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у врачей СМП с целью дальнейшей разработки системы профилактических 
и психокоррекционных мероприятий по предупреждению и устранению уже 
сформировавшихся симптомов расстройства.
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Особливостi мiжособистiсних вiдносин i ставлення до iншого у осiб,  
схильнiх до вимагаючої поведiнки

Люди мають сильну потребу в приналежностi, приєднаннi до iншого. Ця, зу-
мовлена соцiально-бiологiчними причинами, потреба сприяє виживанню люди-
ни. Не даремно ще нашi далекi пращури збиралися в племена та громади: у са-
мотньої людини шансiв на виживання тодi практично не було. Зараз ситуацiя 
не настiльки небезпечна, але, як i ранiше людина, прагне спiлкування, взаємодiї 
з iншими. У психологiчнiй науцi останнiм часом актуальною стає проблема ви-
магаючої поведiнки, яку можна охарактеризувати як небажання чи нездатнiсть 
самостiйно дбати про себе, забезпечувати себе. Це прагнення (часто несвiдоме) 
жити за рахунок iнших людей. Мова йде навiть не просто про поведiнку, а зага-
лом про свiтогляд, про ставлення до життя, до оточуючих (С.Л. Грабовська, М. 
Левицька)

Люди, що живуть за рахунок iнших, iснували завжди, але в сучасно-
му свiтi, де переважна бiльшiсть людей покладається на себе, це стає пробле-
мою. В лiтературi або по телебаченню наше суспiльство не позицiонується як 
суспiльство творцiв або криейтерiв, але зате словосполучення «споживацьке 
суспiльство», «суспiльство споживання» лунають щодня .	

Сам термiн «вимагаюча поведiнка»  з'явився в українськiй психологiї не-
щодавно й дослiджений недостатньо. Проблему вимагаючої поведiнки, як 
психологiчну проблему описала у своїх роботах професор Варшавського 
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унiверситету М. Левицька. У вiтчизнянiй психологiї цю проблему розробляє                   
С.Л. Грабовська з колегами.

При цьому вимагаюча поведiнка розглядається в основному в ключi 
соцiальної психологiї (М. Левицька, С.Л. Грабовська), проблем мотивацiї 
(С.Л. Грабовська), виховання. Однак навiть у рамках соцiальної психологiї да-
ний феномен не вивчений всебiчно. Зокрема, досить мало уваги придiляється 
мiжособистiсним вiдносинам, ставленню до iншого в осiб з вимагаючою 
поведiнкою: крiм того, що вони прагнуть одержати бажане за рахунок iншого, 
мало вивченими залишаються особливостi їх межособистiсних взаємодiй.

Об'єктом нашої роботи стали мiжособистiснi вiдносини. Предметом — 
особливостi мiжособистiсних вiдносин i ставлення до iнших у осiб з вимагаючою 
поведiнкою. Метою дослiдження є виявлення особливостей мiжособистiсних 
вiдносин i ставлення до iнших у осiб з вимагаючою поведiнкою.

Враховуючи мету нашого дослiдження було обрано наступнi методи: мето-
дика, призначена для дослiдження вимагаючої поведiнки, розроблена С. Гра-
бовською (Грабовська С.Л., Клiманська М.Б.); п’ятифакторний особистiсний 
опитувальник («Велика п'ятiрка») (Хромов А.Б.); Методика дiагностики 
мiжособистiсних вiдносин Т. Лiрi; Методика «незавершених речень». Для мате-
матичної та статистичної обробки даних було використано U–критерий Мана-
Уїтнi та φ-критерий Фiшера. Дослiдження було проведено на виборцi  осiб, що 
здобувають другу вищу освiту на факультетi психологiї.

За результатами емпiричного дослiдження було виявлено низку вiдмiнностей 
мiж групами з рiзним ступенем вимагаючої поведiнки. 

Особи, що мають велику схильнiсть до вимагаючої поведiнки, в цiлому мо-
лодше, бiльш вiдокремленi вiд iнших людей, менше потребують емоцiйних 
контактiв, бiльш прохолодно ставляться до iнших людей, менше їх розумiють.	
 Вони менш наполегливi, нiж особи, не схильнi до вимагаючої поведiнки; бiльш  
позитивно  ставляться до своєї сiм’ї, а також  до батька. 

Люди, схильнi до вимагаючої поведiнки, недоброзичливо ставляться як  до 
пiдлеглих, так i  до вищестоящих осiб.  Вони також гiрше ставляться до осiб про-
тилежної статi та агресивнiшi, нiж особи, що не схильнi до вимагаючої поведiнки 
або демонструють таку поведiнку в незначному ступенi.	

Виконана робота дозволяє визначити низку актуальних питань, якi по-
требують подальших наукових дослiджень, зокрема: вивчення особистiсних 
аспектiв, особливостей цiннiсно-мотивацiйної i емоцiйно-вольової сфер, а 
також iнших аспектiв мiжособистiсних вiдносин iндивiдiв з вимагаючою 
поведiнкою.	
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В условиях современного рынка,  перенасыщенного конкурентоспособными то-
варами и услугами, производители постоянно вынуждены быть наготове, чтобы 
эффективно продвигать и продавать свой товар.

Реклама направлена на то, чтобы, обходя сознательный цензор, заставить 
потенциального потребителя сделать в конечном итоге выбор, который выгоден 
для рекламодателя. «Если достаточно полно изучить социальный контекст, 
выяснить предрассудки на которых основывает свой выбор потребитель (…), то 
на 95% выбор покупателя будет предопределен» (Мошканцев). 

Однако в основной своей массе даже самая хорошая реклама лишь активи-
зирует скрытые потребности и направляет выбор, но не может заставить челове-
ка сделать выбор в случае, если той или иной потребности нет вообще. 

Не редки случаи, когда для получения большой прибыли предприниматели 
способствуют тому, что формирует у потребителя новую потребность, предла-
гая потом услугу, которая могла бы эту потребность удовлетворить (как напри-
мер это произошло с антициллюлитными кремами и процедурами). И в этом 
случае реклама играет очень важную роль, активизируя, «раскручивая» эту по-
требность.  В этом кроется негативная сторона рекламного воздействия, в свете 
которого реклама предстает как враг.

Однако это лишь одна сторона дела. Современный рынок насыщен товарами 
средней ценовой категории, и каждый день появляются все новые. В условиях такого 
информационного давления сделать свой выбор осознанно становится очень сложно, 
если не сказать большего.  Выбирать постоянно между десятками видов стиральных 
порошков, средств для мытья посуды и личной гигиены (которые на самом деле по-
чти ничем не отличаются) и т.д. просто невозможно. Да и нужно ли? Здесь очень ост-
ро встает вопрос выбора, однако не выбора между тем или иным стиральным порош-


