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Теория целевого планирования и психология достижения 

согласия 
 
Аннотация. В статье приводятся сведения об основных положениях концепции целевого планирова-

ния, предложенной Дж. Диллардом.  Автор концепции указывает, что выбор стратегии достижения 

согласия зависит от двух факторов: стремления коммуникатора к эффективности и уместности пла-

нируемого воздействия в данной конкретной ситуации. В этой связи выделяется два типа целей – 

первичные (primary) и вторичные (secondary). Приводится классификация первичных и вторичных 

целей по Дилларду, описывается модель когнитивных правил (CR model), предложенная С. Уилсо-

ном. Согласно этой модели когнитивно сложные индивиды отличаются более гибким набором эври-

стических правил оценок причин и последствий тех или иных ситуаций. Выдвигается предположение 

о том, что исследование многоцелевых аспектов межличностного общения открывает новые возмож-

ности для изучения интеллектуальной сферы человека. 
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Goals-plans-action theory and the psychology of compliance 
 
Abstract. The article provides information on the basic provisions of the concept of goals-plans-action theory 

of communication proposed by J. Dillard.  The author of the concept points out that the choice of strategy for 

reaching agreement depends on two factors: the communicator's desire for efficiency and the appropriateness 

of the planned impact in this particular situation. In this regard, there are two types of intentions ‒ primary 

and secondary goals.  The classification of primary and secondary goals for Dillard is provided, and the cog-

nitive rule model (CR model) proposed by S. Wilson is described. According to this model, cognitively 

complex individuals are more flexible in their set of heuristic rules for assessing the causes and consequenc-

es of situations. It is suggested that the study of multi-purpose aspects of interpersonal communication opens 

up new opportunities for studying the intellectual sphere of man. 
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еория целевого планирования и 

психология достижения согласия. 

Констатируя важнейшую роль учета 

целей и интересов коммуникаторов в про-

цессе убеждения, современная психология 

достижения согласия подчеркивает много-

целевой характер межличностного обще-

ния (Дж. Диллард, Дж. Кафлин, С. Уилсон 

Т 
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и др.). Один из основоположников этой 

области психологии (psychology of 

compliance gaining)  Джеймс Диллард от-

талкивается от предположения о том, что 

выбор стратегии убеждения зависит от 

двух факторов: стремления коммуникатора 

к эффективности и уместности планируе-

мого воздействия в данной конкретной си-

туации. В этой связи он выделяет два типа 

целей – первичные (primary) и вторичные 

(secondary).  

Первичные цели определяются со-

держанием конкретной ситуации и отве-

чают на вопрос: «Что здесь происходит?». 

Примерами таких целей могут быть оказа-

ние помощи, участие в том или ином виде 

деятельности, стремление поделиться ка-

кой-либо вещью. Таким образом, ситуация 

воздействия на другого человека зачастую 

расценивается с точки зрения реализации 

различных первичных целей [1, 2, 3].  

Напр., в работе К. Саби и С. Уилсона 

изучались ситуации общения с преподава-

телем, в которых студенты обсуждали 

причины огорчительных для них оценок. 

Испытуемым задавался вопрос о том, что 

происходит в вышеуказанной эксперимен-

тальной ситуации. Все ответы разделились 

на четыре группы: овладение учебным 

курсом, попытки повысить оценку соб-

ственных знаний, стремление показать 

преподавателю, что низкая оценка не соот-

ветствует способностям студента и агрес-

сивное воздействие на преподавателя в це-

лях получения благоприятной оценки [7]. 

Приводим примерную классифика-

цию первичных целей по Дилларду: полу-

чение помощи, дать совет, принять участие 

в совместной деятельности, содействовать 

изменению отношений, изменить взаимо-

отношения, получить разрешение, насто-

ять на своих правах и т. д.  (см. табл. 1) 

[2,4]. 

 

Таблица 1. Примеры первичных целей коммуникации. 

Тип цели Описание цели Пример 

Получить помощь 
Получить материальные 

или иные ресурсы 
Можно я возьму твою машину? 

Дать совет 
Предоставить консультацию 

 

Я полагаю, что тебе не следует 

так много потреблять антиде-

прессанты 

Участвовать в совмест-

ной деятельности 

Содействовать совместным 

усилиям 

Как насчет того, чтобы сходить 

завтра на концерт? 

Изменить чье-либо 

мнение 

Изменить мнение оппонента 

по политическому вопросу 

Есть и другая более реалистич-

ная точка зрения по этому во-

просу 

Изменить взаимоотно-

шения 

Изменить характер отношений 

между партнерами 

Я считаю, что нам надо поддер-

живать друг друга 

Получить разрешение 

Гарантировать получение раз-

решения от авторитетного че-

ловека 

Можно ли получить назначение 

на день позже? 

Добиться соблюдения 

прав и обязательств 

Заставить собеседника выпол-

нить свои обязанности или 

должностные требования 

 

Вы обещали выключить музыку, 

не так ли? 
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В отличие от первичных целей вто-

ричные цели придают окончательную 

форму (shape) и задают рамки первичным 

намерениям. Согласно Дилларду, вторич-

ные цели – это потребности, актуализиру-

ющиеся в ходе реализации первичных це-

лей. Диллард и соавторы предлагают пять 

видов вторичных целей: 

1.Цели укрепления идентичности 

(identity goals), предполагающие поддерж-

ку Я-концепции коммуникаторов; 

2.Интеракционные цели (conversation 

management goals), отражающие стремле-

ние к созданию благоприятного впечатле-

ния;  

3.Стремление к улучшению взаимо-

отношений (relational resource goals); 

4.Стремление к достижению личного 

благополучия (personal resource goals);  

5.Контроль за состоянием коммуни-

каторов (affect management goals), напр., 

снижение нервозности и агрессивности 

партнеров по общению.  

Вторичные цели могут стать первич-

ными, если они перейдут в категорию ве-

дущих мотивов деятельности. Например, 

стремление к созданию благоприятному 

впечатлению о самом себе (интеракцион-

ная цель) является первичным для студен-

тов с выраженным стремлением к пози-

тивной самопрезентации. Важную роль в 

ходе коммуникации играет оценка соот-

ношения актуальности первичных и вто-

ричных целей. Гипотетически можно за-

дать три варианта соотношения между ни-

ми: 

1.Несовместимость. Например, по-

пытка повлиять на оппонента предполага-

ет нарушение его автономии; 

2.Неуместность. Так, первичная цель 

– сходить в кино с приятелем никак не свя-

зана с сохранением его здоровья; 

3.Совместимость. Просьба оказать 

любезность и купить продукты в бакалей-

ной лавке предполагает, что в следующий 

раз вы должны отплатить за любезность. 

Процесс реализации задуманного 

плана зачастую происходит в относитель-

но автоматизированной форме и предпола-

гает оценку поведения оппонента и выбор 

соответствующей тактики.  В случае не-

удачи реализации задуманного плана об-

щение прекращается [2, 3,4]. Развитием 

концепции Дилларда является модель ко-

гнитивных правил (CR model), предложен-

ная С. Уилсоном.  Он предполагает, что 

знания и представления коммуникаторов 

об инструментальных и межличностных 

целях и об особенностях ситуаций, связан-

ных с этими целями, репрезентированы в 

виде иерархически организованной 

нейронной сети. Эти сети состоят из узлов, 

состоящих из представлений о людях, ро-

лях, сеттингах, взаимоотношений и т.д. 

Каждое когнитивное правило связывает 

интеракционную цель с различными узла-

ми, отображающими особенности ситуа-

ции, относящиеся к данной цели и актуа-

лизируется при сопоставлении оценки те-

кущей ситуации и актуальной цели [8].  

В этой концепции предполагается 

наличие порога активации ситуативного 

распознавания. Цели актуализируются в 

случае преодоления порога схожести меж-

ду данной ситуацией и ее прототипом. 

Например, мы склонны сформулировать 

сообщение типа «выполнить обязатель-

ство» в тех случаях, когда оппонент, обла-

дающий равным или меньшим статусом, 

не выполняет сделанные им и нужные мне 

обещания.  

В итоге Уилсон приходит к выводу, 

что высокодифференцированные испыту-

емые более чувствительны к информации, 

непосредственно содержащейся в текущей 

ситуации. Он выдвигает предположение о 

том, что когнитивно сложные индивиды 

руководствуются более гибкими схемати-

ческими представлениями, позволяющими 

связывать реализацию целей с теми или 

другими особенностями ситуации. Так, 

цель «защитить другого человека» может 

связываться с большим или меньшим чис-

лом аспектов ситуации (намерения оппо-

нента, нюансы взаимоотношений и т.д.).  

Кроме того, когнитивно сложные ин-

дивиды обладают более дифференциро-

ванной системой категорий, отражающих 

особенности личности и межличностных 

отношений, способы воздействия на дру-
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гих людей и т.д. Автор модели когнитив-

ных правил полагает, что высокодиффе-

ренцированные личности отличаются и 

более гибким набором эвристических пра-

вил оценок причин и последствий тех или 

иных ситуаций [9,10]. 

Мы полагаем, что исследование мно-

гоцелевых аспектов межличностного об-

щения открывает новые возможности для 

изучения интеллектуальной сферы челове-

ка. Так, один из ведущих исследователей 

социального интеллекта М. Форд, опреде-

ляя социальный интеллект как способ-

ность к эффективной реализации целей в 

социальных ситуациях, полагает, что ин-

теллект в самом общем виде можно опре-

делить как способность к достижению це-

лей в определенном контекстуальном диа-

пазоне [5,6].  
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