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В статье даются общие представления об изменчивости оценок. Из­
менчивость как важнейший атрибут оценок, необходима для сохранения 
адекватности бытовых оценок и точности профессиональных. Оценки из­
меняются под влиянием многих факторов. Их можно разделить на внутрен­
ние и внешние, на естественные и неестественные. Исходя из такого разде­
ления, проведен анализ исследований влияния различных факторов на ка­
ждый из подпроцессов оценивания: отражение объекта оценки; оценочное 
основание; сравнение объекта оценки с оценочным основанием; выражение 
оценки-результата. 
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При изучении адекватности бытовых 
оценок и точности профессиональных оце­
нок (Baturin, 2008) неизбежно в поле внима­
ния оказывается такой атрибут оценки как ее 
изменчивость. Действительно, «изменчи­
вость оценок неустранима» более того, во 
многих случаях для сохранения адекватно­
сти и точности оценки обязаны изменяться. 
Из всех оценочных явлений именно процес­
суальные оценки подвержены наибольшей 
изменчивости. 

Как показали многочисленные иссле­
дования, оценки изменяются под влиянием 
многих факторов (Батурин, 1997). Ниже 
представлена попытка рабочей классифика­
ции таких факторов, для того, чтобы затем 
их последовательно рассмотреть более под­
робно. 

С одной стороны, факторы стоит разде­
лить на внутренние - психические явления 

самого субъекта, влияющие на его оценку, и 
внешние - объединяющие все виды факто­
ров, которые влияют на субъекта, дающего 
оценку, со стороны внешней среды. 

С другой стороны, факторы можно раз­
делить на естественные под влиянием ко­
торых происходит изменение оценки по ме­
ре изменения предмета оценки или измене­
ния субъекта, дающего оценку, и неестест­
венные (искусственные), случайно совпав­
шие с процессом оценки внутренние флук­
туации, приводящие к нарушениям и ошиб­
кам или преднамеренно созданные внешние 
факторы для специального влияния на про­
цесс оценки. 

Деление факторов по двум основаниям 
приводит к четырем типам факторов пред­
ставленным в таблице. 

Факторы (причины), вызывающие изменение оценок 

Однако прежде чем перейти к рассмот­
рению каждого из четырех видов причин, 
вызывающих изменение оценки, напомним 
компоненты (подпроцессы) любой оценки, 
выделенные в наших предыдущих работах 
(Батурин, 1997, Батурин, 2008): 1) отражение 

(познание) предмета оценки; 2) актуаизация 
оценочного основания; 3) сравнение предме­
та оценки с оценочным основанием; 
4) отображение (выражение) результата 
сравнения в когнитивной, аффективной или 
поведенческой форме. 
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Для того чтобы изобразить все факто­

ры, влияющие на каждый компонент оценки, 
на рисунке представлена модель оценочного 

Метафорическое сравнение оценки с 
весами позволяет лучше понять оценку как 
форму или способ отражения отношений, у 
которых всегда есть две соотносимые сторо­
ны, что хорошо согласуется с образом рабо­
ты весов. На рисунке видно, что действие 
любого фактора со значком плюс приводит к 
увеличению позитивной валентности оцен­
ки-результата, а со знаком минус - к увели­
чению негативной валентности оценки-
результата. 

Влияние нескольких факторов с раз­
личной направленностью нейтрализуют друг 
друга. Итоговая оценка при этом может ос­
таваться без изменения. 

1. Естественные внутренние причины 
изменения оценки 

Понимание оценки как отражение от­
ношений приводит к объяснению того, что 
оценка может изменяться при объективно 
произошедших естественных изменениях 
любого из компонентов оценки. Главными 
естественными причинами являются процес-

акта в виде «оценочных весов». 

сы онтогенетического развития и внутрен­
ние изменения как в субъекте, производя­
щем оценивание, так и в предметах оценки. 

Изменения в предмете оценке может 
быть связано с ростом, созреванием, либо 
разрушением внутренней структуры и поте­
ри внешнего вида объекта и т.д. Например, 
яблоко может быть незрелым и потому нев­
кусным, но со временем оно созреет и ста­
нет очень вкусным, а через какое-то время 
оно засохнет или подгниет и станет плохим. 

Подобные изменения могут происхо­
дить почти со всеми предметами любой по­
требности. Автомобили, например, или лю­
бые другие бытовые предметы со временем 
изнашиваются, теряют свой вид, устаревают 
- соответственно меняются их оценки. Люди 
растут, изменяется их интеллект, личность, 
поведение и как следствие меняются их 
оценки и самооценки. 

Изменения в оценочном основании мо­
гут происходить естественным путем за счет 
приобретения нового опыта взаимодействия 
с объектами того же класса, что и предмет 
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оценки, или с предметами одной потребно­
сти. Например, знакомство с новыми сорта­
ми яблок приведет к изменению оценочной 
шкалы и в итоге к изменению оценки того 
сорта яблок, который еще недавно оцени­
вался как вкусный, или - участие в тест-
драйве с новыми моделями автомобилей 
приведет к изменению оценочного основа­
ния и в итоге к новой оценке собственного 
автомобиля, хотя он за это время ни в чем не 
изменился (Юсупова, 2008). 

Изменения в проведении акта сравне­
ния происходит непрерывно в процессе раз­
вития эмоциональной сферы и интеллекта 
человека. Сравнение может стать более со­
вершенным, производится одновременно 
между несколькими свойствами предмета 
оценки и несколькими, соответствующими 
этим свойствам оценочными основаниями. А 
может стать более упрощенным в процессе 
возрастной инволюции. 

Выражение оценки так же зависит от 
естественно возникающих причин. Выраже­
ние в виде суждений и оценочных категорий 
связано с овладением и расширением инди­
видуального словаря оценочных категорий. 
Чем больше словарь, тем более диффирен-
цированнее и более тонкими могут стать 
оценки. От грубого деления на противопо­
ложные категории «хорошо - плохо», чело­
век за счет развития и обучения переходит к 
более дробным оценкам, учитывающим ню­
ансы в проведенном сравнении. Например, 
«хороший» поступок, может более тонко 
оценен как «великолепный», «превосход­
ный», «восхитительный», «поучительный», 
«великодушный», «выше всех похвал» и т.д. 

Развитие эмоциональной сферы челове­
ка или ее инволюция так же изменяют вы­
ражение оценки в сторону увеличения дроб­
ности и тонкости переживаний или, наобо­
рот их снижения. 

2. Нарушения и ошибки в процессе 
оценивания: внутренние 

и неестественные (искусственные) 
факторы 

Очевидно, что любые нарушения в под­
процессах оценивания и любые ошибки при 
познании предмета оценки, при выработке 
или применении оценочного основания, при 
сравнении и при выражении оценки приво­
дят к искажению оценок и к снижению адек­
ватности оценивания независимо от желания 
человека получить максимально точную 
оценку. 
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Отражение предмета оценки осущест­
вляется за счет процессов восприятия, пред­
ставления, или мышления. Про все эти про­
цессы можно говорить не только с точки 
зрения их адекватности, но и точности, объ­
ективности, относительной устойчивости. 
Однако как показывают многочисленные 
исследования восприятия и мышления высо­
кая конгруэнтность отображения объекта 
возможна только тогда, когда это достаточно 
простой объект с простыми свойствами. На­
пример, простым объектом является зри­
тельно воспринимаемый физический объект, 
т.е. буквально очевидный. Сложные объекты, 
обладающие сложной структурой с неоче­
видными свойствами, практически невоз­
можно воспринять во всей полноте их 
свойств. Примером сложного объекта может 
быть другой человек или сам субъект при 
самооценке своих неочевидных свойств. По­
пытки провести точное познание внутренних 
свойств человека, опираясь на восприятие 
внешнего облика человека, и даже наблюдая 
за его поведением в различных ситуациях, 
очень часто приводят к ошибкам (Полев, 
1999). Причем, часто эти ошибки происхо­
дят за счет несовершенства внутренних ме­
ханизмов познания. Они не вызваны внеш­
ними факторами. 

Примером ошибок в процессах отраже­
ния объекта может служить так называемое 
«первое впечатление». Исходно оно связано 
со сложностью выявить внутренние свойства 
человека по перцептивным признакам. Как 
известно, первое впечатление часто оказыва­
ется ошибочным, несмотря на субъективную 
уверенность в точности восприятия. 

Еще один пример ошибок восприятия, 
приводящего к неадекватным оценкам явля­
ется эффект наглядности. Исследования 
показали, что на оценку влияет яркость и 
живость информации о предмете оценки. В 
исследовании Р. Нисбетта и Л. Росса испы­
туемые участвовали в качестве присяжных в 
имитации судебного разбирательства по по­
воду обвинения водителя, совершившего 
аварию в состоянии алкогольного опьяне­
ния. Половина испытуемых читала «блед­
ное» заключение обвинителя и «яркое» за­
ключение защитника, а другая половина, 
наоборот, - «яркое» и наглядное заключение 
обвинителя и «бледное» заключение защит­
ника. Наглядность заключения изменила 
оценки и обвинителей и защитников на сле­
дующий день после чтения заключений (Nis-
bett & Ross, 1980). 
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Батурин Н.А., Юсупова Ю.Л. 
Наконец, рассмотрим еще одну причи­

ну ошибок восприятия человека человеком, 
которая всем известна как эффект ореола. 
Однако при другом дизайне эксперимента, 
отличном от классического эксперимента 
Р. Нисбета. Суть его состоит в том, что на 
оценку отдельных качеств другого человека 
влияет не только внешняя когнитивная об­
работка испытуемых, но и общее впечатле­
ние о человеке, которое сформировал сам 
испытуемый. Как оказалось, эффект общего 
впечатления от восприятия другого человека 
значительно влияет на дальнейшую оценку 
отдельных качеств, подгоняя их под общее 
впечатление. 

Ошибки в формировании оценочного 
основания так же являются причиной изме­
нения оценки и нарушения ее адекватности. 

Точно так же как при познании предме­
та оценки, оценочные основания различают­
ся по степени качества для простых и слож­
ных объектов. В простых случаях, например, 
при оценки величины стола или качества 
сыра оценочные основания у взрослого че­
ловека представляют собой достаточно хо­
рошо организованную субъективную шкалу 
величины столов или иерархизованную сис­
тему знаний о видах сыра, упорядоченных 
по вкусовым предпочтениям. Для сложного 
объекта значительно труднее выработать 
достаточно хорошо структурированную и 
иерархизированную систему признаков осо­
бенно для неочевидных, внутренних 
свойств, таких как свойства личности парт­
нера по общению. 

Поэтому при формировании оценочных 
оснований для сложных объектов более веро­
ятно возникновение ошибок, которые приве­
дут к искаженным неадекватным оценкам. 

Еще один фактор, который может при­
водить к искажению оценочного основания, 
это эффект многократной экспозиции. Суть 
его заключается в том, что увеличение час­
тоты простой экспозиции, то есть увеличе­
ния количества случаев взаимодействия че­
ловека с одним и тем же объектом (иерогли­
фы, фотографии людей, многоугольники, 
продукты и т.п.) (Zajonc, 1968; Kunst-Wilson 
& Zajonc, 1980) приводит к сдвигу оценки 
этого объекта в позитивную сторону. Чем 
чаще мы что-то видим, чем больше мы зна­
комы, тем больше объект нам нравится. 
Причем этот эффект даже более выражен, 
когда испытуемые не осознают, что стимул 
действует на них (например, когда экспози­
ция объекта на экране меньше времени его 
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узнавания), чем когда они осознают его 
(Bornstein, 1989). Дальнейшие исследования 
этого эффекта подтвердили его жизнестой­
кость. Он обнаруживал себя не только в ла­
бораторных условиях, но и в обыденной 
жизни. Причем исследования показали, что 
для его вызывания не обязательно повторно 
(многократно) демонстрировать объект по 
каналу восприятия. Подобный же эффект, 
приводящий к позитивному сдвигу оценки, 
наблюдается у человека при многократном 
вспоминании события или предмета. Если 
человек часто вспоминает событие или со­
бытия подобные ему или подобные предме­
ты, то уже это вызывает такой же эффект, 
как эффект многократной экспозиции (Tes-
ser, 1978). 

Тот же эффект наблюдается даже толь­
ко при повторности размышления о предме­
те оценки. Испытуемых после оценки видео 
сюжета о человеке или рекламного ролика о 
продукте питания просили какое-то время 
думать о них (Tesser, 1978). Обнаружилось, 
что когда люди думали об объекте оценки в 
отсутствии новой информации, их мышле­
ние, опиралось на повторные представления. 
«Когда представления хорошо интегрирова­
ны, они направляют мышление человека в 
сторону информации, которая согласуется с 
общим оценочным тоном представления. 
Конечный результат - поляризация в оцен­
ках людьми объекта» (Tesser & Martin, 1996, 
с. 406). Например, если мы предварительно 
оценим кого-либо как относительно симпа­
тичного, то, чем больше мы думаем об этом 
человеке, тем больше будет становиться на­
ша симпатия к этому человеку. 

Ученые объясняют эффект многократ­
ной экспозиции тем, что повторность создает 
у испытуемого убеждение в более частой 
встречаемости именно этого объекта в инди­
видуальном опыте. Это убеждение о большей 
встречаемости или большей популярности 
объекта, в конечном счете, и вызывает эф­
фект сдвига оценки в позитивную сторону. 

На наш взгляд, есть другое объяснение 
этого эффекта. Во всех исследованиях мно­
гократной экспозиции прослеживается то, 
что, чем более часто человек видит объект, 
чем он лучше его помнит, чем больше дума­
ет о нем, многократно представляя его себе, 
тем больше происходит аккомодация оце­
ночного основания. Многократная повторяе­
мость объекта приводит к перенасыщенно­
сти одного из полюсов оценочного основа­
ния («шкалы»), что, в свою очередь, приво-
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дит к смещению «нулевой точки» и перерас­
пределению части образов объекта по «шка­
ле» от положительной «оценки» к более по­
ложительной, или в противоположном слу­
чае - от отрицательной «оценки» к более 
отрицательной. 

Мы предлагаем назвать этот популяр­
ный эффект изменения оценок в зависимо­
сти только от частоты встречаемости и не 
связанный с изменением содержательной 
информации об объектах данного класса -
фундаментальной ошибкой поляризации 
оценок. 

Последняя причина нарушений в ком­
понентах оценочного процесса, приводя­
щая к изменению оценок и, в конечном 
счете, к нарушению адекватности, - это 
ошибки в выражении оценок-результа­
тов. Напомним, что существуют три фор­
мы выражения оценок. 

1. Когнитивная форма выражения за­
ключается в подборе соответствующих оце­
ночных категорий или формировании оце­
ночных суждений. Самая простая причина 
возникновения ошибок - неразвитый кате­
гориальный аппарат человека, малый запас 
оценочных категорий, не позволяющий точ­
но выразить результат сравнения, что при­
водит к снижению адекватности оценок. 

Близкой к этой является причина, связан­
ная с низкой детализацией оценок, когда чело­
век не может выразить дробность оценок, на­
пример, плохо различая категории «огромной» 
и «слишком большой», «очень большой», 
«достаточно большой» и «большой». 

Ошибки могут возникать так же из-за 
желания более точно выразить не букву, а 
смысл оценки особенно сложных объектов. 
Для этого, как правило, люди пытаются ис­
пользовать конатотивное значение оценоч­
ных категорий в форме метафор, например, 
оценивая человека как «шершавого» или 
«теплого». С одной стороны, как показали 
эксперименты С. Аша и Р. Нисбета, - это 
очень сильные и емкие характеристики. С 
другой стороны, их точный смысл не всегда 
понятен даже самому оценивающему и еще 
менее - его партнерам по коммуникации. 
Например, подруга девушки, познакомив­
шись на вечеринке с ее новым другом, ска­
зала ей, что он «пресный». Поскольку мне­
ние подруги для девушки было очень значи­
мым, то она чуть было не рассталась с ним. 
И успокоилась только, когда узнала, что 
«пресный» парень, по мнению подруги - это 
тот, кто в компании не балагурит, не расска­

зывает смешных истории и анекдотов с «кар­
тинками». Как раз это девушка не любила. А 
расшифровала она для себя метафору «пре­
сный», как не активный и безвольный. 

За рубежом существует целая область 
исследования суждений (judgment), большая 
часть из которых связана с изучением оце­
ночных суждений (см. обзор Mellers et al., 
1998). Оценочные суждения часто рассмат­
риваются как синоним оценки вообще, при­
чем, не последней стадии оценивания - ког­
нитивной формы выражения результата оце­
нивания, а как весь процесс когнитивной 
оценки (см. обзор Субботина, 2002). 

Более того, дело доходит до того, что 
оценочное суждение определяется как 
«субъективное, или психологическое изме­
рение» (Субботин, 2002). 

В данном контексте важно отметить то, 
что в обзоре рассмотрено более десятка раз­
личных феноменов и эффектов, влияющих 
на оценочные суждения, которые так или 
иначе связаны с ошибками, иллюзиями, ис­
кажениями, что естественно, приводит к из­
менению оценок, а в итоге к увеличению или 
снижению адекватности оценки. 

2. Аффективна форма выражения 
оценки в виде переживания - это обычно 
результат проведения оценивания на неосоз­
наваемом эффектном уровне. Язык пережи­
ваний (особенно сложных) вообще трудно 
верифицируется при вербализации в силу их 
разноприродности. Человеку трудно опреде­
лить точное значение слов, обозначающих 
эмоциональные переживания в процессе 
опознавания или при передаче информации 
о переживании другим. Чем, к примеру, 
упоение отличается от скуки или подавленно­
сти. Во многом вербальный трансферт пе­
реживаний индивидуален. В области изуче­
ния эмоций существует теория атрибуции 
возбуждения С. Шехтера и Сингера, соглас­
но которой до возникновения переживания 
производится когнитивная оценка сопутст­
вующих стимулов интероцептивными сиг­
налами о сиюминутном состоянии. В ре­
зультате наблюдается приписывание значе­
ния субъективному переживанию. Понятно, 
что процессы атрибуции более субъективны 
и произвольны, чем даже оценочная катего­
ризация. Поэтому из-за непонимания как 
собственных переживаний-оценок, так, тем 
более наблюдаемых по внешним признакам, 
переживаний других людей, возникают сис­
тематические ошибки при вербализации 
эмоциональных переживаний (Klauer, 2003). 
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В итоге, все эти ошибки приводят опять же к 
нарушению адекватности оценки даже при 
безукоризненном качестве трех предыдущих 
подпроцессов оценивания. 

3. Поведенческая форма выражения 
оценок. Изменение поведения вслед за не­
очевидным для самого субъекта актом оце­
нивания, возможно имевшем место на пре­
дыдущем этапе, - доступный наблюдению 
феномен. 

Он заметен, прежде всего, по непонят­
ным и необъяснимым даже для самого чело­
века изменениям своего поведения. Чем 
объяснить, например, выбор в супермаркете 
именно данного вида зубной пасты (из 20 
почти таких же), которой он раньше не поль­
зовался? Причину, объясняющую этот вы­
бор, при неожиданном вопросе человек лег­
ко подбирает сам, но в момент выбора он не 
задумывался и не осознавал проведенную 
оценку. Возможно, это следствие много­
кратного действия рекламы, использующей 
эффект «повторной экспозиции», который 
постепенно приводит к позитивному сдвигу 
в оценке (Zajonc, 1968). 

Вторым фактором нарушения адекват­
ности оценки в случае выражения оценок в 
поведенческой форме является недифферен-
цированность алфавита конечного выражения 
оценок на поведенческом уровне. Фактически 
он состоит только из двух элементов: при­
ближение контакта с предметом оценки и от­
каз от контакта или избегание. И хотя свер­
тывание информации в оценку является од­
ним из ее достоинств, но здесь на лицо уже 
огрубление информации и в связи с этим до­
вольно частное снижение адекватности. 

Таким образом, в каждом из подпроцес­
сов, входящих в акт оценивания, могут воз­
никать неточности, рассогласования, ошиб­
ки, которые приводят к изменению оценок и 
как следствие к снижению адекватности или 
даже к ошибочным оценкам. Тем ни менее 
только зная о нарушении в каком-либо под­
процессе, можно говорить, что оценка не­
адекватна. Если ошибок нет, то все оценки, в 
том числе, даже диаметрально противопо­
ложные оценки двух людей по одному и то­
му же поводу или оценки субъекта только 
что измененные на противоположные, явля­
ются вполне адекватными отображаемым 
отношениям, в которых произошли объек­
тивные изменения (см. раздел 1). 

Напомним, что весы тоже работают 
нормально только тогда, когда стрелка от­
клоняется при изменении массы на любой из 

чашек. Как раз поломанные весы сохраняют 
стабильность «измерения» при изменении 
веса товара или массы гирек. 

3. Внешние естественные факторы, 
влияющие на изменение оценки 

Кроме уже рассмотренных двух видов 
сочетания факторов, вызывающих измене­
ния оценки, естественные внутренние и не­
естественные (ошибочные) существуют еще 
два внешних по отношению к процессу 
оценки вида факторов (см. рисунок). 

Первый из них - это внешние естест­
венные факторы, оказывающие влияние на 
все компоненты оценочного акта. Естест­
венные - это значит, что эти факторы не 
созданы специально, чтобы манипулировать 
оценкой. Это параллельно идущие когни­
тивные и аффективные процессы, изменения 
в эмоциональном и функциональном со­
стояниях и другие внешние по отношению к 
оценивающему субъекту факторы, дейст­
вующие в тот же момент, когда совершается 
оценивание. Естественно, что для экспери­
ментального изучения этих факторов созда­
ют специальные условия для проявления их 
влияния. 

Подобно тому, как восприятие фигуры 
зависит от фона, характер конкретной оцен­
ки явно или не явно зависти от внешних 
факторов, которые косвенно влияют на че­
ловека во время или незадолго до начала 
оценивания, и которые можно объединить 
общим названием «контекст». 

Значение такого контекста очень образ­
но выразили А. Тессер и Л. Мартин: «На 
оценку влияют три фактора: контекст, кон­
текст и контекст». Конечно же, это высказы­
вание гиперболизация, сделанная для того, 
чтобы подчеркнуть действительно большое 
значение контекста. Все предыдущее содер­
жание этой статьи говорит о том, что кон­
текст далеко не единственный фактор, 
влияющий на изменение оценок. 

Эффект влияния внешних и ситуатив­
ных по своему происхождению факторов 
более полувека назад было хорошо проде­
монстрировано в работе Д.Брауна. Испы­
туемые (дети дошкольники) должны были 
оценивать вес маленьких предметов разной 
массы. Испытуемые демонстрировали влия­
ние предшествующих действий и оценок 
предметов. После подъема легких предметов 
они оценивали следующий как более тяже­
лый предмет (почти иллюзия восприятия по 
контрасту Узнадзе). Однако, и это самое ин-
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тересное, когда испытуемых просили под­
нять поднос или перенести стул, которые 
были явно тяжелее экспериментальных 
предметов, их оценка веса следующих экс­
периментальных предметов не менялась. 
Очевидно, что поднос и стул не рассматрива­
лись как относящиеся к классу оцениваемых 
предметов, т.е. они воспринимались испы­
туемыми как релевантные факторы процеду­
ре оценивания (Brown, 1953). Результаты та­
ких экспериментов заставляют рассмотреть 
общие правила влияния и не влияния контек­
ста на оценку (Tesser & Martin, 1996). 

Первое, для того, чтобы контекст ока­
зывал влияние на оценку, он должен быть 
связан с ней по содержанию (релевантен). В 
эксперименте Д. Брауна стул и поднос были 
не релевантными факторами среды, поэтому 
не повлияли на оценку. 

Второе, если в контексте присутствуют 
два релевантных фактора, то влияние на 
оценку окажет более доступный. Другими 
словами, человек использует тот контекст, 
которым легче воспользоваться. Например, 
тем, что более легко приходит на ум, когда 
он выносит оценку. 

Третье, контекст должен быть не толь­
ко релевантным, но и применимым в данной 
оценке. То есть, если контекстуальная ин­
формация даже явно связана по содержа­
нию, но не подходит по смыслу, то она не 
окажет влияние на оценку. Только контекст, 
который связан по смыслу, ассимилируется 
в восприятие объекта, в оценочное основа­
ние или в процесс выражения оценки-
результата и изменяет их. 

Четвертое, контекст может оказывать 
влияние сразу (прямо) на валентность оцен­
ки, предавая ей свое валентное содержание. 
Иными словами, если контекст обладает 
очевидной положительной или отрицатель­
ной валентностью, то оценка, формируемая 
на его фоне, ассимилирует не содержание, а 
саму валентность контекста, сдвигаясь к по­
ложительному или отрицательному полюсу. 
Таким контекстным фактором может быть 
настроение (внутренний контекст) или об­
щая приятная окружающая атмосфера: свет, 
музыка, обстановка (внешний контекст). 

Пятое, валентность оценки может под­
страиваться под ожидаемую валентность 
контекста. Например, если при общении с 
другим человеком мы знаем его оценку объ­
екта или события, то при сообщении ему 
своей происходит или ее смягчение, если 

валентности оценок противоположные, или 
увеличение, если валентности совпадут. 

В отличие от приведенных выше общих 
правил влияния контекста, ниже будут рас­
смотрены частные случаи влияния «контек­
стов локального действия» на все четыре 
компонента оценочного акта по очереди. 

Отражение (познание) предмета 
оценки - это хорошо изученный процесс 
обнаружения, опознания и категоризации 
объекта при восприятии, представлении 
(воспоминании) и мышлении. Изменение 
оценки в конечном итоге произойдет, если 
под влиянием каких-то факторов в момент 
отражения объекта произойдет изменение 
его естественной или фоновой валентности. 

1.Влияние дополнительной эмоциональ­
но окрашенной информации. С. Мэрфи и 
Р. Заджонк просили оценить нейтральные 
стимулы (китайские иероглифы), следовав­
шие после кратковременной презентации 
улыбающихся или сердитых лиц. В некото­
рых случаях лица экспонировались в тече­
ние только 4 мсек., то есть до различения, в 
то время как в других случаях, они экспони­
ровались в течение 1000 мсек. и были хоро­
шо различимы. Результаты показали, что 
когда лица предъявлялись, но не различа­
лись, следовавшие за ними иероглифы оце­
нивались как более симпатичные, если они 
следовали за улыбающимися лицами, и на­
оборот, оценивались негативно, если следо­
вали за сердитыми лицами. То есть происхо­
дил переход контекстной валентности на 
образ оцениваемого объекта. Однако этого 
не происходило, если люди разделяли ин­
формацию на два отдельных объекта при 
более длительной экспозиции лица (Murphy 
&Zajonc, 1993). 

Сходные эффекты влияния на оценку 
объекта очевидно позитивного или негатив­
ного побочного фактора на отражение объ­
екта происходили под влиянием музыки 
разного тона и мелодии, случайно совпав­
шей с моментом оценки. 

2.Влияние предварительной когнитив­
ной информации. Ф. Стрэк с сотрудниками 
провели серию экспериментов по конструи­
рованию социальных оценок. В одном из 
них испытуемым вначале предъявили не­
сколько наборов оценочных категорий, обо­
значающих черты лица, а потом просили 
составить впечатление о человеке, показан­
ном в видео сюжете. Впечатление испытуе­
мых часто сдвигалось в сторону содержа-
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ния предъявленных категорий (Strack, 1992; 
Stracketal., 1993). 

3. Влияние случайного присоединения 
предмета оценки к значимым объектам и 
ценностям. Ежедневно мы видим десятки 
рекламных роликов построенных по одному 
принципу — рекламируемый предмет искус­
ственно присоединен ассоциативной связью 
к объекту с уже известной положительной 
валентностью, например, любовь матери к 
ребенку. 

Для них характерно простое совпадение 
(ассоциация) по сходству или смежности 
любого объекта или ситуации с известной 
(положительной или отрицательной) валент­
ностью с объектом, который собственно и 
является предметом оценки. 

В качестве иллюстрации действия неоп­
равданной ассимиляции в образ объекта кон­
текстного содержания, имеющего положи­
тельную валентность, можно привести иссле­
дование А. Гиловича (см. Gilovich, 1981). 

4. Еще один фактор, приводящий к из­
менению оценки, в житейской психологии 
называется предвзятость. Предметом оцен­
ки обычно является продукт чьей-то дея­
тельности: другого человека, организации 
или самого же субъекта. В предмете оценки 
выискиваются какие-то особенности, кото­
рым придается неоправданно большое зна­
чение. Основная причина предвзятости - это 
наличие у субъекта оценки особых отноше­
ний с другим субъектом, который имеет не­
посредственное отношение к предмету 
оценки, например, неприязнь, ненависть или 
наоборот любовь, дружба и т.д. В зависимо­
сти от характера отношений предвзятость 
может изменять оценку в более позитивную 
или более негативную сторону. 

5.Знакомство с объектом и эффект 
сходства. В различных психологических 
дисциплинах накоплено много свидетельств 
того, что знакомые объекты оцениваются 
выше при прочем равенстве. 

В социальной психологии получены 
данные о том, что испытуемым больше нра­
вится на фотографиях знакомые лица и 
внешне похожие на испытуемого. Например, 
привычная репродукция Моны Лизы в пря­
мом изображении более высоко оценивается, 
чем в зеркальном (Mita et al. 1977). 

Дружба, аттракция тоже базируется на 
механизме сходства. Сходство расы, соци­
альный уровень, нация, религия - важные 
факторы выбора партнера для брака и ясно, 
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что за этим стоит превосходство в оценках 
(Caspi and Herbener, 1990). 

Как отмечалось, оценочное основание 
представляет собой хранящийся в памяти 
мыслительный конструкт, который содержит 
в себе совокупность упорядоченных и ие-
рархизованных представлений о каком-то 
классе объектов. Оценочные основания мо­
гут быть в разной степени «развиты» от еди­
ничного эталона и самой простой последова­
тельности из трех-четырех представлений до 
весьма сложных конструкций с большим 
количеством элементов (Батурин, 2008). Чем 
менее развито оценочное основание, и чем 
сложнее предмет оценки, тем в большей 
степени на итоговую оценку будет влиять 
контекст и особенно специфичный для этого 
компонента оценки локальный контекст. 

Кроме того, оценочные основания, как 
и все мыслительные конструкты, находятся 
в постоянном развитии. Они постоянно ас­
симилируют новую информацию и новый 
опыт, что проводит к аккомодации структу­
ры оценочного основания. А это значит, что 
специфически контекстной для оценочного 
основания будет информация, которая спо­
собствует его быстрой аккомодации. 

В качестве примера аккомодации оце­
ночного основания можно привести эффект, 
обнаруженный в исследованиях того, как 
меняются оценки о частоте событий в зави­
симости от того, насколько легко человек 
вспоминает сходные события или предметы. 

Факты свидетельствуют о том, что че­
ловек нередко определяет частоту встречае­
мости с помощью простой стратегии: он пы­
тается вспомнить конкретные случаи, отно­
сящиеся к его оценке. Если примеры легко 
приходят на ум, он делает вывод о том, что 
ситуация является типичной. Если примеры 
вспоминаются с трудом, то он делает заклю­
чение, что этот случай редок. Эта стратегия 
получила название «эвристика доступно­
сти», поскольку для вынесения суждения 
человек использует доступность примеров 
как основу для оценки вероятности (Глейт-
ман, 2001; Tversky & Kahneman, 1973 и дру­
гие.) То есть, чем легче человек припомина­
ет сходное событие, тем сильнее корректи­
руется оценочное основание и тем выше 
становится оценка частоты этого события. 

Процесс сравнения сам по себе это дос­
таточно тонкая и сложная мыслительная 
операция. В акте оценки с помощью сравне­
ния среди образов представлений, входящих 
в оценочное основание, должен быть найден 
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тот, который по всем параметрам наиболее 
соответствует образу предмета оценки. Вме­
сте с этим должны быть определены знако­
вая валентность и место в «табеле о рангах», 
которое занимает выбранное представление 
среди других в данном оценочном основа­
нии. Поскольку в акте сравнения одновре­
менно представлены и задействованы все 
основные компоненты оценки, то фактор, 
способный оказать влияние на сравнение 
которое приведет к изменению оценки, дол­
жен быть очень универсальным. Известно, 
что самыми универсальными факторами яв­
ляется эмоциональный тон и общий уровень 
возбуждения. 

1. Эмоциональный тон. Влияния этого 
фактора на оценку давно известно в житей­
ской психологии. Говорят «он все видит в 
розовом свете» или, наоборот, «в черном 
свете». При этом, очевидно, что не происхо­
дит изменения в восприятии или оценочном 
основании. Искажается сам процесс сравне­
ния. Предмет оценки сопоставляется не с 
тем критериальным элементом в оценочном 
основании, и это приводит к общему завы­
шению или занижению оценок. 

Причины, которые вызывают повышен­
ный эмоциональный тон, известны - это ус­
пех, вдохновение, важное событие, любовь, 
алкоголь и т.д. Отрицательный эмоциональ­
ный тон вызывает неудача, плохое событие, 
конфликт, нарушение общения и т.д. Любо­
му человеку из жизненного опыта хорошо 
известно как меняются оценки всего и даже 
смысла жизни под влиянием таких контек­
стуальных факторов. 

2. Имитация эмоционального тона. 
Экспрессивным аналогом позитивного эмо­
ционального настроения является улыбка, а 
негативного - нахмуренные брови. Оказыва­
ется, что даже имитация эмоционального 
тона может влиять на оценку. В оригиналь­
ном исследовании Ф. Страка и др. под пред­
логом изучения деятельности людей с физи­
ческими недостатками испытуемых просили 
выполнить серию заданий при помощи руч­
ки, удерживаемой либо между передними 
зубами, либо вытянутыми вперед губами, 
либо недоминантной рукой. После этого в 
основном задании испытуемые оценивали 
юмористичность нескольких карикатур. Ко­
гда испытуемые удерживали ручку зубами, 
их выражение лица почти соответствовало 
улыбке. Когда они держали ее губами - хму­
рому взгляду. Оказалось, что имитация 
улыбки приводит к более высоким оценкам 

карикатур («смешные»), нежели оценки с 
имитацией хмурого взгляда. Оценки кон­
трольных испытуемых попали в середину 
между их оценками (Strac et al., 1988). 

3. Эмоциональное отношение. В работе 
Дж. Касиоппо и др. было установлено, что 
испытуемые актеры дают менее благоприят­
ные оценки, если до этого они совершали 
отталкивающие движения руками, разыгры­
вая отвращение, чем, если они совершали 
движения притягивания, разыгрывая симпа­
тию, т.е. даже имитация эмоционального 
отношения приводит к изменению оценки 
(Cacioppo et al., 1985). 

4. Диффузное возбуждение. В исследо­
вании Л. Мартина и др. были повторены эти 
же условия эксперимента, но они добавили 
внешнее смутное (диффузное) возбуждение 
в момент, когда они делали оценки. Все об­
наруженные эффекты проявились еще в 
большей степени (Martin et al, 1992). 

Процесс выражения оценки уже в зна­
чительной степени предопределен преды­
дущими процессами, и нужно только адек­
ватно выразить его итог в оценке-результате. 
Тем не менее, на этот процесс тоже могут 
влиять контекстуальные факторы. 

1. Категориальные ассоциации. Е. Хиг-
инс и др. просили испытуемых сформиро­
вать впечатление о человеке, основываясь на 
описании, которое было двусмысленным в 
отношении значений нескольких черт (на­
пример, «смелый» или «безрассудно опро­
метчивый», «настойчивый» или «упрямый»). 
Перед этим в явно не родственном исследо­
вании испытуемым экспонировали стимулы 
в виде понятий, которые потом могли ис­
пользоваться при оценках характера челове­
ка, то есть как бы заранее «подбрасывались» 
испытуемым. Причем, части из них такие, 
которые снимали неопределенность в одну 
сторону; например, «смелый» или «настой­
чивый». Другой части - такие, которые сни­
мали неопределенность в другую сторону; 
например, «безрассудный» или «упрямый». 
Третьей группе - такие, которые были не­
применимы к последующему впечатлению и 
формированию суждений, например, «акку­
ратный», «равнодушный». Оказалось, что 
свежее употребление понятий, приводило к 
снятию неопределенности в направлении 
этих категорий и к их применению в сужде­
ниях о человеке. При условии неприемлемо­
сти, предварительно предъявленные понятия 
не влияли и не использовались испытуемы­
ми. Эти испытуемые обходили двусмыслен-
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ные черты, стараясь не характеризовать их 
никак (Higgins et al., 1976). 

2. Влияние ожидаемых оценок. В работе 
К. Седикидеса изучалось использование 
оценок в процессах коммуникации. Было 
обнаружено, что часто, когда люди делают 
оценки, они это делают с намерением сооб­
щить их другим. При этом оценки зависят от 
коммуникативного контекста. Так, если оце­
нка объекта партнером известна, то это 
влияет на оценку коммуникатора. Человек 
формирует более благоприятную оценку, 
когда она должна быть сообщена партнеру 
по беседе, который относится благосклонно 
к объекту, нежели когда она должна быть 
сообщена партнеру, который неблагоскло­
нен к объекту (Sedikides, 1990). 

3. Влияние мотивов. Еще одна группа 
хорошо известных факторов - это воздейст­
вие на оценку через не связанные с оценкой 
влияния на мотивы получения выгоды, избе­
гания наказания, мотивов присоединения и 
других. Во всех этих случаях человек меняет 
выражение своей оценки на более благопри­
ятную, преследуя не связанные с оценкой 
цели: повлиять, понравится, получить при­
знание или подтолкнуть к какому-то реше­
нию. Такое изменение оценки есть не что 
иное, как банальная лесть. Более того, буду­
чи многократно повторенной, она приводит 
к реальному воздействию на оценки льстеца. 

4. Зависимость повышения самоуваже­
ния. Хорошо известно, что большинство лю­
дей стремится к поддержанию своей само­
оценки и самоуважения на как можно более 
высоком уровне (Alport, 1937). Поэтому че­
ловек обычно предвзято относится к продук­
ту своей деятельности. Этот случай был рас­
смотрен в этом параграфе среди факторов, 
влияющих на предмет оценки. Однако из­
вестно и другое. Когда человек не сразу уз­
нает, что данный предмет оценки имеет от­
ношение к нему. Тогда выражение оценки 
меняется по мере узнавания в предмете 
оценки своего продукта. В оригинальном 
исследовании испытуемым школьникам пре­
длагалось выступить в качестве экспертов по 
оценке сочинений. Все признаки авторства 
сочинений были убраны. Однако в части со­
чинений сохранились намеки, по которым 
школьники могли заподозрить, что это со­
чинение его. Экспериментатор варьировал 
величиной намеков и добивался разной сте­
пени узнавания от смутного подозрения до 
почти очевидного узнавания своего сочине­
ния. Оценка сочинения менялась несколько 

раз: вначале она повышалась, а затем снижа­
лась, когда школьники начинали бояться, 
что их обвинят в предвзятости к своим рабо­
там. 

4. Внешние искусственные факторы, 
влияющие на изменение оценки 

Подобные факторы не всегда просто 
отличить от факторов, рассмотренных в пре­
дыдущем разделе, и касающихся внешних 
естественных факторов. Принципиальное 
различие состоит в том, что в первом случае 
внешние контекстуальные факторы случай­
но совпали с процессом оценки объекта или 
предшествовали оценке, несмотря на то, что 
в экспериментальном исследовании они бы­
ли искусственно сезоны. 

Во втором случае факторы создаются 
специально для того, чтобы повлиять на 
оценку и вызвать ее изменение в нужную 
сторону: положительную или отрицатель­
ную. В принципе, все случайные контексту­
альные факторы можно преобразовать в 
специальные, искусственные, зная механизм 
их влияния. 

В то же время все внешние искусствен­
ные факторы можно разделить на две груп­
пы: 1) манипуляции и 2) психотерапевтиче­
ские или психоконсультационные. И те, и 
другие создают люди для управления оцен­
ками и последующим поведением других 
людей. Они могут даже использовать знания 
о контекстуальных естественных факторов, 
преобразуя их в приемы для создания искус­
ственного контекста. Принципиальное раз­
личие состоит в конечной цели. 

В случае манипуляции человек создает 
или вызывает факторы, влияющие на оценку 
другого, ради своей выгоды. В случае пси­
хотерапии или в процессе консультирования 
психолог или врач использует различные 
приемы для изменения оценок клиента (па­
циента), разрешая тем самым какие-то про­
блемы в его отношениях с другими людьми 
(близкими, любимыми, сослуживцами и 
т.д.), в отношениях к ситуациям (потери, 
смерти, измены), или к другим объектам, т.е. 
ради выгоды клиента (пациента). 

Манипуляции оценками иногда произ­
водятся близкими людьми, интуитивно 
знающими приемы изменения оценок, во 
благо своих близких или знакомых и тогда 
они выступают в роли бытовых психотера­
певтов или «семейных» психологов. Однако 
довольно часто за их действиями все же сто­
ит и личный интерес (Доценко, 1997). 
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Что касается терапевтических и кон­
сультативных подходов, их отношение к ис­
пользованию измененных оценок для влия­
ния на клиента (пациента) очень различно. 
Есть подходы, которые построены на откры­
том и активном использовании оценок. Есть 
подходы, которые отрицают использование 
оценок в своей работе или влияния на оцен­
ки, например, гуманистически ориентиро­
ванная терапия. Однако исследования, про­
веденные в нашей лаборатории под руково­
дством И.В. Выбойщик говорят о том, что 
избежать в консультативной или психотера­
певтической работе оценок фактически не­
возможно (Выбойщик, 2008; Свинцова, 2006). 

Довольно часто в процессе консульта­
тивной работы требуется, чтобы клиент «по­
смотрел другими глазами» на привычный 
ему предмет оценки. 

Одним из примеров эксперименталь­
ного изучения влияния искусственной 
внешней когнитивной обработки «оценщи­
ков» является ставший классическим цикл 
работ Р. Нисбета по так называемому гал-
ло-эффекту или эффекту ореола. Испытуе­
мых просили прослушать лекцию пригла­
шенного преподавателя, оценить его и 
объяснить свою оценку. Хотя все испы­
туемые видели одного и того же препода­
вателя, одной половине испытуемых его 
представили как теплого человека, а дру­
гой - как холодного. Испытуемые, которые 
слышали теплое представление препода­
вателя, выразили ему большую симпатию, 
чем те, которые слышали холодное пред­
ставление. Более того, первые в своих объ­
яснениях охарактеризовали «акцент и ма­
нерность преподавателя» как очарователь­
ные, а другие как раздражающие. (Nisbett 
& Wilson, 1977). 

В другом эксперименте учителям да­
вали одно и то же «личное дело» с подроб­
ной информацией об ученике и просили 
дать оценку его перспективности в обуче­
нии на следующей ступени. При этом по­
ловине преподавателей до этого показыва­
ли фотографию со съехавшим набок гал­
стуком, а другой - фотографию того же 
мальчика с аккуратно завязанным галсту­
ком. Итоговая оценка будущих достиже­
ний перспективности была значительно 
выше во втором случае. 

Еще одним примером искусственной 
обработки (манипуляции) человеком явля­
ется реклама. Один из типичных приемов -
это специальное присоединение реклами­

руемого объекта ассоциативной связью к 
постороннему объекту с уже известной по­
ложительной валентностью, например: 
любовь матери к ребенку; 

- демонстрация покоя и отдыха; 
- ссылка на научные данные с графи­

ками, формулами и т.д.; 
- физическая красота информатора об 

объекте; 
- известный человек с положительной 

репутацией (герой, хороший актер, вы­
дающийся спортсмен, известный ученый и 
т.п.); 

- историческое событие (победа, ге­
ройский поступок и т.п.). 

Как указывалось выше, все естествен­
ные контекстуальные факторы могут пре­
образовываться в искусственные, при ис­
пользовании с другими целями. 

1. В консультационной работе оце­
ночное основание клиентов приходится 
изменять за счет соблюдения в ходе тера­
пии специально подобранной информации 
об их особенностях, об окружающем мире, 
об окружающих людях. 

2. При манипулировании часто дела­
ется ставка на стереотипность мышления 
людей. Автоматическое поведение у людей 
преобладает в связи с тем, что оно более 
целесообразно и способствует сохранению 
адекватности поведения путем нахождения 
кратчайшего пути. Люди пользуются це­
лым рядом стереотипов, вынося свои по­
вседневные суждения. Например, искусст­
венно созданная многократная (иногда до 
100 экспозиций), встречаемость объекта 
приводит к неоправданному искажению 
оценочного основания. 

3. Исследования показывают, что лю­
ди склонны осмысленно реагировать на 
информацию тогда, когда у них есть жела­
ние и возможность анализировать (Са-
cioppo, 1985). Примером может служить 
влияние слова авторитета или специалиста 
на оценочные основания людей. Сущест­
вует так называемый «феномен капитанст-
ва» (Fousher, 1984). Этот эффект выявлен в 
исследованиях причин несчастных случаев 
в авиации. Несмотря на значимость вопро­
сов, связанных с управлением самолетом, 
члены команда используют стереотип, что 
если специалист (в данном случае первый 
пилот) что-то говорит, то это верно, и не 
обращают внимание на его грубые ошибки 
(Зимбардо, 2001). 
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В связи с тем, что факторы, влияющие 

на процесс сравнения очень универсальны, 
их наличие достаточно легко имитировать. 
Например, сообщение сначала плохой но­
вости, затем - хорошей, может повысить 
радость от второй. Это связано с эффектом 
контраста, при котором разница между 
двумя предметами, представленными друг 
за другом, увеличивается (Чалдини, 2007). 
Причиной этого контраста, с точки зрения 
Узнадзе является образование у человека 
внутренних неосознаваемых состояний 
(установок), которые подготавливают его к 
восприятию дальнейших событий и явля­
ются фактором, направляющим сознатель­
ную деятельность. 

Предоставление «правильной» ин­
формации помогает достигнуть необхо­
димого эффекта. Также как и формирова­
ние «нужных» для данной цели эмоций до 
какого-то события изменяет оценку. Не 
зря, в рекомендациях по составлению эф­
фективной презентации, пишут о необхо­
димости яркого, эмоционального и красоч­
ного представления материала. Использо­
вание этих факторов влияет на повышение 
позитивности оценок, в данном случае на 
более позитивные оценки презентации. 

Искусственно созданные факторы мо­
гут оказывать влияние на все три способа 
выражения оценок: на оценочные сужде­
ния, на аффективные переживания, и на 
дальнейшее поведение человека. И глав­
ным образом, при влиянии на человека, 
целью является изменение его поведения. 
Снижение адекватности при выражении 
оценок может быть следствием чужого 
влияния. 

Это очень хорошо видно в классиче­
ских экспериментах конформности. В этих 
исследованиях, в группе людей все, кроме 
одного настоящего испытуемого являются 
«подсадными». Например, группе предла­
галось оценить длину линии (либо какие-то 
другие объекты), и по очереди сообщать 
свою «оценку». Первыми заведомо ложную 
оценку давали «подсадные» испытуемые. 
Настоящие испытуемые, называющие свою 
оценку последними, в большинстве случаев 
давали не правильную оценку (достаточно 
очевидную), а повторяли оценку, называе­
мую большинством (Asch, 1955). 

Таким образом, видно, что оценки из­
меняются под влиянием огромного коли­
чества различных факторов и могут нару­
шать адекватность бытовых оценок и точ-
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Изменение оценок под влиянием... 
ность профессиональных оценок. Для пси­
хологов остро стоит проблема выделения 
факторов, от которых зависит точность 
измерения оценок. В связи с этим изучение 
этих факторов способствует более полному 
пониманию феномена оценки и раскрытию 
возможности управления процессом оце­
нивания. Исследовательская работа на­
правлена на исследование этих факторов и 
их комплексного воздействия на оценки. 
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