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РЕФЕРАТ 

 

 

Выпускная квалификационная работа 63 с, таблиц 4, источников 51, 

приложений 5.  

КОНКУРЕНЦИЯ, ПСИХОЛОГИЧЕСКОЕ ОТНОШЕНИЕ К 

КОНКУРЕНЦИИ, КОНСТРУКТИВНОСТЬ МЕЖЛИЧНОСТНЫХ 

ОТНОШЕНИЙ. 

Целью нашего исследования является выявление взаимосвязи 

психологического отношения к конкуренции и конструктивности в 

межличностных отношениях.  

Объект: отношение личности к конкуренции. 

Предмет: взаимосвязь психологического отношения к конкуренции и 

конструктивности в межличностных отношениях.  

Гипотеза: чем более выражен у человека эмоциональный компонент в 

отношении к конкуренции, тем выше уровень деструктивности в 

межличностных отношениях. 

Проведено исследование с участием менеджеров по продажам торговых 

компаний занимающихся поставкой организациям бытовой химии и 

непродовольственных товаров хозяйственного назначения. 

Для исследования использованы 4 методики 

Статистический анализ данных проведен с использованием коэффициента 

ранговой корреляции Спирмена. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

 

Актуальность темы исследования обусловлена тем, что конкуренция 

занимает важное место и играет одну из главных ролей  в развитии 

современной рыночной экономики. Вопросы, связанные с понятием 

«конкуренция», являются одним из самых актуальных и злободневных на 

сегодняшний момент ввиду произошедших изменений общественно-

политического уклада в России в условиях глобализации.  

Изучением феномена конкуренции занимались многие отечественные и 

зарубежные исследователи (К.А. Абульханская-Славская, Г.М. Андреева, В.И. 

Андреев, А.Г. Асмолов, Н.А. Ахадова, В.М. Бехтерев, А.А. Бодалев, Х. Маккей, 

BlakeandMouton, J.Dovidio, М. Deutch, R. Frank, A. Piskoppel, М. Sherif.идр.).  

Следует отметить, что понятие конкуренция касается не только 

экономической составляющей жизни общества. Дух соперничества 

присутствует и в других сферах человеческой жизни , как то в спорте, в личной 

жизни, в учебе, в продвижении по карьере. Во всех рассмотренных случаях 

механизм и специфика конкурентной борьбы различны, но каким бы ни был 

предмет соперничества, конкуренция всегда заставляет оппонентов    

совершенствоваться , стремиться стать лучше, превзойти соперника проявить 

как конструктивные методы самосовершенствования, так и прибегнуть к 

деструктивным способам достижения поставленной цели, таким, как 

психологическое и физическое подавление противника. Таким образом, 

понятие «конкуренция» является не только экономическим, но и 

психологическим. 

Ввиду того, что, как было отмечено выше, конкуренция заставляет 

участников борьбы стремиться к самосовершенствованию, конкуренция 

считается двигателем прогресса  всего общества. Но при этом нельзя 

игнорировать и негативные черты данного феномена, проявляющиеся в 

возникновении антагонизма между соперниками, повышении уровня 
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агрессивности, исключении взаимопомощи, возникновении состояния 

фрустрации потребностей проигравшей стороны. 

Ученых – экономистов давно интересует явление нечестно конкуренции в 

рыночной сфере, поскольку именно оно является препятствием развития 

российского общества. Но следует учитывать, что рассматриваемая проблема 

проявляется как в экономическом, так и в психологическом аспектах, поэтому 

для разрешения данного вопроса необходимо использовать знания и усилия 

представителей обоих этих наук. Деструктивная экономическая конкуренция – 

результат негативных изменений в психике руководителей, принимающих 

управленческие решения, или работников, их реализующих. Конкуренция – 

это, прежде всего, процесс межличностного взаимодействия (А.Я. Анцупов, 

А.И. Шипилов) и потому она должна изучаться в первую очередь психологией. 

Изучая явление конкуренции в сфере трудовых отношений, связанное с 

соперничеством  между сотрудниками за более высокую должность, 

необходимо обратить внимание на конструктивность взаимоотношений в 

трудовом коллективе. По мнению многих исследователей, для повышения 

эффективности деятельности любой организации большое значение имеет 

положительный психологический климат и конструктивные взаимоотношения 

между сотрудниками. Однако, в большинстве случаев, конкурентная трудовая 

среда, высокая эмоциональность в отношении конкуренции у людей в ней 

участвующих негативно влияет на конструктивность взаимоотношений между 

людьми, и как правило снижает производительность их труда.  

Таким образом, явление конкуренции и поиск конструктивного 

разрешения данного вопроса как в сфере отношений между экономическими 

объектами , так и   между людьми представляет на сегодняшний день большой 

интерес для исследователей. Данный факт является обоснованием  

актуальности исследования и выбора темы работы «Исследование взаимосвязи 

психологического отношения к конкуренции и конструктивности в 

межличностных отношениях».  

Целью исследования является выявление взаимосвязи психологического 

отношения к конкуренции и конструктивности в межличностных отношениях.  
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Объект: отношение личности к конкуренции. 

Предмет: взаимосвязь психологического отношения к конкуренции и 

конструктивности в межличностных отношениях.  

Гипотеза: чем более выражен у человека эмоциональный компонент в 

отношении к конкуренции, тем выше уровень деструктивности в 

межличностных отношениях. 

Задачи исследования:  

1. Провести теоретический анализ феномена конкуренции и 

конструктивности межличностных отношений.  

2. Изучить психологические подходы к возникновению феномена 

конкуренции. 

3. Разработать модель психологического отношения личности к 

конкуренции. 

4. Исследовать взаимосвязь психологического отношения к конкуренции 

и конструктивности в межличностных отношениях.  

5. Проанализировать полученные в ходе исследования данные и 

разработать рекомендации.  

Методы исследования: основными методами исследования явились: 

теоретические методы – анализ литературы по теме исследования, 

моделирование; эмпирические – тестирование; экспериментальные – 

констатирующий эксперимент; статистические – количественный и 

качественный анализ данных, математическая обработка результатов 

эксперимента. В процессе исследования были использованы следующие 

методики: модифицированный опросник отношения к конкуренции Н.А. 

Ахадовой [6]; методика «СОМО» – субъективная оценка межличностных 

отношений [14] методика измерения уровня Макиавеллизма личности (Мак-

шкала). 

Статистический анализ данных проведен с использованием 

коэффициента ранговой корреляции Спирмена. 

Эмпирическая база исследования. В целом рамками исследовании было 

охвачено 50 участников. Все участники исследования связаны с конкуренцией в 
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своей трудовой деятельности и являются менеджерами по продажам торговой 

организации. Основная сфера деятельности данной компании оптовая продажа 

организациям товаров хозяйственного назначения и бытовой химии. 

Значение результатов исследования для практики заключается в 

применении результатов исследования для понимания возникающих во 

взаимодействии в коллективе деструктивных отношений и решения проблем, 

связанных с конкурентными отношениями в профессиональной деятельности. 

Сформулированные положения, выводы и предложения могут быть 

использованы как основа для решения практических задач профессиональной 

эффективности персонала в торговых компаниях. 

Полученные результаты и материалы проведенного исследования могут 

быть использованы в построении программ для руководителей торговых 

компаний и менеджеров по продажам по обучению способам и формам 

продуктивной партнерской конкуренции (с целью удовлетворения 

эмоциональной потребности менеджеров в соревновательности), для 

разрешения межличностных конфликтов и развитию конструктивных 

межличностных взаимоотношений в трудовой среде. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



11 

I ТЕОРЕТИЧЕСКОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ ПОДХОДОВ К ИЗУЧЕНИЮ 

ФЕНОМЕНА КОНКУРЕНЦИИ 

 

 

1.1Подходы к исследованию конкуренции в социальных и гуманитарных 

науках 

 

 

В научной литературе даются различные определения понятия 

«конкуренция». Некоторые авторы используют такие тождественные понятия 

как «соревнование», «состязательность», «соревновательность», отражающие 

различные аспекты конкурентных взаимоотношений людей, возникающих в 

рамках экономической, производственной, профессиональной деятельности. 

Что касается этиологии происхождения, термин «конкуренция» 

образовался от  позднелатинского «concurentia» («сбегаюсь, сталкиваюсь»). В 

общем смысле под конкуренцией понимают  жесткое, конфликтное 

соперничество в экономической и других сферах общества.  

В экономической науке определение конкуренции звучит следующим 

образом: конкуренция – состязание, борьба между субъектами 

производственных отношений на конкретном рынке за наиболее выгодные 

сферы приложения капитала (области сбыта, источники сырья) и за 

удовлетворение объективных или субъективных потребностей в рамках 

законодательства либо в естественных условиях [49]. Феномен конкуренции 

оказывает очень большое влияние на процесс регулирования общественного 

воспроизводства. 

Азоев Г.Л.  дает данному термину следующее определение: конкуренция– 

естественная и необходимая форма взаимодействия предприятий, организаций, 

фирм, работников [2]. 

Психологи определяют конкуренцию как одну из основных форм 

организации межличностного взаимодействия, характеризующегося 

достижением индивидуальных или групповых целей, интересов в условиях 
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противоборства с другими индивидами или группами, преследующими такие 

же цели. Явление конкуренции чаще всего характеризуется сильной 

персональной вовлеченностью в борьбу, частичной деперсонализацией 

представлений о противнике [38]. 

Очень интересно мнение автора В.М. Бехтерева о феномене конкуренции, 

которое он излагает  в книге «Коллективная рефлексология». Он считает , что 

общественная дифференциация, т.е. деление на классы и касты происходит уже 

в самом начале развития при образовании того или иного общества либо 

государства. В основу данного деления положены две причины – разделение 

общественного труда и преследование различных целей членами общества. Эти 

две причины обуславливают стремление людей либо к сближению и 

сотрудничеству, либо к взаимному отталкиванию и разъединению, которые 

ведут к  конкуренции, соперничеству и борьбе [7]. 

Феноменом конкуренции интересуется и такой исследователь как А.И. 

Юрьев. Данный вопрос он освятил в своей монографии  «Введение в 

политическую психологию». По его мнению, конкуренция в обществе  

неизбежна в личной, профессиональной, материальной сфере, несмотря на все 

факторы, которые стимулируют людей к сотрудничеству и сближению 

(национальные традиции, духовные ценности)  [51]. 

Понятие конкуренции появилось еще на заре человечества, когда начинал 

организовывать олимпийские игры, победа в которых и по сей день является 

основанием гордости победителей и причиной обиды проигравших. Слабые 

мирятся с таким положением вещей, а те, кто достаточно силен, прилагают 

необходимые усилия, упорствуют в достижении цели и становятся 

победителями в дальнейшем. 

Для России вопрос конкуренции стал актуальным после проведения 

рыночной реформы. Он и по сей день будоражит пытливые умы ученых и 

исследователей. 

До этого власть прилагала все усилия, чтобы убедить население в 

отсутствии конкуренции, в том, что все равны. Правительство придерживалось 

антирыночной догмы в построении внутренней политики. Но сколько бы   ни 
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вещали средства массовой информации о всеобщем равенстве, конкуренция, 

тем не менее, существовала как между экономическими субъектами, так и 

между людьми. Предприятия соперничали между собой за выполнение плана, 

работники же – за продвижение по карьерной лестнице, за возможные льготы и 

привилегии.  

Но тем н менее полноценное воплощение в жизнь феномен конкуренции 

получил лишь при полном переходе к рыночной экономике, которая расширила 

лексикон российских людей новыми словами, такими как спрос, предложение и 

рыночная конъюнктура. Одним из подобных понятий является и конкуренция. 

Под этим термином отныне понимают   борьбу продавцов (производителей 

товаров и услуг), а также соперничество покупателей за приобретение нужных 

им товаров на наиболее выгодных условиях [50].  

Конкуренция, как и любое явление, имеет свои положительные и 

отрицательные стороны, которые представлены на схеме ниже ( рис.1.1). 

Конкуренция является, по мнению экономистов, основой непрерывного 

прогресса общества, условием, противодействующим застою в экономике [45].  

Как показывает опыт изучения данного феномена, конкуренция 

представляет собой сложное многоаспектное явление. Простому обывателю, 

мало что сведущему в экономической науке, на первый взгляд кажется, что 

суть конкуренции заключается в  процессе уничтожения слабых участников 

«акулами бизнеса».  

Чтобы понять суть конкуренции в бизнесе, можно сравнить ее со спортом 

- каждый конкурент сражается с конкурентами из той же весовой категории. 

Предприятия, придерживающиеся  различной стратегии продвижения на рынке, 

ставящие перед собой разные задачи, никогда не станут друг для друга 

полноправными конкурентами. Каждый сражается в своей отрасли, наращивает 

конкурентные преимущества, старается приложить все усилия, чтобы обойти 

своих ближайших конкурентов [44]. 

Конкуренция имеет место во всех сферах жизни общества – в 

экономической, в политической, в социальной, в духовной. Соперничество 
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Рис. 1.1  Положительные и отрицательные стороны конкуренции 

 

 

может наблюдаться как между отдельными индивидами, между малыми 

группами людей, между экономическими объектами. 

Конкуренция как ценность способствует прогрессу и в политической, и в 

экономической сферах деятельности, но вместе с тем несет за собой 

несправедливое разделение людей на богатых и бедных, исключает 

взаимопомощь, может порождать антагонизм между соперниками. Поэтому 

необходимо изучать психологические механизмы конкурентной борьбы, на 

основе которых научиться придавать ей цивилизованный характер, в 

соответствии с социальными категориями «справедливости, добра, красоты и 

истины».  

Таким образом, анализ литературы, посвященной психологии 

конкуренции показывает, что в понятие «конкуренция» авторами вкладывается 

разное содержание, однако все ученые сходятся в одном – конкуренция будет 

всегда, и это один из законов общественной жизни. В психологии: конкуренция  

а) в широком смысле – один из основных видов социального взаимодействия; 

конкуренция 

Положительные 

стороны 

отрицательные 

стороны 

 

мотивация товаропроизводителей – на 

изготовление качественной продукции 

противодействие монополии на 

отдельный вид продукции 

Снижение цен 

нацеленность производства на удовлетворение 

потребностей общества 

конфликтность 

Нестабильность 

положения 

работников 

банкротства 

предприятий 
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б) в узком смысле – соперничество, активное соревнование на каком-либо 

поприще между отдельными лицами (конкурентами), заинтересованными в 

достижении одной и той же цели [5]. В психологическом определении 

конкуренции наиболее точно отражается её сущность – это социальное 

взаимодействие. Субъект конкуренции психологически должен изучаться не 

как изолированный индивид со своими мотивами, целями, задачами, а как 

субъект социального взаимодействия.  

 

 

1.2 Психологические подходы к проблеме возникновения конкуренции   

 

 

Как было сказано выше, конкуренция является не только экономическим 

феноменом, но и содержит в себе чисто психологический аспект и 

соответственно является предметом изучения не только экономической науки, 

но и будоражит умы ученых – психологов, а те , в свою очередь, утверждают , 

что конкуренция имеет определенные биологические предпосылки. 

Данное мнение находит свое подтверждение в теории Дарвина, которая 

гласит, что в основе естественного отбора лежат преимущества, которые 

определенные особи получают перед другими особями того же пола и вида. 

Дарвин обнаружил, что существуют два пути, с помощью которых самец может 

получить преимущества перед другими самцами – участие и победа в 

поединках с другими самцами и привлечение самок при помощи украшения 

своей внешности. Разумным решением является оценить свои силы и 

сопоставить их с силами противника, прежде чем вступить в противоборство 

[29].  

Но исследователи обращают внимание также и на то, что помимо 

разрушительных и деструктивных проявлений, к которым неизбежно приводит 

явление конкуренции,  природ присутствует также и принцип солидарности и 

взаимопомощи. Этим и объясняется в большей мере, чем борьбой за 

существование, развитие общественности и образование коллективов [11]. 
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Если провести аналогию между законами дикой природы и общественной 

жизни , то во втором случае мы имеем дело уже не с естественным отбором, а с 

отбором социальным. Его критерии отличаются от естественного, потому что 

во главу угла ставится не физическая сила и выносливость, а соответствие 

интересам общества [29]. 

Шмелев А.Г. представляет закон конкуренции как фундаментальный 

закон динамики и эволюции систем в живой и неживой природе. Но при этом 

он также отмечает различия между механизмами социальной конкуренции и 

биологической, по его мнению, социальные субъекты сдерживаются от 

бесконечной экспансии не только пределами запаса (или ресурса) объектов 

конкуренции (пределами территории, пределом в плодородии почвы), не только 

противодействием других конкурирующих субъектов, но и (в гораздо большей 

мере) двумя взаимосвязанными эволюционными процессами: 

 процессом изменения конкурентной среды, включая, прежде всего, 

численность множества объектов конкуренции (или количества благ); 

 процессом собственного саморазвития субъектов, в ходе которого 

может изменяться не только их относительный потенциал (относительно 

конкурентов), но и собственный потенциал (относительно объектов), а также 

потребность в объектах конкуренции (в благах). 

К этим двум процессам (свойственным в меньшей степени и 

биологическим системам) в случае социальных систем добавляется 

следующий: 

 процесс выработки правил – искусственной, социально-нормативной 

регламентации способов ведения конкуренции, а также распределения благ по 

ее результатам с учетом общественно-полезного итога конкуренции [48]. 

Классики психоанализа и последователи этого направления также 

уделяют большое внимание конкуренции и соперничеству в современном 

обществе и определяют причины их возникновения. 

В частности К. Хорни в книге «Невротическая личность нашего времени» 

говорит о том, что современная культура экономически основывается на 

принципе индивидуального соперничества. 
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Конкуренция заставляет человека бороться с себе подобными, что 

приводит к отторжению между индивидами внутри социальных групп. Победа 

одного однозначно означает поражение другого, а, соответственно, результатом 

такого положения вещей является психологическая напряженность и 

враждебность между людьми. Феномен конкуренции присутствует не только в 

экономической сфере жизни общества, но и в личной жизни. Предметом 

соперничества могут являться не только деньги или выбор партнера, но также и  

популярность, компетентность, привлекательность или любое другое 

социально значимое качество.  

С явлением конкуренции многие люди знакомы со школьной скамьи. Еще 

тогда предметом соперничества являлась высшая оценка, получение грамоты, 

медали, помещение на доску почета. 

Некоторым людям повезло познакомиться с данным феноменом с первых 

лет жизни, поскольку в семье может присутствовать противоборство  между 

отцом и сыном, матерью и дочерью, одним и другим ребенком. 

Феномен соперничества в семье в научной литературе впервые описал  

Фрейд [8]. Такой автор как  К. Хорни считает, что подобное соперничество  не 

является биологически обусловленным. Но, как показывает практика, такой вид 

соперничества, присутствующий в жизни человека с самого детства, может 

привести к неврозу, поскольку заставляет находиться в постоянном 

напряжении, перманентно стремиться к совершенствованию,  постоянно 

сравнивать себя с другими, бояться проиграть конкурентную борьбу [46]. 

Такие авторы как Ж. Лакана и З. Фрейд считают, что конкуренция имеет 

место быть везде, где происходит столкновение интересов двух личностей. 

Отличие человека от животного заключатся в том, что людям свойственны 

предрассудки и предубеждения против своих противников, которые могут 

перерасти во враждебность и ожесточение. Это происходит, потому что чужие 

успехи и устремления вызывают определенное чувство ревности, вследствие 

чего мое Я принципиально не совместимо с Я другого в отношении объекта 

желания. Таким образом, каждый раз встречаясь со своим оппонентом, человек 

испытывает целую гамму негативных чувств от отчуждения до агрессии. 
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Вышеописанные обстоятельства связаны с явление конкуренции. Со временем 

такие чувства могут нарастать, обостряться и приводить к физическому 

насилию между соперниками, а также к полному физическому устранению 

одной из конкурирующих сторон. В качестве примера, доказывающего 

вышеприведенное утверждение, можно привести совершение убийства одного 

предпринимателя по заказу другого, драки между футбольными фанатами, 

болеющими за разные футбольные команды [24]. 

Здесь мы переходим уже на качественно иной уровень взаимоотношений: 

сотрудничество и партнерскую конкуренцию, где должен соблюдаться один 

символический закон, которому подчинено все человеческое общежитие – 

закон признания другого. 

Зографова И., исследуя проблемы агрессивности человека, пришла к 

выводу о том, что конкурентная ситуация является одним из условий 

провоцирующих агрессивность личности. Для конкурентной ситуации 

характерна следующая зависимость: чем более важной является поставленная 

цель, тем большим становится противостояние другим людям и тем выше 

проявляются агрессивные тенденции. В конкурентной ситуации 

преобладающее значение имеют личные интересы. Однако хорошо 

регламентированная конкурентная ситуация может вести не к агрессивности, а 

к росту эффективности и улучшению качества работы у конкурирующих 

сторон. 

Зографова И. также считает перспективными такие направления 

исследований, в которых рассматриваются не только внутренние причины 

возникновения агрессивного феномена личности, но и более широкое 

рассмотрение качеств личности, которые способствуют возникновению и 

проявлению агрессивности: 

1) «Утилитарность» – стремление или склонность человека приносить 

пользу прежде всего себе. 

2) «Доминантность» – стремление к деятельности для достижения 

позиции более высокой, чем у окружающих, навязывание своих правил. Ряд 
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исследователей связывают эти личностные особенности, как с агрессивностью 

так и с конкурентностью в межличностных отношениях [14]. 

Представители социальной психологии уделяют большое внимание 

проблемам конкуренции. Люди вступают в бесконечное количество различных 

видов взаимодействия. Наиболее распространенным является дихотомическое 

деление всех возможных видов взаимодействий на два противоположных вида: 

кооперация и конкуренция. Разные авторы обозначают эти два основных вида 

различными терминами. Кроме кооперации и конкуренции говорят о согласии 

и конфликте, приспособлении и оппозиции, ассоциации и диссоциации и т.д. 

[3]. 

Сейчас многие авторы открыто признают, что основными причинами 

конфликтов являются, прежде всего, столкновения интересов людей, их 

реальных действий, осуществляемых с определенными противоречивыми 

целями, а также оскорбленное чувство собственного достоинства, ущемленное 

самолюбие соперников, завышенные самооценки на фоне низких взаимных 

оценок друз друга. Существуют данные о том, что не только низкие взаимные 

оценки друг друга, но и равные взаимные оценки друг друга потенциально 

конфликтны, где оба члена демонстрируют соперничество. Низкие показатели 

конкурентоспособности выявляются в диадах с высокими взаимными оценками 

друг друга [25]. 

Изучением понятий конкуренция и кооперация занималась также И.Г. 

Кокурина. Она выработала классификацию смыслообразующих мотивов 

трудовой деятельности: 

 преобразовательный мотив; 

 коммуникативный мотив; 

 утилитарный мотив; 

 мотив достижения; 

 кооперативный мотив, выражающийся в стремлении к сотрудничеству в 

труде с другими ради получения полезного для общества результата, либо в 

стремлении своим трудом принести пользу родным и близким; 
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 конкурентный мотив, то есть ориентация в деятельности на мнения и 

оценки других людей, на их результаты и выражается он в стремлении быть 

либо первым среди лучших, либо не хуже других [18]. 

Таким образом, существует множество различных подходов к проблеме 

возникновения конкуренции, но ясно одно – истоки и партнерских и 

конкурентных отношений можно найти еще в животном мире, а закладываются 

они на ранних стадиях развития ребенка. Задача, в частности психологической 

науки, состоит в том, чтобы заложить в человеке навыки партнерских, а не 

конфронтационных отношений, цивилизованной конкуренции, основанной на 

символическом законе, которому должно быть подчинено все человеческое 

общежитие «законе признания другого». 

 

 

1.3 Психологическое отношение к конкуренции в современном обществе 

 

 

Понятие «отношение» является важной дефиницией, рассматриваемой 

психологией. Сфера межличностных отношений охватывает практически весь 

диапазон существования человека. 

Приступая к рассмотрению понятия «психологическое отношение» важно, 

прежде всего, отметить междисциплинарность понятия «отношение». Именно 

поэтому понятие «отношение» употребляется в рамках научного анализа 

окружающей действительности практически всеми науками, объектом которых 

выступает человек или общество, и это существенно затрудняет определение 

содержания этого понятия в качестве предмета специального научного 

исследования.  

В нашем анализе понятия «психологическое отношение», мы обратимся к 

идеям основоположников изучавших его и заложивших традиции исследований 

в отечественной психологии. 

Лазурский А.Ф. рассматривал отношение во взаимосвязи со средой 

понимаемой им достаточно широко [22]. В его учении элементами среды 
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выступают материальные вещи, идеи, другие люди, социальные группы, 

природа, эстетические и моральные ценности, переживания самой личности. 

Совокупность отношений человека к среде определяет одну из сторон его 

личности – экзопсихику. Отношение к среде отражало условия, окружающие 

человека, и определяло его типичные, характерные реакции. Выделив в 

структуре личности феномен отношения, А.Ф. Лазурский акцентировал 

активность в приспособлении личности к окружающей среде. 

Мясищев В.Н., исследуя понятие отношения с его помощью 

характеризовал положение человека в мире, его активное отношение к 

окружающему. Он определял психологические отношения как целостную 

систему индивидуальных, избирательных сознательных связей личности с 

различными сторонами объективной действительности. Эта система, по его 

мнению, выражает личный опыт и внутренне определяет действия и 

переживания личности.  

Высоко оценивая роль опыта в развитии деятельности и отношений, В.Н. 

Мясищев вместе с тем подчеркивал общественно-историческую 

обусловленность отношений личности. В структуре психологических 

отношений им выделялись следующие стороны: потребностная, эмоциональная 

и познавательная [30]. 

В исследованиях Г.М. Андреевой, отношение отражает 

предрасположенность к объектам окружающей действительности, которая 

раскрывается в последующих действиях субъекта, определяя направление и 

содержание его поступков [3].  

В работе Е.В. Левченко «История и теория психологии отношений 

подчеркивается», что психологические отношения – это не отношения между 

…, а отношение к ..., отношение одного субъекта к другому [26].  

Для обозначения отношений личности, объектами которых выступают 

другие люди, В.П. Позняковым в его работе «Психологические отношения 

субъектов экономической деятельности» предложено использовать понятие 

«социально-психологические отношения», поскольку оно охватывает всю 

совокупность отношений между людьми, в том числе, когда они выступают 
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представителями социальных групп [32]. С аналогичной позиции изучаются 

психологические отношения личности в контексте производственной 

деятельности в более ранних работах коллектива отечественных ученых [32]. По 

их мнению, использование понятия «социально-психологические отношения» 

характеризует наличие неразрывной связи психологических отношений 

личности с общественными отношениями, которыми задается ситуация 

деятельности субъекта, но, вместе с тем, в реальной деятельности субъектов 

(трудовой, экономической) они воплощаются во взаимоотношениях с другими 

людьми. 

Таким образом, понятие «психологическое отношение» характеризует 

содержание сознания субъекта, выступая, с одной стороны, фактором, 

обуславливающим его деятельность, определяющим направление и содержание 

социальной активности субъекта, а с другой – результатом психического 

отражения условий реализуемой им деятельности и реконструирования в 

сознании субъекта окружающей его действительности.  Психологические 

отношения к предпринимательской деятельности воплощаются в эмоционально 

окрашенных представлениях и оценках, объектами которых выступают внешние 

условия экономической деятельности, представители различных социальных 

групп, с которыми предприниматели связаны партнерскими и иными формами 

взаимодействия, характеристики самой экономической деятельности и ее 

субъектов. 

Таким образом, исследования и анализируя понятия «конкурентность» и 

«психологическое отношение» мы можем сделать следующие выводы. 

Психологическое отношение к конкуренции, можно представить как 

отдельный вид психологического отношения личности к конкуренции, как 

основополагающему феномену рыночного общества. Соответственно в 

структуре данного отношения можно выделить когнитивный (знания о 

конкуренции в экономической деятельности и своих возможностях в ней), 

аффективный (эмоции по отношению к соревнованию с другими людьми) и 

мотивационно-волевой (конкретное экономическое поведение, направленное на 

обеспечение себе экономических преимуществ, поведение личности в ситуации 
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конкуренции, какие потребности личности она (конкуренция) удовлетворяет) 

компоненты. 

 

 

1.4 Конструктивность межличностных отношений  

 

 

Уровень удовлетворенности жизнью, а также здоровье человека  

напрямую зависит от качества и регулярности его взаимодействий с другими 

людьми. Вся совокупность подобных взаимодействий, имеющих 

продолжительный и устойчивый характер, попадает под определение  

межличностных отношений.  Любые межличностные отношения имеют свои 

особенности и специфику. 

В рамках рассматриваемого явления находят свое отражение такие 

аспекты межличностного взаимодействия как эмоционально-чувственный, 

когнитивный и поведенческий. Межличностные отношения отличаются 

многообразием и сложностью [16].  

По мнению большинства исследователей, система межличностных 

отношений лежит в основании системы общественных отношений  [28].  

Принципиально важно определить место межличностных отношений в 

общей системе жизнедеятельности человека. Внутри каждой сферы 

общественного взаимодействия существует определенная система 

межличностных отношений, которые реализуются в рамках совместной 

деятельности конкретных личностей, в актах их общения и взаимодействия.  

Но при этом следует отметить, что при участии в общественных 

отношениях человек, с одной стороны, является носителем определенного 

социального статуса, исполнителем безликой социальной роли, являющейся 

частью общественной иерархии и  предполагающей реализацию определенного 

набора обязанностей, при этом, с другой стороны, человек не перестает быть 

неповторимой личностью, оказывающей влияние на характер общественных и 

межличностных отношений. 
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В связи с этим возникло понятие  «межличностная роль», которое 

позволяет зафиксировать положение человека не в системе общественных 

отношений, а в системе групповых связей. Обнаружение  личностных черт в 

способе исполнения социальной роли вызывает  в других членах группы 

ответные реакции, и таким образом,  в группе возникает целая система 

межличностных отношений. 

Изучение межличностных отношений представляет интерес для 

различных отраслей психологии, таких как общая и социальная. Это 

обусловлено тем, что межличностные отношения создают почву для развития 

личности. Главными чертами феномена межличностных отношений являются 

неофициальность, личностная значимость, эмоциональная насыщенность, связь 

с интимными сторонами жизни, высокая вовлечённость.  

Динамика развития межличностных отношений  зависит от особенностей 

участвующих в них личностей. Сюда относятся характерологические, 

мотивационные, интеллектуальные и нейродинамические особенности 

личности. В силу взаимного характера межличностных отношений в их 

регулировании принимают участие три таких мотивационных компонента, как 

«Я хочу», «Я могу» и «надо». Личного отношения («Я хочу») недостаточно для 

образования отношений. Необходимо согласование взаимных мотивов 

(желаний) и возможностей ( «Я могу» удовлетворить потребность другой 

личности).третий компонент («Надо») есть важнейшая детерминанта 

образования и развития или распада отношений («надо» – «не надо»), 

являющаяся не субъективной стороной отношений, а объективной.  Она 

характеризует общественную необходимость в каждом конкретном типе 

отношений.  

Еще одним параметром межличностных отношений является степень их 

привлекательности для участников. Данный параметр характеризуется такими 

элементами как симпатия-антипатия и притяжение-отталкивание. Первое 

зависит от  степени переживаемого  удовлетворения-неудовлетворения от 

реального или мысленного контакта с оппонентом, то притяжение-отталкивание 

есть практическая составляющая этих переживаний. 
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Шибутани Т. (1999) трактует  межличностные отношения как взаимные 

ориентации, которые развиваются и кристаллизируются у индивидов, 

находящихся в длительном контакте. Динамика и протекание таких 

взаимоотношений зависит от наличия или отсутствия тех или иных личностных 

черт у оппонентов. 

Следует учитывать шаблон межличностных отношений, развивающихся 

между включенными в совместное действие людьми: он создает еще одну 

матрицу, накладывающую дальнейшие ограничения на то, что каждый человек 

может или не может делать [47]. Следовательно, межличностные отношения, в 

отличие от других типов отношений, предполагают определенные ограничения 

и ответственность за себя и за человека, с которым вступают в отношения.  

Абрамова Г.С. определяет межличностные отношения как 

пространственно-временное образование, которое простирается как в прошлое 

истории человечества, так и обращено к его далекому и реальному будущему 

времени. Содержанием межличностных отношений выступает ожидание 

людьми друг от друга взаимно известных форм активности [1]. 

Таким образом, ученые – психологи дают различные определения 

понятию межличностных отношений и вкладывают в это понятие различное 

содержание. Это говорит о том, что межличностные отношения – 

многоаспектное и сложное понятие. Но при том какова бы ни была специфика и 

особенности существующих взаимоотношений обязательным параметром 

данного понятия является наличие совместной деятельности, которая 

способствует возникновению и определяет характер развития отношений, а 

также   особенности их восприятия и понимания участников друг другом. 

Контакты при личностном взаимодействии делятся на 2 вида – 

конструктивные и деструктивные. 

К первому типу относятся умение эффективно выстраивать 

межличностное взаимодействие с коллегами, подчинёнными, внешними 

партнёрами и руководителями,  умение правильно задавать вопросы и получать 

на них ответы, уметь «активно слушать», находить выход из «тупиковых», вести 

разговор (переговоры) и конструктивно преодолевать конфликты. Второй же 
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тип представляет собой совокупность форм межличностного взаимодействия, 

которые затрудняют или разрушают отношения и пагубно сказываются на 

человеке или обоих партнерах. Примерами такого рода контактов могут быть 

манипулятивные общение, агрессивное взаимодействие, авторитарный стиль 

общения. Молчание так же может иметь деструктивные окраску, особенно 

тогда, когда оно скрывает какую-то важную информацию или служит средством 

наказания партнера. Немало личностных черт характера человека, таких как 

хитрость, склонность к клевете, предвзятость, стереотип мышления, 

мстительность, цинизм, могут быть основой деструктивной взаимодействия, 

которая при таких условиях не обязательно преследует какие-то личные 

выгоды, а руководствуется просто мотивами самоутверждения, соперничества и 

т.д. 

Также интерес представляет изучение уровня макевиализма и его влияние 

на психологическое отношение к конкуренции. 

Измерение уровня макиавеллистичности личности позволяет определить 

степень готовности одного человека использовать другого в своих целях, 

готового по своим личностным характеристикам подчиниться. Макиавеллизм 

следует рассматривать как количественную характеристику. Каждый человек 

способен к манипулятивному поведению, но некоторые к нему более склонны и 

способны, чем другие. Принятие макиавеллевских установок означает, что 

людьми можно и следует манипулировать. Р. Кристи выстраивает такую 

последовательность: «людьми можно манипулировать – существует желание 

это делать – тренируется навык – возникает удовлетворение – развиваются 

способности» [12]. Как указывает Е.Л. Доценко, глубокая смысловая фиксация 

такого типа отношений с другими людьми способна при последующей 

актуализации стать мощным эмоциональным обоснованием стремления 

помыкать другими людьми и прибирать их к рукам.  

Макиавеллизм (макиавеллистичность) – свойство личности, включающее 

в себя цинизм, отчужденность, эмоциональную холодность, пренебрежение 

конвенциональной моралью, допускающее использование других в своих целях. 

При таком виде манипуляции эксплуатация другого актуализирует его 
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потребность в сотрудничестве, желании иметь хорошие отношения и хорошо 

выглядеть в глазах окружающих [17]. Как указывает Д.Б. Катунин [17], 

макиавеллевская манипуляция занимает промежуточную позицию между 

императивным и манипулятивным воздействием, имея общие характеристики 

как с одним, так и с другим. 

Макиавеллевская манипуляция никогда не имеет целью воздействовать на 

кого то, чтобы что-то или как-то его изменить. Ее основная цель – получить то, 

что нужно. В этом случае другой человек выступает либо средством для 

достижения, либо преградой. Чем больше выражена степень макиавеллизма 

личности, тем меньше ее интересуют люди сами по себе, несмотря на то, что 

она может казаться обаятельной и весьма заинтересованной в своих 

собеседниках. Выраженные макиавеллисты (Маки) часто кажутся спокойными, 

уверенными, нацеленными на результат совместных действий и часто вызывают 

симпатию у окружающих. 

Таким образом, подводя итог всему вышесказанному, в нашей работе под 

межличностными отношениями мы понимаем совокупность связей, 

складывающихся между людьми в форме чувств, суждений и обращений друг к 

другу. 

Конструктивное взаимодействие – это целенаправленная, построенная на 

гибких установках и взглядах, на понимании индивидуальных особенностей 

партнера совместная деятельность заинтересованных друг в друге личностей, 

стремящихся к самосовершенствованию, самоактуализации, продуктивному 

разрешению возникающих противоречий и к социально-значимому результату и 

создающих основу для совместной плодотворной, результативной работы 

К деструктивным межличностным отношениям относятся такие формы 

контактов, которые затрудняют или разрушают отношения и пагубно 

сказываются на человеке или обоих партнерах. Примерами такого рода 

контактов могут быть манипулятивные общение, агрессивное взаимодействие, 

авторитарный стиль общения. 
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1.5 Конкурентность личности и психологическое отношение к 

конкуренции 

 

 

Опираясь на анализ теоретических аспектов конкуренции и 

взаимоотношений в данном параграфе нам предполагается необходимым 

рассмотреть в рамках нашего исследования такой малоизученный феномен в 

современной науке как конкурентность личности.  

Феномен «конкурентности личности» вытекает из понятия конкуренции 

рассмотренной в подразделе 1.1 и определенное нами как в узком смысле – 

соперничество, активное соревнование на каком-либо поприще между 

отдельными лицами (конкурентами), заинтересованными в достижении одной и 

той же цели. Также мы выяснили, что в психологическом определении 

конкуренции наиболее точно отражается её сущность – это социальное 

взаимодействие. Субъект конкуренции психологически должен изучаться не как 

изолированный индивид со своими мотивами, целями, задачами, а как субъект 

социального взаимодействия.  

Переходя к анализу понятия конкурентности личности, мы можем сказать, 

что в современной науке практически отсутствуют исследования на эту тему, 

хотя она представляется наиболее интересной. Анализируя немногочисленные 

исследования, мы можем сказать, что конкурентность это отношения и 

взаимодействия индивидов, характеризующиеся соперничеством и 

напряженностью. Однако это определение не является, по нашему мнению, 

точным. В нашей работе мы рассматриваем конкурентность личности как некую 

характеристику отражающую уровень или степень стремления и готовности 

личности к процессу конкуренции, к участию в ситуациях где она может 

возникнуть (ситуации соревнований или противоборств, сравнение личности по 

различным показателям (как психологическим, так и экономическим 

параметрам) с другими людьми). 

Поскольку конкурентность – это характеристика готовности и стремления 

личности, то мы можем рассмотреть ее с позиций когнитивного, аффективного 
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(эмоционального) и мотивационно-волевого (поведенческого) компонентов. 

Тогда мы можем представить структуру конкретности как качества личности 

следующим образом: 

 когнитивный компонент (как я понимаю и осознаю конкуренцию, кто 

является участниками конкурентных отношений, когда они возникают и 

реализуются, за какие ресурсы я вступаю в конкурентные взаимоотношения, как 

я осознаю эти ситуации); 

 аффективные (эмоциональный) компонент (нравиться или не нравиться 

мне ситуации конкуренции, что именно мне нравиться или не нравиться, какие 

эмоции я испытываю, какие эмоциональные реакции продуцирую в ситуациях 

конкуренции); 

 мотивационно-волевой компонент (как я себя веду в ситуации 

конкуренции, какие мои потребности она удовлетворяет, какое поведение мне 

присуще в моменты конкурирования и т.д.). 

Таким образом, рассматривая понятие конкурентности личности, мы 

можем однозначно сказать, что оно не имеет связи с широко распространенным 

и изучаемым в отечественной и зарубежной науке понятием 

конкурентоспособности личности, так как конкурентоспособность 

определяется, как способность личности выдерживать конкуренцию, 

противостоять конкурентам. 

Мы не нашли исследований посвященным выявлению связи между этими 

двумя понятиями, поэтому можем сказать, что сочетание этих двух явлений 

может иметь абсолютно различные комбинации: высокая конкурентность и 

низкая конкурентоспособность (человек проявляет готовность и стремление к 

участию в конкуренции, но не выдерживает ее в силу личностных 

характеристик); другой вариант сочетания данных низкая конкурентность (нет 

мотивации участвовать в конкурентной борьбе, отсутствует эмоционально 

окрашенное отношение, либо оно негативное), но попадая в ситуацию 

конкурентной борьбы или соревнования человек показывает высокий уровень 

конкурентоспособности. Все это говорит, о том, что между этими явлениями 

существует связь, требующая глубоких исследований. 
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Обращаясь к анализу психологического отношения к конкуренции мы 

можем сказать, что это явление, структурирующее конкурентное поведение 

личности в ситуации конкуренции и по нашему мнению оно максимально 

сильно связанно с эмоциональной стороной отношения. 

Подводя итог, мы можем сказать, что конкурентность – это качество, 

содержание которого определяется всей совокупностью, выраженностью и 

частотой проявлений в жизни человека отдельных психологических отношений 

к конкуренции, т.е. некоторых избирательных оценок различных сторон 

процесса конкуренции. 

Таким образом, мы подошли к выводу о том, что конкурентность есть 

некая система психологического отношения личности к конкуренции. И, 

следовательно, описывая и изучая психологическое отношение личности к 

конкуренции по сути, мы выявляем меру конкурентности личности.  

Мы вывели модель определения меры конкурентности личности через 

показатели по трем блокам: когнитивному, аффективному (эмоциональному) 

мотивационно-волевому. Также мы можем говорить о том, что чем выше 

показатели личности по этим блокам, тем выше мера конкурентности личности, 

но при этом это не свидетельствует о ее конкурентоспособности. Особо значим 

этот вывод при исследовании конкурентности личности в условиях 

конкурентной трудовой среды. Рассматривая социально-психологические 

предпосылки соревновательности и конкуренции в трудовой среде, мы, 

опираясь на многочисленные исследования, можем говорить о том, что 

поведение одного человека в такой среде выступает критерием социальной 

значимости поведения другого человека, вследствие чего и развивается 

конкурентная борьба.  

Особый интерес в рамках нашего исследования представляет взаимосвязь 

меры конкурентности личности и конструктивности ее взаимоотношений с 

окружающими людьми. По нашему мнению, чем выше эмоциональный аспект 

конкурентности личности, тем более деструктивными будут ее 

взаимоотношения с окружающими. Эта предпосылка исходит из того, что чем 



31 

больше эмоций продуцирует человек в процессе конкуренции, тем больше он 

влияет на поведение и отношение к нему других людей.  

Во второй главе нашей работы, опираясь на проведенный теоретический 

анализ и полученные выводы, мы исследуем взаимосвязь меры конкурентности 

личности и конструктивности ее взаимоотношений с окружающими людьми. 
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II ИССЛЕДОВАНИЕ ВЗАИМОСВЯЗИ ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО 

ОТНОШЕНИЯ К КОНКУРЕНЦИИ И КОНСТРУКТИВНОСТИ В 

МЕЖЛИЧНОСНЫХ ОТНОШЕНИЯХ 

 

 

2.1 Описание выборки исследования 

 

 

В целом рамками исследования было охвачено 50 участников. Все 

участники исследования связаны с конкуренцией в своей трудовой 

деятельности и являются менеджерами по продажам в торговой организации.  

Основная сфера деятельности данной компании оптовая продажа организациям 

товаров хозяйственного назначения и бытовой химии. 

Одним из основных условий участия в исследовании являлось то, то 

трудовая среда, в которой проходит профессиональная деятельность 

участников исследованиябыла конкурентной. В рамках нашего исследования 

конкурентная трудовая в системе трудовых отношений – это совокупность 

взаимосвязанных внешних и внутренних факторов, порождающих 

конкурентные взаимоотношения в сфере труда и влияющая на их частоту и тип. 

К внешним факторам относятся те объективные параметры среды, в которых 

реализуется конкурентная борьба – физические и организационные условия 

труда: структура предприятия, формальные и неформальные правила 

регламентации конкуренции, организационные условия, в которых она 

протекает, кадровые  инструменты отбора, оценки, мотивации и развития 

персонала. К внутренним факторам относятся сама трудовая деятельность, 

личностные характеристики, знания, умения, компетенции ее субъектов, 

уровень их конкурентоспособности и отношение к конкурентности, их 

взаимодействия и порождаемые социально-психологические эффекты.  

Основными факторами конкуренции для наших испытуемых является 

борьба за клиентов, и за товары которых может быть недостаточно. Борьба за 
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финансы и преимущества перед другими сотрудниками (более высокая оплата, 

корпоративные привилегии и т.д.) 

 

 

2.2 Методики исследования 

 

 

Инструментами проведения намеченного исследования стал ряд методик, 

которые отвечают всем необходимым требованиям. 

Методика «Субъективная оценка межличностных отношений»  

(С. В. Духновского) [13]. Вопросы методики и бланки представлены в 

приложении 1. 

Данная методика поможет выявить отсутствие гармонии в 

межличностных отношениях испытуемого, проявляющееся в напряжении, 

отчуждении, повышенном уровне конфликтности и агрессии. 

Данная методика может быть применена при групповых и 

индивидуальных испытаниях. 

Суть данной методики состоит в применении опросника, имеющего в 

своем составе  40 вопросов, к каждому из которых прилагается 7 вариантов 

ответов.  

После проведения данного испытания производится обработка 

результатов опросника , суть которой сводится к подсчету полученных баллов, 

соответствующих полученным ответам испытуемого. Варианты ответа на 

вопросы и соответствующие им баллы представлены на рисунке ниже. 

Первичный подсчет баллов ведется в рамках шкал, приведенных в 

инструкции. Полученную таким образом сумму переводят в шкальные оценки 

(шкала стенов) по нормативным таблицам, соответствующим полу 

обследуемого. Следующим этапом является суммирование полученных стенов 

и вычисление итогового балла, который и является индикатором, 

определяющим окончательную интерпретацию результатов теста. Уровень 

значения итогового балла в данном тесте отражает степень выраженности 
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дисгармонии в межличностных отношениях испытуемого. Более подробное 

описание результатов теста приведено в приложении  1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.1 - Варианты ответа 

 

Следующим этапом проводимого исследования является выявление 

отношения тестируемых к конкуренции. Для решения данной задачи 

применяется методика, разработанная Н.А. Ахадовой [6]. Вопросы методики и 

бланки представлены в приложении 2. 

Суть опросника состоит из утверждений, разделенных на три блока: 

когнитивный, эмоциональный и мотивационно-волевой. 

Также в рамках проводимого исследования необходимо определить 

уровень макевиализма личности испытуемых (Мак-шкала). Вопросы методики 

и бланки представлены в приложении 3. Авторами рассматриваемой методики 

являются Р. Кристи и Ф. Гeйс. Источником знаний о данной методике является 

книга Е.П. Ильина «Психология индивидуальных различий» [15]. 

Во все времена люди пользовались различными манипулятивными 

техниками для того, чтобы заставить оппонента подчиниться своей воле и 

склонить его к выполнению своих желаний. 

Умение манипулировать людьми напрямую связано уровнем 

выраженности макиавеллизма, т.е. готовности и способности использовать 

Варианты ответа полностью не 

согласен – 1 балл 

согласен в малой 

степени – 2 бала 

согласен почти 

наполовину – 3 балла 

согласен 

наполовину – 4 б 

согласен более, чем 

наполовину – 5 б 

согласен почти 

полностью- 6 б 
согласен 

полностью – 7 б 
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другого в своих целях, готового по своим личностным характеристикам 

подчиниться. Склонность к использованию манипуляций в той или иной 

степени заложена в каждом из нас. Согласно результатам исследований Р. 

Кристи способности манипулировать людьми развиваются по следующей 

схеме. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.2 - развитие способности манипулировать людьми 

 

 

По мнению автора Е.Л. Доценко [12], способности к манипулятивному 

поведению может  породить в человеке стремление помыкать другими людьми.  

Если личность отличается цинизмом,  эмоциональной холодностью, 

пренебрегает  моралью, допускает использование других в своих целях, то 

говорят , что она отличается высоким уровнем макевиализма. Но 

использование людей в своих целях порождает прибегнуть к сотрудничеству , 

выстраиванию хороших отношений и создания положительного образа в глазах 

окружающих [17].  

Понимание того что людьми 

можно манипулировать 

Желание манипулировать 

Тренировать навык 

манипулировать 

возникает удовлетворение 

развиваются способности 
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Ниже представлен макиавеллизм в ряду других стратегий социального 

поведения, описаны основные характеристики и отличительные признаки 

стратегий. 

1. Подавляюще императивная. Принуждение, агрессия, ориентация и 

опора на статус, силу и власть. Ритуальность. Готовность к насилию и 

подавлению. Конфронтация. Критичность.  

2. Императивно-отчужденная. Доминантность, прагматизм, 

рациональность, решительность. Инициативность, настойчивость. 

Самопродвижение, стремление к лидерству. Независимость, недружелюбность.  

3. Цинично-отчужденная. Цинизм. Нарциссизм. Скептицизм, 

прагматизм, рациональность. Пренебрежение социальной желательностью. 

Нонконформизм. Обособленность, чувство превосходства. Эгоцентризм.  

4. Отчужденно-корыстная. Недоверие. Социальная компетентность. 

Конъюнктурное поведение (обаяние, лесть, уверенность, приспособление, 

присоединение). Использование чужих слабостей в своих интересах. 

Извлечение личной выгоды из взаимодействия. Гедонизм. Коварство.  

5. Скрытно-корыстная. Скрытное стремление, побуждение повлиять с 

целью изменить внутренние структуры другого (мотивы, цели, ценности, 

убеждения, психические состояния, настроение и пр.).  

6. Манипулятивно-зависимая. Нацеленность на отношения, интерес к 

другому. Стремление устанавливать отношения, понравиться. Желание 

повлиять на другого. Понимание другого.  

7. Эмпатийно-зависимая. Стремление к сотрудничеству. Доверчивость, 

правдивость, искренность. Учет интересов и переживаний другого. 

Сострадательность, эмпатия. Покорность, желание получить одобрение.  

Таким образом, вышеперечисленные стратегии основаны на различных 

видах воздействий, в первом случае мы говорим об императивном воздействии, 

в  третьем – о макиавеллизме, в пятом – о манипуляции и в седьмом – об 

антимакиавеллизме. Остальные стратегии являются промежуточными. 

По мнению автора Д.Б. Катунина [17], понятие макиавеллизм не 

синонимично понятию манипуляция. Макиавелист имеет своей целью получить 
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то что хочет при помощи усилий другого человека, но не предпринимает 

попыток изменить или перевоспитать. Личность с ярко выраженным 

макиавеллизмом не интересуют люди сами по себе, даже если на первый взгляд 

кажется, что все наоборот. Люди, отличающиеся высокой степенью 

макиавеллизма, выглядят обаятельными, целеустремленными, уверенными и 

нравятся окружающим. 

Ниже представлена «Мак-шкала», предназначенная для определения 

уровня макиавеллистической установки личности, реализующейся в 

отношениях с другими людьми. 

В общении субъекты с высокими показателями по шкале макиавеллизма, 

как правило, предметно ориентированны, в социальных взаимодействиях они 

более целеустремленны, конкурентоспособны и направлены, прежде всего, на 

достижение цели, а не на взаимодействие с партнерами. 

Низкий уровень макиавеллизма (до 50 баллов и ниже) предполагает: 

застенчивость, вежливость, отсутствие грубых выражений в речи. 

Сострадательность, доброту, сердечность. Эмпатию, сочувствие, уступчивость, 

понимание. Ощущение радости от процесса (творчества). Потребность в 

помощи, доверии, признании со стороны окружающих, стремление к тесному 

сотрудничеству, дружелюбное отношение к окружающим. Правдивость, 

доверчивость, искренность, добросовестность. Высокий уровень 

макиавеллизма (от 50 баллов и выше) предполагает: стремление говорить 

правду, критичность, прямолинейность, настойчивость в достижении цели. 

Доминантность, качества лидера, агрессивность, напористость, личностная 

сила, любовь к соревнованию. Пренебрежение социальным одобрением, 

тенденция иметь особое мнение, отличное от мнения большинства, 

нацеленность на результат, прагматичность. Уверенность, чувство 

собственного превосходства, независимость, стремление к соперничеству. 

Саморефлексия, наличие внутренних конфликтов, общий негативный 

эмоциональный фон. Тщеславие, любовь к лести, честолюбие, умение 

приспосабливаться в любой ситуации. Люди с высокими значениями по данной 

шкале (Высокие Маки-термин, предложенный Р. Кристи) - первые там, к чему 
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все стремятся, конкурируя, используя других как средство выиграть так, что 

другие благодарят их за эту возможность. Люди с высокими баллами по данной 

шкале значительно более успешны при ведении переговоров, использовании 

манипулятивных тактик и получении вознаграждения, чем имеющие средние и 

тем более низкие баллы. 

 

2.3 Результаты диагностического исследования 

 

 

Проведя исследования по всем отобранным нами методикам, были 

получены следующие результаты. 

Методика СОМО цель, которой,определение характеристик дисгармонии 

и деструкции межличностных отношений с помощью самооценок 

обследуемого.  

Предмет данной методики – напряженность, отчужденность, 

конфликтность и агрессивность в отношениях между людьми, выступающие 

индикаторами их гармоничного и конструктивного взаимодействия.  

Первичные данные обследования представлены в приложении 1. 

В таблице 2.1 представлены результаты обследованных испытуемых по 

методике СОМО в %. 

По общей шкале субъектной оценки межличностных отношений 

получены следующие результаты. 

32% выборки испытуемых, соответствуют низкому уровню по шкале 

стенов. Эти испытуемые характеризуются чрезмерно выраженными 

сближающими чувствами, такими как единство, общность между людьми, 

дружелюбие, добросердечие, признательность, уважение, любовь. Что также 

говорит о дисгармонии в отношениях. Низкие значения могут 

свидетельствовать и о том, что человек не замечает наличия трудностей, 

проблем в отношениях (не желает признавать их), либо о неискренности в 

ответах. 
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Таблица 2.1 

Распределение результатов диагностики по методике СОМО в процентном 

соотношении по уровням 

Наименование 

шкалы 

Низкий уровень Средний уровень Высокий 

уровень 

Кол-во 

человек 

% Кол-во 

человек 

% Кол-во 

человек 

% 

Общее значение 16 32 16 32 18 36 

Напряженность  12 24 22 44 16 32 

Отчужденность  10 20 20 40 20 40 

Конфликтность  10 20 29 58 11 22 

Агрессивность  8 16 26 52 16 32 

 

 

32% выборки, соответствуют среднему уровню по шкале стенов. Их 

данные свидетельствуют о достаточной гармонии в отношениях. Отношения 

носят стабильный характер, предполагающий длительное сохранение 

взаимодействия в паре (группе), вызывающее положительные чувства, 

эмоциональный комфорт у партнеров (или группе). Имеется стремление 

учитывать индивидуальные особенности друг друга. Отношения носят 

открытый, естественный характер. 

Результаты 36% от выборкисоответствуют высокому уровню по шкале 

стенов. Высокие значения говорят о наличии дисгармонии в межличностных 

отношениях у этих испытуемых: отсутствие единства, согласия с другими 

людьми, ослабление позитивных эмоциональных связей, преобладание 

удаляющих чувств (одиночество, неприязнь, злость, вина, раскаяние, зависть, 

стыд, обида) над сближающими чувствами. 

Рассматривая полученные данные по шкалам методики СОМО можно 

сказать следующее. 

Данные по шкале напряженность межличностных отношений.  

32% от выборки, имеют высокие значения по этой шкале. Высокие 

значения по шкале этой шкале означают излишнюю сосредоточенность, 

поглощенность мыслями об отношениях, повышенную озабоченность 
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отношениями, которые являются неустойчивыми, доставляющими 

беспокойство и дискомфорт. Напряженность в отношениях может 

сопровождаться у этих людей чувством смятения, эмоциональной 

неустойчивостью, повышенной утомляемостью, гнетущими чувствами. При 

крайне высоких значениях человек дистанцируется от других людей, может 

проявлять резкость и грубость по отношению к другим людям.  

44% от выборки, имеют средний уровень по шкале напряженности. 

Средние значения – умеренно выраженная напряженность, необходимая для 

поддержания интенсивности отношений. Человек чувствует субъективное 

эмоциональное благополучие, комфорт в отношениях. Серьезные 

(неразрешимые) трудности и проблемы в отношениях отсутствуют либо 

успешно разрешаются. Человек удовлетворен тем, как складываются его 

отношения с другими людьми.  

24% имеют низкие значения, про них можно сказать, что человек не 

задумывается о том, как складываются его отношения; возможно, он не 

замечает действительного отношения к нему других людей. Низкие значения 

могут свидетельствовать о большом количестве социальных контактов, не 

обладающих достаточной глубиной и значимостью, отношения носят 

преимущественно поверхностный характер. 

Отчужденность между субъектами  отношений. 

40% респондентов имеют высокие значения то этой шкале от выборки. 

При высоких значениях выражено стремление дистанцироваться от других 

людей. В отношениях имеет место отсутствие доверия, понимания, близости. 

Отношения не вызывают чувство комфорта. Может иметь место проявление 

осторожности в установлении близких отношений и выборе лиц, с которыми 

создают более глубокие эмоциональные отношения. При крайних значениях 

возможно наличие переживания одиночества, изолированности, несмотря на то 

что человек находится среди других людей.  

40% испытуемых имеют средние значения по шкале. Эти значения 

предполагают, что человек чувствует себя хорошо среди людей, проявляет 

стремление устанавливать близкие чувственные, доверительные отношения с 
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другими людьми. Человек чувствует, что его понимают или стараются понять. 

Наличие симпатии и притяжения к другому человеку (группе), принимаются во 

внимание их предубеждения и слабости. Чем больше притяжения испытывает 

человек, тем более он склонен к снисходительности, к большому согласию и 

согласованности в деятельности. Нет чувства одиночества и изолированности 

от других людей.  

Низкие значения по шкале выявлены у 20% респондентов. У этих 

испытуемых возможна демонстрация зависимости, конформности с целью 

избежать одиночества и ненужности. Возможно, стремление подчеркнуть свою 

причастность к интересам большинства. 

Конфликтность в отношениях. 

22% от выборки, имеют высокие значения, которые указывают на 

наличие противоречий, противостояния, противоборства между людьми. 

Чувство, что в отношениях каждый ориентируется на свои интересы, стремится 

навязать предпочтительное для себя решение, открыто борется за реализацию 

своих интересов. Возможно наличие установки что «жизнь – борьба против 

всех». 

58% испытуемых имеют средние значения по шкале. Люди, имеющие 

такие значения, характеризуются либо отсутствием противостояния, 

неразрешимых противоречий между субъектами отношений, либо умением 

конструктивно разрешать возникающие трудности и противоречия. Человек со 

средним уровнем по данной шкале ориентирован на совместный поиск 

решения, удовлетворяющий интересы всех сторон.  

20% респондентов имеют низкие значения, проявляют компромиссное 

поведение, несдержанность в излиянии дружелюбия, нерешительность. Для них 

характерно избегание конфронтации между людьми – возможно из страха быть 

отвергнутым. 

Агрессия в отношениях. 

32% респондентов имеют высокие значения по шкале агрессивности. 

Такие люди имеют тенденцию (стремление) подчинить себе других, 

доминировать над ними, эксплуатировать их. Стремление обрести контроль, 
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власть над другими людьми. С их стороны возможно проявление резкости, 

грубости в отношениях (как в вербальной, так и в невербальной форме), 

косвенной агрессии.  

52% испытуемых имеют средние значения. У таких людей в отношениях 

выражено стремление занять позицию «на равных». Таким людям свойственна 

тактичность и дружелюбие, сотрудничество, искренность и непосредственность 

в отношениях. Проявление ярости, неприязни и зависти, негативная критика и 

раздражение по отношению к людям отсутствует.  

16% респондентов имеют низкие значения, у них проявляются 

демонстрация мягкосердечия, альтруизма, гиперсоциальности. Агрессивные 

намерения могут тщательно скрываться или контролироваться. 

Таким образом, анализируя полученные данные по методике СОМО мы 

можем сказать следующее: 66% респондентов оценивают свои 

взаимоотношения с окружающими как дисгармоничные, при этом дисгармония 

проявляется в двух направлениях: человек либо не замечает наличие 

трудностей и проблем во взаимоотношениях, либо: у него проявляется 

несогласованность с другими людьми, преобладают чувства, отдаляющие его 

от других, и как следствие нарушаются эмоциональные связи. 

Анализируя данные по каждой из шкал описывающих деструкции во 

взаимоотношениях мы можем сказать о том, что напряденными можно назвать 

взаимоотношения 32% респондентов которые часто задумываются об 

отношениях, но при этом, вступая в эти взаимоотношения, испытывают 

дискомфорт, повышенную эмоциональную неустойчивость, и в худшем 

варианте грубость, резкость и цинизм по отношению к другим людям. У 24% 

респондентов деструкция проявляется в излишней поверхностности 

отношений, большом количестве социальных контактов, что как раз является 

характерной чертой профессиональной деятельности менеджеров по продажам. 

Лишь 44% проявляют конструктивность во взаимоотношениях, не испытывают 

напряжения и легко справляются с трудностями и напряженностью в 

отношениях. 
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Анализируя данные по параметру отчужденности мы видим, что 40% 

респондентов стараются дистанцироваться во взаимоотношениях, не 

испытывают доверия и понимания, они испытывают дискомфорт во 

взаимоотношениях. 20% респондентов демонстрируют во взаимоотношениях 

зависимость и комфорностью, что тоже является деструкцией. Лишь 

взаимоотношения 40% респондентов по шкале отчужденности можно назвать 

конструктивными, они не испытывают чувства одиночества и отчужденности. 

22 % испытуемых проявляют и испытывают конфликтность во 

взаимоотношениях, их жизненная установка «жизнь это борьба против всех», 

58 % умеют конструктивно избегать возникающие противоречия, 20% избегают 

конфронтации во взаимоотношениях.  

Рассматривая взаимоотношения по шкале агрессивности мы видим, что 

32% респондентов стремиться подчинить себе других людей, стремиться 

доминировать. 16% респондентов демонстрируют альтруизм, либо тщательно 

скрывают свои агрессивные тенденции, и 52% занимают конструктивную 

позицию во взаимодействии «на равных». 

Графическое представление данных по методике СОМО на рисунке 2.1. 

 

 

Рис. 2.3 Результаты исследования дисгармоничности в межличностных 

взаимоотношениях по методике СОМО 
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В таблице 2.2. представлены результаты диагностики по методике 

модифицированный опросник Ахадовой по выявлению психологического 

отношения к конкуренции. 

 

 

Таблица 2.2 

Распределение результатов диагностики по модифицированной методике 

отношения к конкуренции в процентном соотношении по уровням 

Наименование 

шкалы 

Низкий уровень Средний уровень Высокий уровень 

Кол-во 

человек 

% Кол-во 

человек 

% Кол-во 

человек 

% 

Общее значение 1 2 37 74 12 24 

Эмоциональный 

компонент 

4 8 24 48 22 44 

Мотивационно – 

волевой 

компонент 

0 0 41 82 9 18 

Когнитивный 

компонент 

4 8 39 78 7 14 

 

 

Анализируя общие данные по методике, мы можем сказать, что высокий 

уровень отношения к конкуренции выявлен у 24% респондентов, средний 

уровень 74%, и низкий уровень 2% от выборки. 

По эмоциональному блоку высокие значения выявлены у 44% 

испытуемых, средний уровень выявлен у 48%, низкий уровень выявлен у 8 % 

испытуемых. Эти данные свидетельствует о том, что большая часть 

испытуемых проявляют ярко выраженное эмоциональное отношение к 

конкурентности.  

По мотивационно-волевому блоку высокие значения выявлены у 18% 

респондентов, средние значения у 82%, низкий уровень не выявлен. 
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По когнитивному компоненту получены следующие результаты: высокий 

уровень 14%, средний уровень у 78% испытуемых, низкий уровень 8% 

респондентов. 

Для анализа отношения к конкуренции по блокам мы высчитали 

среднестатистические значения по каждому утверждению блока и посмотрели, 

какое количество респондентов согласны с каждым. Значимыми в нашем 

анализе были утверждения, получившие максимальный и минимальный балл и 

максимальное количество респондентов согласных с утверждением. В таблице 

2.3 представлены результаты анализа. Таблица 2.3 представлена ниже. 

По другим характеристикам значимой степени согласия не выявлено. 

Анализируя полученные данные по эмоциональному компоненту 

психологического отношения к конкуренции можно говорить о том, что 70% 

респондентов отмечают ожесточение конкурентной борьбы на современном 

этапе, что по нашему мнению может быть связано с наступившим в России 

кризисным периодом и нестабильной ситуацией на рынке. 68 % испытуемых 

доставляет удовлетворение и чувство гордости их успехи в конкурентной 

борьбе и они стремятся что бы конкуренты знали о них, при этом для 54% 

ситуация конкурентной борьбы является двигателем в любой деятельности, 

поскольку только при наличии конкуренции они могут сделать гораздо больше, 

чем при ее отсутствии. 54% опрошенных готовы на все, что бы обогнать своих 

конкурентов, таким образом они могут применять в конкурентной борьбе и не 

совсем честны методы и способы противостояния, в то время как 48 % 

опрошенных позиции которые они занимают в жизни всегда недостаточны.  

В тоже время 68% выборки не видит в индивидуалистической 

конкуренции аморальности и беспринципности, и лишь 16% респондентов 

иногда испытывают чувство вины за устранение конкурентов которые им не 

мешают. 

Мотивационно-волевой компонент психологического отношения к 

конкуренции: 42% опрошенных предпочитают всегда быть информированными 

о делах своих конкурентов, для того что бы прогнозировать их решающий 

бросок это имеет значение для формирования подозрительности и недоверия 
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Таблица 2.3 

Результаты анализа психологического отношения к конкуренции по блокам. 

Утверждение Средний 

балл 

Количество 

респондентов  

Эмоциональный компонент 

Мне кажется, что конкурентная борьба в современных 

условиях становится все более жестокой 

5,82 70% 

Я горжусь своими достижениями и позволяю моим  

конкурентам знать о них 

5,22 68% 

Современная жизнь - это джунгли, в которых выживает 

сильнейший 

5,1 56% 

В ситуации конкурентной борьбы я могу достичь больших 

результатов в любом деле, чем при ее отсутствии 

5,0 54% 

Я горжусь своей способностью к конкурентной борьбе 5,18 54% 

Я сделал бы практически все возможное, чтобы обогнать 

всех своих конкурентов 

5,2 54% 

Те позиции в жизни, которые я занимаю всегда для меня 

недостаточны 

5,0 48% 

Я считаю, что индивидуалистическая конкуренция  

отличается своей аморальностью и беспринципностью 

2,8 68% 

Иногда я чувствую себя виноватым, пытаясь устранить  

конкурентов, которые мне не мешают  

2,76 70% 

Мотивационно-волевой компонент 

Я предпочитаю постоянно быть в курсе всех планов своих 

конкурентов, так как не знаю, когда они могут 

предпринять решающий бросок 

5,2 42% 

Я иногда пытаюсь перевести конкурентные отношения в  

отношения сотрудничества 

4,94 40% 

Стремление к сотрудничеству в настоящее время более 

эффективно, чем стремление к конкурентной борьбе. 

4,96 44% 

Я часто размышляю, стоит ли мне тратить силы на борьбу 

с конкурентами или заняться другими проблемами 

2,9 64% 

Часто испытываю затруднения, решая, вступать мне в  

борьбу с конкурентом или нет, независимо от его силы 

2,8 58% 

Когнитивный компонент 

Для меня конкуренция - это удовлетворение потребности в 

вознаграждении получении прибыли 

4,92 52% 

Конкуренция - это открытая борьба за свои интересы, 

упорное отстаивание своей позиции 

4,9 48% 

Я считаю, что конкуренция есть попытка обмануть  друг  

друга 

2,38 72% 

 

межличностных отношениях; 44% опрошенных считает, стремление к 

сотрудничеству в настоящее время более эффективно, чем стремление к 

конкурентной борьбе и именно поэтому, 40% респондентов пытается перевести 

конкурентные отношения в отношения сотрудничества. 
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Лишь 10% респондентов склоняются к тому, что бы размышлять, стоит 

ли тратить силы на борьбу с конкурентами, в то время как 64 % об этом не 

задумываются. 18 % испытуемых периодически задумываются, стоит ли им 

вступать в конкурентную борьбу, в то время как 58% вступают в конкурентную 

борьбу без размышлений. 

Когнитивный компонент: 48% опрошенных считает, что конкуренция это 

открытая борьба за свои интересы и упорное отстаивание своих позиций, при 

этом для 52 % конкуренция, по их мнению, удовлетворяет потребность в 

вознаграждении и получении прибыли. 10% респондентов согласились с 

утверждением о том, что конкуренция является попыткой обмануть друг друга, 

в то время как72% так не считают. 

Далее на рисунке 2.4 представлены графические результаты опроса. 

 

 

 

Рис. 2.4 Графические данные методики «Модифицированный опросник 

отношения к конкуренции» 
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Далее мы рассмотрим результаты полученные по методике определения 

уровня макевиализма «Мак-шкала». Первичные данные представлены в 

приложении 2. 

В таблице 2.5 представлены сводные результаты методики.  

 

 

Таблица 2.5 

Распределение результатов диагностики по методике Мак-шкала 

Наименование 

шкалы 

Низкий уровень Высокий уровень 

Кол-во человек % Кол-во человек % 

Уровень 

макевиализма 

7 14 43 86 

 

 

Анализируя полученные результаты по методике, мы можем сказать 

следующее. 

Высокий уровень макевиализма выявлен у 86% испытуемых.  

На основании результатов интерпретации методики мы можем сказать, 

что эти испытуемые стремятся говорить правду, обладают высоким уровнем 

критичности, прямолинейны, настойчивы в достижении цели. Стремятся к 

доминантности, проявляют качества лидера, агрессивность, напористость, 

личностную силу, любовь к соревнованию. Выказывают пренебрежение 

социальным одобрением, проявляют тенденцию иметь особое мнение, отличное 

от мнения большинства, нацеленность на результат, прагматичность. Для них 

свойственны уверенность, чувство собственного превосходства, независимость, 

стремление к соперничеству, саморефлексия, наличие внутренних конфликтов, 

общий негативный эмоциональный фон, тщеславие, любовь к лести, 

честолюбие, умение приспосабливаться в любой ситуации.  

Люди с высокими значениями по данной шкале (Высокие Маки-термин, 

предложенный Р. Кристи) – первые там, к чему все стремятся, конкурируя, 

используя других как средство выиграть так, что другие благодарят их за эту 

возможность. Люди с высокими баллами по данной шкале значительно более 
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успешны при ведении переговоров, использовании манипулятивных тактик и 

получении вознаграждения, чем имеющие средние и тем более низкие баллы. 

Низкий уровень макевиализма выявлен у 14% респондентов. Им 

свойственна застенчивость, вежливость, отсутствие грубых выражений в речи. 

Сострадательность, доброта, сердечность. Они проявляют эмпатию, 

сочувствие, уступчивость, понимание, ощущение радости от процесса 

(творчества). Испытывают потребность в помощи, доверии, признании со 

стороны окружающих, стремление к тесному сотрудничеству, дружелюбное 

отношение к окружающим. Для них характерны правдивость, доверчивость, 

искренность, добросовестность. 

Графические данные методике представлены на рисунке 2.5. 

 

 

 

Рис. 2.5 Графические данные определения уровня макевиализма 

 

Таким образом, по результатам проведенного нами исследования мы 

можем сказать, что у респондентов, участвовавших в исследовании, 

преобладает среднее значение по уровню конкурентности (74%), в то время как 

по шкалам получились несколько иные результаты. По шкале когнитивного и 

эмоционально-волевого компонента результат практически идентичен (80%), а 

0

10

20

30

40

50

60

70

80

90

Макевиализм

86

12

высокий низкий



50 

шкале эмоционального компонента большее количество респондентов имеют 

высокий уровень (52%). Это свидетельствует о том, что эмоциональный 

компонент у респондентов выражен в большей степени, чем остальные.  

По методике Мак-шкала результаты свидетельствуют о том, что большая 

часть испытуемых (84%) имеют высокий уровень и готовы использовать других 

людей в своих целях. 

По результатам методики СОМО мы можем сказать следующее: большее 

количество респондентов (36%) имеют высокий уровень. Высокие значения 

говорят о наличии дисгармонии в межличностных отношениях у этих 

испытуемых проявляющихся. Анализируя данные отдельных шкал данной 

методики можно сказать о том, что большая часть испытуемых имеет средний 

балл. 

 

 

2.4 Статистический анализ взаимосвязи психологического отношения к 

конкуренции и конструктивности межличностных отношений 

 

 

Следующим этапом нашего исследование является нахождение 

взаимосвязи между психологическим отношением к конкуренции и 

конструктивностью межличностных отношений. 

Для подтверждения нашей гипотезы о связи между психологическим 

отношением к конкуренции и конструктивностью межличностных отношений 

мы воспользовались методом ранговой корреляции Спирмена, который 

позволяет определить тесноту (силу) и направление корреляционной связи 

между двумя признаками или двумя профилями (иерархиями) признаков. 

Нами были получены следующие данные. 

Прямо пропорциональная положительная связь выявлена между уровнем 

макевиализма и уровнем психологического отношения личности к конкуренции 

(0,37) – это свидетельствует о том, что выше сумма балов по всем компонентам 

опросника психологического отношения к конкуренции, тем выше у 
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испытуемого уровень макевиализма личности, что соответственно верно и для 

утверждения, чем выше уровень макевиализма, тем выше балл по всем 

компонентам опросника психологического отношения к конкуренции.Также 

выявлены статистические значимы связи между эмоциональным компонентом 

и уровнем макевиализма (0,31), уровнем мотивационно-волевого компонента и 

уровнем макевиализма (0,32). Между уровнем когнитивного компонента и мак 

шкалой достоверной статистической связи не обнаружено (0,29).  

Таким образом мы можем утверждать, что несмотря на статистическую 

связь между общими результатами методик, значение во взаимосвязи с 

макевиализмом личности имеют только эмоциональный и мотивационно-

волевой компоненты.  

Рассматривая результаты корреляционного анализа по методике СОМО и 

методике Ахадовой мы получили следующее: наличие значимой связи между 

уровнем конкурентности и общим стеном по СОМО (0,42), между 

эмоциональным компонентом и напряженностью (0,35), отчуждённостью 

(0,41), агрессивностью (0,36). Связь между эмоциональным компонентом и 

конфликтностью не значима (0,26). 

Эти результаты говорят нам о том, что эмоциональное отношение к 

конкуренции влияет на такие параметры проявления деструкции во 

взаимоотношениях как напряженность, отчужденность и агрессивность, и не 

влияет на конфликтность во взаимоотношениях. 

Наличие значимой связи между уровнем мотивационно-волевого 

компонента и отчуждённостью (0,38)и агрессивностью (0,40). Связь между 

мотивационно-волевым компонентом и напряжённостью не выявлена (0,13), 

так же как и связь с конфликтностью (0,27). 

Таким образом, мы можем утверждать, что существует взаимосвязь 

между мотивационно-волевым компонентом и отчужденностью и 

агрессивностью. 

Между когнитивным компонентом и параментами деструкции во 

взаимоотношениях значимой статистической связи не выявлено: с 

напряженностью связь не выявлена (0,26), уровнем отчужденности не выявлена 
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(0,32), уровнем конфликтности (0,28) не выявлена, уровнем агрессивности 

(0,36) не выявлена. 

Таким образом, мы можем говорить о том, что когнитивный компанент 

не оказывает влияния на конструктивность взаимоотношений. 

Таким образом, на основании полученных данных мы можем сделать 

следующий вывод: на конструктивность во взаимоотношениях личности 

влияют эмоциональные реакции, которые он испытывает по отношению к 

конкуренции, эмоциональные реакции которые личность проявляет в 

отношении конкуренции. От поведения менеджера по продажам и 

потребностей которые может удовлетворять конкуренция у него конкуренция 

зависят, какие деструкции в отношениях,  как отчужденность и агрессивность. 

И осознание, и понимание процесса конкуренции не влияет на 

конструктивность взаимоотношений менеджеров по продажам в торговых 

компаниях. 

Статистические данные дают нам возможность утверждать, что именно 

эмоциональный компонент конкурентности влияет на 

деструктивностьвмежличностных отношений в большей мере, чем остальные 

составляющие. Это подтверждает выдвинутую нами гипотезу.  

На основании результатов исследования мы можем рекомендовать 

модифицированную методику определения психологического отношения к 

конкуренции к использованию работниками служб и управлений по работе с 

персоналом для подбора и оценки персонала. 

Также в торговых компаниях мы можем рекомендовать проведение 

индивидуальных консультаций с сотрудниками по вопросам изменения 

отношения к конкуренции, что может существенно повлиять на повышение 

конструктивности взаимоотношений менеджеров по продажам, что в свою 

очередь увеличит эффективность их профессиональной деятельности. 

Также мы можем рекомендовать проведение тренингов направленных на 

повышение конструктивности взаимоотношений и обучение менеджеров по 

продажам цивилизованным способам конкурентной борьбы.  



53 

Также мы можем рекомендовать включение в тренинги по продажам для 

менеджеров блоков о конструктивном взаимодействии. 

Руководителям торговых компаний, основываясь на результатах нашего 

исследования, мы можем рекомендовать тренинги, направленные на 

организацию конструктивной конкурентной среды в компании, основанной не 

на жесткой конкуренции, а реализующей эмоциональные потребности 

сотрудников в соревновании, позволяющий оградить сотрудников от 

внутренней конкуренции действующей дезорганизационно и создающей 

деструкцию во взаимоотношениях. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

 

Подводя итоги нашей работы, мы можем сделать следующие выводы. 

Анализ литературы, посвященной психологии конкуренции показывает, 

что в понятие «конкуренция» авторами вкладывается разное содержание, 

однако все ученые сходятся в одном – конкуренция будет всегда, и это один из 

законов общественной жизни. В психологии конкуренция в широком смысле 

рассматривается как один из основных видов социального взаимодействия; в 

узком смысле как соперничество, активное соревнование на каком-либо 

поприще между отдельными лицами (конкурентами), заинтересованными в 

достижении одной и той же цели. В психологическом определении 

конкуренции наиболее точно отражается её сущность – это социальное 

взаимодействие. 

Существует множество различных подходов к проблеме возникновения 

конкуренции, но ясно одно – истоки и партнерских и конкурентных отношений 

можно найти еще в животном мире, а закладываются они на ранних стадиях 

развития ребенка. Задача, в частности психологической науки, состоит в том, 

чтобы заложить в человеке навыки партнерских, а не конфронтационных 

отношений, цивилизованной конкуренции, основанной на символическом 

законе, которому должно быть подчинено все человеческое общежитие «законе 

признания другого». 

Психологическое отношение к конкуренции, можно представить как 

отдельный вид психологического отношения личности к конкуренции, как 

основополагающему феномену рыночного общества. Соответственно в 

структуре данного отношения можно выделить когнитивный (знания о 

конкуренции в экономической деятельности и своих возможностях в ней), 

аффективный (эмоции по отношению к соревнованию с другими людьми) и 

мотивационно-волевой (конкретное экономическое поведение, направленное на 

обеспечение себе экономических преимуществ, поведение личности в ситуации 
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конкуренции, какие потребности личности она (конкуренция) удовлетворяет) 

компоненты. 

Рассматривая понятие «конструктивное межличностное взаимодействие», 

можно сказать, что это умение эффективно выстраивать межличностное 

взаимодействие с другими людьми (коллегами, подчинёнными, внешними 

партнёрами и руководителями). Так же умение правильно задавать вопросы и 

получать на них ответы, уметь «активно слушать», находить выход из 

«тупиковых», вести разговор (переговоры) и конструктивно преодолевать 

конфликты. 

В нашей работе под межличностными отношениями мы понимаем 

совокупность связей, складывающихся между людьми в форме чувств, 

суждений и обращений друг к другу. 

Конструктивное взаимодействие в рамках нашей работы – это 

целенаправленная, построенная на гибких установках и взглядах, на понимании 

индивидуальных особенностей партнера совместная деятельность 

заинтересованных друг в друге личностей, стремящихся к 

самосовершенствованию, самоактуализации, продуктивному разрешению 

возникающих противоречий и к социально-значимому результату и создающих 

основу для совместной плодотворной, результативной работы. К 

деструктивным межличностным отношениям относятся такие формы 

контактов, которые затрудняют или разрушают отношения и пагубно 

сказываются на человеке или обоих партнерах.  

В эмпирической части нашей работы мы рассмотрели взаимосвязь 

психологического отношения к конкуренции и конструктивности 

межличностного взаимодействия. 

Анализируя данные полученные входе изучения психологического 

отношения к конкуренции мы выяснили следующее, по эмоциональному 

компоненту психологического отношения к конкуренции можно говорить о 

том, что 70% респондентов отмечают ожесточение конкурентной борьбы на 

современном этапе, что по нашему мнению может быть связано с наступившим 

в России кризисным периодом и нестабильной ситуацией на рынке. 68 % 
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испытуемых доставляет удовлетворение и чувство гордости их успехив 

конкурентной борьбе и они стремятся что бы конкуренты знали о них, при этом 

для 54% ситуация конкурентной борьбы является двигателем в любой 

деятельности, поскольку только при наличии конкуренции они могут сделать 

гораздо больше, чем при ее отсутствии. 54% опрошенных готовы на все, что бы 

обогнать своих конкурентов, таким образом они могут применять в 

конкурентной борьбе и не совсем честны методы и способы противостояния, в 

то время как 48 % опрошенных позиции которые они занимают в жизни всегда 

недостаточны.  

В тоже время 68% выборки не видит в индивидуалистической 

конкуренции аморальности и беспринципности, и лишь 16% респондентов 

иногда испытывают чувство вины за устранение конкурентов которые им не 

мешают. 

Мотивационно-волевой компонент психологического отношения к 

конкуренции: 42% опрошенных предпочитают всегда быть информированными 

о делах своих конкурентов, для того что бы прогнозировать их решающий 

бросок это имеет значение для формирования подозрительности и недоверия в 

межличностных отношениях; 44% опрошенных считает, стремление к 

сотрудничеству в настоящее время более эффективно, чем стремление к 

конкурентной борьбе и именно поэтому, 40% респондентов пытается перевести 

конкурентные отношения в отношения сотрудничества. Лишь 10% 

респондентов склоняются к тому, что бы размышлять, стоит ли тратить силы на 

борьбу с конкурентами, в то время как 64 % об этом не задумываются. 18 % 

испытуемых периодически задумываются, стоит ли им вступать в 

конкурентную борьбу, в то время как 58% вступают в конкурентную борьбу без 

размышлений. 

Когнитивный компонент: 48% опрошенных считает, что конкуренция это 

открытая борьба за свои интересы и упорное отстаивание своих позиций, при 

этом для 52 % конкуренция, по их мнению, удовлетворяет потребность в 

вознаграждении и получении прибыли. 10% респондентов согласились с 
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утверждением о том, что конкуренция является попыткой обмануть друг друга, 

в то время как72% так не считают. 

Проводя статистический анализ данных с использованием коэффициента 

ранговой корреляции Спирмена нами были получены следующие результаты 

взаимосвязи. Мы выяснили, что на  конструктивность во взаимоотношениях 

личности влияют эмоциональные реакции, которые она испытывает по 

отношению к конкуренции, эмоциональные реакции которые личность 

проявляет в отношении конкуренции. От поведения менеджера по продажам и 

потребностей которые может удовлетворять конкуренция у него конкуренция 

зависят, какие деструкции в отношениях, как отчужденность и агрессивность. И 

осознание и понимание процесса конкуренции не влияет на конструктивность 

взаимоотношений менеджеров по продажам в торговых компаниях. 

Статистические данные дают нам возможность утверждать, что именно 

эмоциональный компонент конкурентности влияет на деструктивность в 

межличностных отношений в большей мере, чем остальные составляющие. Это 

подтверждает выдвинутую нами гипотезу. 
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Приложение 1 

Текст опросника «Субъективная оценка межличностных отношений» 

(С.В. Духновский) 

1. Обычно я стараюсь не создавать слишком близких отношений с людьми. 

2. Я всегда стремлюсь доказать свою правоту. 

3. Если я не одобряю поведения другого человека, то даю ему это 

почувствовать. 

4. Бывает, я чувствую, что в отношениях «что-то не так». 

5. Я старюсь сохранять дистанцию в отношениях с людьми. 

6. Я всегда отстаиваю свою точку зрения. 

7. Я часто бываю не согласен с людьми. 

8. Отношения с другими людьми часто беспокоят меня. 

9. Я чувствую неискренность других людей в отношениях со мной. 

10. Бывает, я чувствую неприязнь к себе со стороны других людей. 

11. Бывает, мне кажется, что отношения зашли в тупик. 

12. Я не ищу близости с другими людьми. 

13. Чувствую, что в отношениях каждый преследует свои цели. 

14. Если кто-нибудь раздражает меня, я готов сказать все, что я о нем думаю. 

15. Меня устраивают формальные отношения с другими людьми. 

16. Я не чувствую согласия в отношениях с людьми. 

17. Я не могу удержаться от спора, если люди не соглашаются со мной. 

18. Бывает, у меня возникают противоречия, приводящие к ссорам с людьми. 

19. В отношениях с людьми у меня возникает чувство, что меня обманывают 

или могут обмануть. 

19. Мне трудно идти на уступки другому человеку. 

20. Иногда я чувствую грубость по отношению ко мне. 
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Окончание приложения 1 

22. Я часто испытываю чувство неудовлетворенности отношениями. 

23. Я не слишком откровенен в отношениях с другими людьми. 

24. У меня бывают разногласия с другими людьми. 

25. Я чувствую, что в отношениях каждый старается задеть слабые места друг 

друга. 

26. В отношениях возникают ситуации недопонимания друг друга. 

27. У меня бывают ситуации, когда я чувствую себя одиноко. 

28. Я чувствую противостояние в отношениях с другими людьми. 

29. Иногда люди раздражают меня своим присутствием. 

30. У меня появляется желание прекратить отношения. 

31. Я сомневаюсь в искренности других людей в отношениях со мной. 

32. Мне трудно идти на компромисс в отношениях с другими людьми. 

33. Я бываю грубоват в отношениях с людьми. 

34. Я стараюсь не проявлять свои чувства в отношениях с людьми. 

35. Мысль о предстоящей встрече вызывает у меня внутреннее напряжение. 

36. Я чувствую недосказанность в отношениях с людьми. 

37. Я стараюсь не обсуждать свои проблемы с другими людьми. 

38. У меня возникает чувство, что отношения могут прекратиться в любую 

минуту. 

39. Я чувствую, что люди не понимают или не хотят понимать меня. 

40. В отношениях с людьми у меня возникают вопросы: «Почему так 

происходит?», «Зачем все это?».  
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Приложение 2 

Текст методики измерения уровня макиавеллизма личности 

(МАК-ШКАЛА) 

1. Никогда не говори кому-либо, почему ты делаешь что-то, если тебе это не 

приносит выгоды. 

2. Большинство людей – хорошие и добрые. 

3. Наилучший способ ладить с другими людьми – это говорить им только 

приятные вещи. 

4. Ты должен делать что-либо лишь в том случае, если совершенно уверен, что 

это правильно. 

5. Самое лучшее – это верить, что любой человек будет жульничать, если 

только представится подходящий случай. 

6. Нужно всегда быть честным, несмотря ни на что. 

7. Иногда можно и вред другому причинить, чтобы получить то, что хочется. 

8. Большинство людей не будут работать прилежно, если их не заставлять. 

9. Лучше быть обыкновенным, рядовым человеком и честным, чем известным и 

нечестным. 

10. Лучше честно сказать человеку, почему тебе нужно, чтобы он помог тебе, 

чем изобретать какую-нибудь небылицу и обманным путем побудить его 

помогать тебе. 

11. Преуспевающие люди в основном честные и хорошие. 

12. Тот, кто верит всем, подвергает себя большой опасности. 

13. Преступник такой же человек, как и все мы, только он оказался настолько 

глуп, что попался. 

14. Большинство людей правдивы. 

15. Быть добрым, хорошим с важными для тебя людьми, даже когда ты не 

любишь их, - это умно. 

16. Можно быть хорошим человеком всегда и во всем. 

17. Большинство людей не поддаются обману (их нелегко обмануть). 



66 

18. Иногда надо немножко жульничать, обманывать, чтобы получить то, что 

хочешь. 

19. Лгать, обманывать всегда нехорошо. 

20. Потеря денег – это гораздо большая неприятность, чем потеря друга. 
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