доведенні, 

відволікання («а у вас…»), апеляція до емоцій чи до більшості. Розпізнавання 

логічних помилок – основа критичного аналізу пропаганди й 

дезінформації [11]. 

Адаптація аргументів до адресата охоплює врахування рівня знань, 

цінностей, мотивів, стилю мислення, емоційного стану й контексту. Для 

адресатів із високою потребою в когнітивній діяльності важливі докази, логіка, 

повні відомості; а для тих, хто покладається на прості сигнали, ефективні 

образні приклади, авторитетне джерело, проста структура. Відповідність 
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повідомлення базовим цінностям адресата підвищує вплив (аргументи 

«безпеки» для консервативних, «свободи» для тих, хто цінує автономію). Однак 

ця адаптація не має переходити в підлаштування під упередження чи 

маніпуляцію. 

Переконливі повідомлення у професійній діяльності будують на чіткій меті 

(«що потрібно зробити»), обґрунтуванні («чому саме так»), оцінці ризиків («що 

може піти не так і як із цим упоратися»), підтримці ресурсів («що є для 

виконання») та залученні цінностей (захист родин, колег, спільноти). Керівник, 

який пояснює мотиви рішень, підвищує внутрішню прийнятність розпоряджень 

і ініціативу виконавців; навчання керівників основам аргументації входить до 

підготовки [2; 5]. 

Оцінка переконливості повідомлення: перевірка за критеріями 

(правдивість фактів, доречність, достатність, зрозумілість, відсутність логічних 

помилок, повага до адресата), пілотне тестування на невеликій групі, збір 

зворотного зв’язку, вимірювання зміни установок і поведінки. Недостатньо 

покладатися на суб’єктивне враження автора [3; 9]. 

Емоційні та раціональні апеляції, ролі джерела, кому довіряють у кризі. 

Емоційні апеляції (страх, надія, гордість, співчуття, гнів) привертають увагу й 

мотивують, але діють ефективніше разом із раціональними поясненнями та 

конкретними діями. Апеляції до страху потребують чіткого сигналу про вихід, 

інакше викликають заперечення. Апеляції до гордості та належності 

підвищують мотивацію у групах із сильною ідентичністю. 

Довіра до джерела підвищується завдяки компетентності, відкритості, 

відсутності особистої вигоди, узгодженості слів і дій. У кризі більше довіряють 

тим, хто присутній, поділяє ризики, визнає невизначеність. Руйнують довіру 

приховування, суперечності, перебільшення. Відновлення довіри потребує 

тривалого часу та чесності. 
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Для психолога важливо вибудовувати власну надійність: професійність, 

конфіденційність, послідовність, доступність. Це підвищує результативність 

консультування та психоосвіти. 

Опрацювання інформації: центральний і периферичний шляхи. За 

центрального шляху адресат аналізує аргументи, їх якість та релевантність, 

формує власні думки; зміна установки є глибшою й стійкішою. За 

периферичного шляху орієнтується на зовнішні ознаки: привабливість джерела, 

кількість аргументів, емоційний фон. Вибір шляху залежить від мотивації 

(значущість теми, потреба в когнітивній діяльності, відповідальність) та 

здатності (знання, час, відволікання). 

Практичні висновки: для підготовленої, зацікавленої аудиторії будують 

ретельні аргументи; для аудиторії з низькою мотивацією використовують 

прості, яскраві повідомлення, але не вводять в оману. Важливо, що зміни за 

периферичним шляхом менш стійкі й схильніші до зворотної зміни. 

У професійній діяльності обидва шляхи використовуються: у навчанні – 

центральний (розуміння логіки дій), у короткій оперативній комунікації – 

периферичний (довіра до керівника). Психолог допомагає керівникам 

поєднувати їх, не втрачаючи довіри. 

Етичні межі переконання та захист автономії аудиторії. Переконання є 

етичним, коли спирається на правдиву інформацію, поважає раціональність і 

право вибору аудиторії та не використовує слабкості. Неприпустимими є 

обман, спекуляція страхом, обіцянки, що не можуть бути виконані, 

використання залежності чи авторитету для тиску. Особливі вимоги 

застосовуються до роботи з вразливими групами: дітьми, постраждалими, 

особами в кризі. 

Захист автономії передбачає надання повної й доступної інформації, часу 

на обдумування, можливості консультації й відмови. Прозорість мети підвищує 

довіру та знижує реактивність. Для психолога ключовим критерієм є питання: 
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чи зміг би я відкрито пояснити клієнтові, що саме роблю й чому. Позитивна 

відповідь свідчить про етичність втручання. 

 

7.3. Опір переконанню, закріплення установки та переконання в 

роботі психолога 

Опір переконанню – природна функція захисту автономії. Його форми: 

уникнення (ігнорування, відмова слухати), контраргументація (внутрішні 

заперечення), применшення довіри до джерела, спотворення змісту, негативна 

реакція (реактивність), інерція (збереження старої установки). Психологічна 

реактивність виникає, коли вплив сприймається як загроза свободі вибору, і 

приводить до протилежної зміни; на неї впливають грубий тиск, надмірна 

наполегливість, обмеження варіантів [9]. 

Щеплення проти переконання (інокуляція) – теорія, за якою попередня 

слабка доза контраргументів, спростованих заздалегідь, формує «антитіла» 

проти сильніших спроб переконання. У класичних дослідженнях підтверджено, 

що підготовка підвищувала стійкість до сильних атак на загальноприйняті 

переконання; сучасні дослідження показали ефективність щеплення проти 

дезінформації, зокрема стійкість ефекту на кілька тижнів і більше за умови 

нагадувань [10; 11]. 

Закріплення установки здійснюють через: залучення до діяльності, 

пов’язаної з нею (дії закріплюють переконання), публічні зобов’язання, 

особисту значущість (ідентичність), узгодженість із цінностями, повторення в 

різних контекстах, соціальну підтримку групи, нагадування. Пояснення 

механізмів – дисонанс і самосприйняття: людина, що діє відповідно до 

установки, схильна підтримувати її. Для колективу це означає, що спільні дії 

(навчання, ритуали, обговорення) закріплюють норми краще, ніж лекції [5]. 

Переконання в роботі психолога має специфіку: довіра, повага до 

автономії клієнта, відсутність тиску. Психолог застосовує поради й роз’яснення 

(психоосвіта), навчає, спонукає до перегляду переконань (когнітивна 
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реструктуризація), використовує запитання, що спонукають до самостійних 

висновків. Прямий тиск («вам потрібно») замінюють підтримкою внутрішньої 

мотивації. Психоосвіту подають простою мовою, на прикладах із практики 

аудиторії, залучаючи авторитетних носіїв досвіду [7; 9]. 

Для оцінки опору й готовності до зміни застосовують методики: шкала 

готовності до змін (етапи змін), опитувальники мотивації, оцінка реактивності, 

шкали довіри до джерел, спостереження за реакціями; ознаки опору в 

консультуванні (суперечки, перебивання, уникання, відмови, пасивність) 

слугують сигналом змінити підхід, а не причиною докорів. 

Етична межа переконання: правдива інформація, повага до права 

відмовитися, відсутність використання страху, провини й залежності, 

пояснення мети. Переконливий вплив можливий і в галузі, де адресат не 

поділяє позиції психолога, за умови, що психолог не підміняє його цінності 

своїми. У кризових умовах переконання застосовують для формування 

готовності до ризику й протидії пропаганді; воно має спиратися на реальні 

факти, інакше підриває довіру й стійкість [3; 12]. 

Методики. Метод відтворення думок (Дж. Качоппо, Р. Петті) полягає в 

тому, що після пред’явлення повідомлення респондент протягом кількох 

хвилин записує всі думки, які виникли. Записи кодують за змістом: аргументи 

на користь повідомлення, контраргументи, думки про джерело, не пов’язані з 

темою. Баланс прихильних і неприхильних думок прогнозує зміну установки; 

якість аргументів сильніше впливає на цей баланс за центрального шляху 

опрацювання. Метод вимагає навчених кодувальників і перевірки їхньої 

узгодженості [9]. 

Шкала довіри до джерела (Дж. Маккроскі) є семантичним диференціалом 

із біполярних пар (наприклад, «компетентний – некомпетентний», «чесний – 

нечесний») та оцінює два виміри: експертність і характер (надійність). Її 

використовують для оцінки сприйняття керівника, психолога, речника, джерела 
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новин. Зниження довіри за одним виміром підказує напрямок роботи: 

підвищувати компетентність або відновлювати чесність і відкритість. 

Опитувальник готовності до змін URICA оцінює стадії змін за чотирма 

шкалами: попереднє обмірковування, обмірковування, дія й підтримання. 

Респондент висловлює згоду з 32 твердженнями; профіль шкал визначає 

домінуючу стадію. Результат допомагає підібрати втручання: інформація й 

обговорення амбівалентності на ранніх стадіях, планування й навички – на 

пізніх [7]. 

Експеримент для оцінки переконливості повідомлення: дві версії тексту (з 

сильними й слабкими аргументами; з експертом і неекспертом) пропонують 

випадковим групам; вимірюють установку до й після, а також питають про 

запам’ятовування змісту. Взаємодія якості аргументів і довіри до джерела 

показує, який шлях опрацювання переважає в конкретній аудиторії. Такі міні-

експерименти доступні на заняттях і в тренінгах для колективів [9]. 

Практичний перелік критеріїв оцінки повідомлення: теза чітка; аргументи 

релевантні й достатні; факти перевірені; джерело названо; контраргументи 

враховано; емоційні звернення відповідають змісту; немає логічних помилок; 

пропозиція дії конкретна; адресатові залишено можливість вибору. Перелік 

допомагає керівникові й психологові готувати переконливі, етичні 

повідомлення [3; 9]. 

Узгодження переконливого повідомлення з аудиторією: чотири 

запитання. Перед підготовкою повідомлення відповідають на чотири 

запитання. Хто адресат і яка в нього мотивація й здатність слухати (відпочив чи 

втомлений, знає тему чи ні)? Яке джерело є для нього надійним і чи є розрив 

між нашим статусом і довірою до нас? Яка форма повідомлення відповідає 

ситуації (коротка команда, пояснення, двобічне повідомлення, приклад)? Яка 

дія очікується й що допоможе зробити її безпечно й вільно? Відповіді 

записують до початку підготовки; після впливу порівнюють із фактом. 



Психологія впливу. Тема 7                                                                                                               10 

Мельничук Д. П. 

 

 

Теоретичні основи переконання. Переконання – процес зміни поглядів і 

намірів через аргументи, що ґрунтується на довірі до джерела та якості 

повідомлення. Класична модель вивчає чотири блоки: джерело 

(компетентність, надійність, привабливість), повідомлення (структура, 

емоційний тон, односторонність чи двобічність), канал і одержувач (мотивація, 

здатність, попередні установки). Двобічні повідомлення, що визнають 

контраргументи, ефективніші для поінформованої або скептичної аудиторії. 

Двошляхова модель опрацювання виокремлює центральний шлях (глибоке 

опрацювання аргументів за високої мотивації й здатності) та периферичний 

(опора на легкі ознаки: привабливість, статус, кількість аргументів). Зміни за 

центральним шляхом стійкіші й краще передбачають поведінку. Мотивацію 

підвищують особиста значущість теми, потреба в когнітивній діяльності, 

відповідальність за рішення. 

Опір переконанню зумовлений реактивністю, попередніми установками, 

недовірою до джерела, інформаційним перевантаженням. Закріплення 

установки досягається активною участю адресата, публічною заявою, 

повторенням, зв’язком із цінностями. Профілактика опору – залучення до 

діалогу, збереження свободи вибору, визнання аргументів іншої сторони. 

Керівник чи психолог, що пояснює мету та обґрунтування розпорядження, 

підвищує ефективність виконання. 

Структура аргументації та риторичні засоби. Аргументація складається 

з тези, аргументів (факти, свідчення експертів, приклади, статистика, цінності), 

підстав (логічних зв’язків) та обмежень. Типові логічні помилки – підміна тези, 

хибна причинність, узагальнення з нечисленних даних, апеляція до авторитету 

за межами компетенції, хибна дилема. Знання цих помилок допомагає як 

будувати коректні аргументи, так і розпізнавати некоректні. 

Риторичні засоби: структура виступу (вступ, виклад, висновок), чіткі 

формулювання, метафори, повтор, питання, контраст, історії. Вони підвищують 

запам’ятовування й вплив, але не замінюють змісту. Узгодження повідомлення 
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з аудиторією передбачає аналіз її потреб, рівня знань, цінностей, очікувань та 

мотивації. 

Для професійних аудиторій ефективні стислість, конкретність, повага до 

досвіду, чітка мета та практична користь. Довгі абстрактні розмови викликають 

опір; пояснення мети та очікуваних результатів підвищує виконання. 

Фактори ефективності переконання та опір. Ефективність переконання 

залежить від довіри до комунікатора, якості аргументів, відповідності 

повідомлення цінностям аудиторії, умов сприйняття (відсутність відволікань, 

достатній час), емоційного тону. Апеляції до страху діють за наявності чіткої 

дієвої поради та впевненості в можливості її виконати; без цього викликають 

заперечення. Позитивні апеляції підсилюють мотивацію, але менш сильні в 

короткостроковому періоді. 

Опір має форми: недовіра до джерела, контраргументація, заперечення, 

ухилення, знецінення. Подолання передбачає визнання аргументів іншої 

сторони, діалог, пошук спільного ґрунту, надання вибору, залучення до 

формулювання рішень. Метод «стопа в дверях» (поступове збільшення 

прохань) і «двері в обличчя» використовуються в практиці, але етично 

допустимі лише за відкритості й вигоди для адресата. 

У навчанні дорослих ефективні практичні демонстрації, застосування 

навичок, розбір власних дій. Особисте залучення підвищує внутрішню 

мотивацію та стійкість змін. 

 

Ключові поняття теми: переконання; аргументація; довіра до джерела; 

двобічне повідомлення; двошляхова модель опрацювання; центральний і 

периферійний шлях; логічна помилка (софізм); психологічна реактивність; 

інокуляція; закріплення установки. 
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Питання для самоперевірки 

1. Чим переконання відрізняється від навіювання й примусу? 

2. Які змінні й етапи охоплює єльська модель переконання? 

3. Що визначає довіру до джерела та структуру переконливого 

повідомлення? 

4. За яких умов ефективні звернення до страху? 

5. У чому суть двошляхової моделі опрацювання й як вона пояснює 

вразливість в екстремальних умовах? 

6. Які логічні помилки найчастіше використовують у пропаганді? 

7. Як формується опір переконанню та як його долати? 

8. Як закріплюють установки й застосовують переконання в роботі 

психолога? 


