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Введение

Когда в Соединенных штатах был проведен опрос среди работников статистических служб относительно того, насколько часто в своей повседневной жизни они применяют методы теории вероятности и математической статистики, то ответ был весьма интересным: никогда. То есть одно дело – работа, служебные дела, а другое дело – повседневная жизнь. 

Принятие решений – центральная тема системного анализа, который в первую очередь - научная методология здравого смысла. Осознанное рассмотрение не одного, а целого набора вариантов решения с точки зрения их ценности и полезности уже является сильным ходом и средством поиска выходов из сложных ситуаций.

В 70-е годы теория принятия решений была весьма модным научным направлением. Это было новое слово после весьма жестких методов теории исследования операций и теории оптимального управления. Решения «принимались» везде, вплоть до «Проблем принятия решений в пищедобывающей деятельности кроликов».

В психологии принятие решений рассматривается как один из элементов волевого акта. В рамках теории многокритериального выбора принятие решений – это множество не всегда практически востребованных формальных моделей. В рамках стандартных подходов к анализу деятельности организационных систем (например, анализ и формализация бизнес-процессов) проблемы принятия решений зачастую не рассматриваются вовсе. То есть решение есть. Оно как бы дано априорно. А откуда берутся решения ? Как их оценить ? Какова польза от них ? - на некоторые из этих вопросов и отвечает книга.

В ходе реализации большая часть проектов во много раз выходит за пределы первоначальной сметы. Ищут причины, ищут виновных. Но, как правило, причина этого в том, что принимаются необоснованные решения. А ведь понятное, четкое решение является полигоном для организации совместной успешной деятельности специалистов, участвующих в реализации проекта.
Одной из немногих сфер человеческой деятельности, где принятию решений учат специально, и где вопросам принятия эффективных решений уделяется очень большое внимание является военное дело, военная наука. Разработка решения командиром, его реализация и организация деятельности соответствующих служб являются центральным местом в подготовке командиров всех рангов. И здесь – это жизненно важное дело.

Потребности обороны, оборонные заказы породили и системный анализ, и теорию оптимального управления, и исследование операций. Собственно, начало всего, что связано с компьютерами, начало всей современной компьютеризованной жизни, имеет своим началом дела военные. Но четкость постановок и отработанность процедур принятия решений пока не стали нормой повседневной управленческой практики. 
Список литературы по проблематике принятия решений достаточно велик. Но большая часть книг и статей посвящена все же специализированным разделам или формальной стороне многокритериального анализа, или проблемам консалтинга. Данная работа – попытка генерации единого взгляда на проблематику принятия решений. Основное внимание уделяется обсуждению центральному моменту выработки решения – потребностно-мотивационному.

Вокруг проблемы развития и реализации человеческих потребностей вращается круг таких вопросов, как синхронизация деятельности, анализ проблемной ситуации, генерация вариантов решения и критериев оценки их качества, направленное воздействия на субъектов принятия решений и ряд других. 

Принятие решения является как актом выбора варианта решения, так и процедурой синхронизации сложных психических функций в плане внутренней деятельности субъекта принятия решения. Перевод процесса принятия решения на базе замысла, сформированного лицом, принимающим решение, во внешний план составляет основу процедур синхронизации деятельности участников некоторого сложного организационного процесса, например реализации проекта. Перевод процесса принятия решения во внешнюю форму имеет целью сделать его понятным другим. Переход принятия решения, как организационной проблемы, из внешней во внутреннюю форму связан с осознанием и переживанием проблемы субъектом принятия решения, что является непременным условием успешности принятия и реализации решения.

В книге есть ряд повторов. Они касаются ключевых проблем, обсуждаемых с разных сторон в связи с проблематикой конкретных разделов. Ссылки на литературу даются в полном или сокращенном виде по ходу изложения. Для нахождения нужной литературы в Сети этого вполне достаточно.

Автор благодарен свой жене за внимательное прочтение рукописи, правку и нестандартное обсуждение важных вопросов, что несомненно улучшило текст и содержание книги.

1. Синхронизация жизненных процессов
   Синхронизация работы всех подсистем организма задается системой колебательных, (периодических) гармонических процессов. Собственно жизнь, как естественное образование формировалась в колебательной среде, где периодически день сменяется ночью, дождь засухой, мороз оттепелью. Свет – важнейшая основа жизненных процессов флоры (да и большей части фауны Земли), является одним из видов электромагнитных колебаний. Атомы в молекулах совершают периодические колебания. В организме все процессы подчинены некоторым ритмическим воздействиям, синхронизирующим работу различных органов. Это и ритм сердечной мышцы, это ритм дыхания, ритмы мозга (дельта-ритм отвечает за глубокий сон и иммунную систему, тета-ритм отвечает за обучение, концентрацию и работу памяти, расслабление и медитацию, альфа-ритм отвечает за положительное настроение, творческий заряд, бета-ритм отвечает за бодрствование организма, концентрацию и фиксацию внимания), саккадические движения глаз, ритмические сокращения мышц и т.п.  Более того, К.В.Анохин показал, что функциональные системы мозга, отвечающие за те или иные формы поведения, организуются за счет возникновения синхронной осцилляции нейронов мозга на определенных частотах (Компьютерра, № 466). Можно утверждать, что все процессы в организме ритмически задаются. В противном случае согласованная деятельность организма, как целого, как СИСТЕМЫ практически невозможна. То есть целесообразная, целостная деятельность органического образования возможна как ритмически задаваемая и ритмически синхронизируемая. Задается некоторый несущий ритм в соответствии с которым согласуется деятельность различных органов путем отсчета нужного (заданного) числа импульсов и включения в работу через заданный интервал, измеряемый числом импульсов. Можно говорить, что органы «понимают» друг друга, когда их жизнедеятельность синхронизирована путем ритмически заданного согласования. Ритмика согласования деятельности, как показали специально поставленные натурные эксперименты, играет определяющую деятельность в синхронизации деятельности коллективных насекомых. Так, в семье муравьев-жнецов приход патрульного муравья в гнездо должен, кроме определенного специфического сигнального запаха, сопровождаться движениями в определенном ритме  с интервалом в 10 секунд.

Мы, как осознающие субъекты (хорошо, если и рефлексирующие) понимаем друг друга, если основные наши жизненные ритмы, как биологические, так и психологические (в том числе интеллектуальные и эмоциональные) совпадают. В ходе социальной эволюции отработаны такие механизмы синхронизации, как ТАНЕЦ, МУЗЫКА, ПЕСНЯ, и наконец – СЛОВО. Если с танцем наиболее понятно – это вхождение в общий ритм всех участников танца, синхронизация, например, через внешний задатчик в форме ритмически звучащего инструмента. На раннем этапе танец стал средством выражения мыслей и чувств, которые нелегко было перевести в слова. Спонтанные движения и жесты служили для человеческой коммуникации задолго до появления формального языка (К.Э. Рудестам "Групповая психотерапия" ). На протяжении тысячелетий в разных группах существовали ритуальные танцы для празднования, отведения беды, оплакивания мертвых, лечения больных. Танец был сильным средством самореализации и выражения чувств. В религиозных ритуалах танцоры стремятся отрешиться от всего, стать частью вселенной. Со временем в западных культурах танец из формы социальной коммуникации и самовыражения превратился в вид искусства, целью которого было увеселение публики. К XIX в. танец стал средством выражения, что лучше всего иллюстрируется появлением классического балета. Сегодня танец используется для выражения всего диапазона человеческих эмоций, мыслей и установок. Когда танец исполняется, чувства выражаются с помощью серии высокоструктурированных форм движений. Когда же танец используется в терапии, чувства спонтанно высвобождаются в свободном движении и импровизации, и стилизация, делающая танец представлением или видом искусства, не играет роли. Танец является коммуникацией посредством движения.

Танец - это живой язык, которым говорит человек, это художественное обобщение, парящее над реальной основой, для того чтобы высказаться на более высоком уровне, в образах и аллегориях сокровенных человеческих эмоций. Танец прежде всего требует общения прямого, потому что его носителем и посредником является сам человек, а инструментом выражения - человеческое тело, естественные движения которого создают материал для танца, единственный материал, являющийся его собственным и самостоятельно им используемым (Wigman, 1963, р. 10).

С песней, коллективной песней, когда народ хором поет (часто, после некоторого снятия фрустрации дозами алкоголя) тоже более или менее понятно. С музыкой сложнее – есть «музыка для всех», воздействующая на простейшие ритмические структуры и «сложная» музыка, требующая подготовки. Более того, можно разделить музыку на «консервированную», то есть подготовленную и записанную в студии с применением синтезаторов, техники наложения, согласования и пр. И живую музыку (А.Левенчук, 2002). «Живая музыка – это музыка «здесь и сейчас», связывающая исполнителя с самим собой, зрителями и окружающей средой. За счет задействования обратной связи в реальном времени живая музыка сильнее, нежели консервы музыкоделов, влияет на глубинные механизмы работы мозга. Новейшие гуманитарные технологии прямо используют это свойство живой музыки.

Скажем, достижению медитативной релаксации долго и нудно учат в восточных монастырях, часто под музыку. В разработке фирмы NeuroSonic создаваемая компьютером в реальном времени на основе анализа альфа-ритма электроэнцефалограммы «музыка, сгенерированная мозгом» (BGM, Brain generated music) намного облегчает достижение этого измененного состояния сознания. А вот магнитофонная запись «музыки сгенерированной мозгом» эффекта не обеспечивает – ибо не может подстроиться к состоянию слушателя «здесь и сейчас»». То есть роль живой музыки и сейчас и ранее – вовлечь слушателя в процесс совместного переживания, настроить на совместный ритм, ввести в эмоциально-чувственный резонанс с исполнителем. П.И.Чайковский признавался, что для него наивысшей похвалой явилось то, что на одном из его концертов Л.Н.Толстой рыдал, не стесняясь. С другой стороны, роль «музыкальных консервов» в первую очередь в том, что слушатель может их использовать в удобное время, в удобном месте и в удобной форме (громкая музыка, или наушники, напр.), сообразуясь со своим настроением, желаниями и музыкальными вкусами. Так, вряд ли кто будет слушать камерную музыку, поднимаясь утром ото сна, и наоборот, «тяжелый рок» не способствует не только спокойным сновидениям, но даже росту надоев коров. Совпавшая с настроением мелодия может заставить человека растрогаться до слез, а в другое время оставить равнодушным. Добавление же слов к музыке является еще более серьезным средством воздействия, синхронизации деятельности в заданном направлении. Недаром марш, строевая песня являются важнейшим средством синхронизации поведения в армейской жизни, а хоровое пение или «речевка» способствуют согласованию, приведению в резонанс совместных действий людей в ходе тяжелой физической работы.

Более того – обучение музыке непосредственно развивает мышление (А.Левенчук, 2002). «Просветленность», которой долго добиваются в восточных монастырях базируется на полушарной симметрии – активность левого и правого полушарий мозга у «просветленных» примерно одинакова. Можно утверждать, что занятия музыкой дают примерно такой же эффект полушарной симметрии. Обучающиеся музыке дети добиваются больших успехов в таких творческих областях, как математика, шахматы и пр. В этом смысле обучение живой музыке способствует не только приобщению к мировой культуре, но развивает интеллектуальные способности.

Слово является высшим уровнем синхронизации деятельности. Его можно применять напрямую – в виде приказов, указаний, бесед и т.п., а можно с применением специальных техник, как в нейролингвистическом программировании, где вначале визави вводится в гипнотический транс, а затем дается словесная установка на коррекцию алгоритмов поведения. 

Библейское «вначале было слово» имеет глубокий смысл. По Б.Ф.Поршневу вначале появились имена, слова-команды, слова-кодировщики – фонетические ряды, резонансно воздействовавшие на определенные поведенческие механизмы. Смыслы появились уже позже. Язык часто сравнивают с живым существом, говорят «живой язык» (ср. – мертвые языки, вроде латыни). Этот живой язык является огромным словесным фондом, системой (хорошо прятаться за терминами!), которая в случае необходимости ЕСТЕСТВЕННО оформляет наименование, термин для того или иного наработанного в ходе социально-определенной деятельности понятия. Есть, слова, которые уходят из языка, приживаются из других языков, появляются, меняют смысл. Например, слово «новенький». Казалось бы, объяснить происхождение этого слова просто. Но вот, что пишет о нем Лев Успенский: «Слово из тех, которым очень легко дать неверное объяснение: «новенький», и дело с концом. В действительности же оно - уменьшительное от старинного придворного звания «новик»: так называли в допетровские времена дворянских недорослей, взятых на царскую службу во дворец. В XVIII веке оно получило новое значение - «матрос-новобранец», а затем его уменьшительная форма - «новичок» - привилась в языке школ и стала значить «школьник-первогодок», «только что поступивший ученик». Как видите, в языке случается и так, что основная форма слова умирает, а производная живет себе и живет». Или, слово «приятель».На первый взгляд, это слово произошло от слова «приятный». На самом же деле «приятель» связано с древнеиндийским «прийас» - «милый», с древненемецким «фриудиль» - «любимый», а у слова «приятный» совсем иное происхождение.

Есть слова приятные, которые хорошо и легко проговариваются, есть слова, которые завораживают, притягивают, или отталкивают. То есть, есть ритмика, музыка слов. Есть слоганы и лозунги, которые легко запоминаются, ложатся на ритмику организма. А есть слова и термины, отвергаемые. Вспомним мантры – для европейски воспитанного человека достаточно бессмысленные фонетические ряды. А ведь действуют ! Или слова молитв, во многом современному человеку непонятные. Имя, слово вначале эмоционально окрашено. Слова, ритмически созвучные данному языку могут мигрировать с одного понятия на другое по мере развития данной культуры, данного социума. А могут быть слова «просто долгожители» - например слово «паровоз». Паровозы давно вышли из употребления, но само это звукосочетание оказалось настолько удачным, что осталось в языке, перейдя в аллегорические формы, - например, «прет, как паровоз», «бежать впереди паровоза» и т.п. Некоторые слова, пришедшие из области мистики, эзотерики завораживают, притягивают и живут в языке, хотя за ними не стоят реальные смыслы, а лишь мифологические проявления общественного сознания. С этим очень схоже употребление «научных заклинаний», когда обильная научная терминология завораживает, заставляет верить тому, что произносится, хотя за набором научных терминов может вовсе не стоять реального смысла. 

Словом можно обидеть, убить, или ободрить, возбудить энтузиазм. Великие ораторы отличались тем, что говорили просто, набором речевых формул, которые четко ложились на ритмику, на ЭМОЦИИ толпы. Слово – вначале эмоция, а затем уже смысл. Слово может заставить (для чего оно и было первоначально исключительно предназначено) действовать. Возможность задуматься может прийти позже. Исследования показали, что относительная важность факторов коммуникации при интерпретации сообщений распределяется следующим образом: вербальное воздействие – 7%, голосовое – 38%, выражение лица – 55% (Mehrabian, 1968, 71, 72, 81; Пиз, 1992). Если выражение лица человека не соответствует его словам, то в коммуникациях будет присутствовать "шум" и неопределенность. То есть эмоция, которая выражается в первую очередь через мимику и жесты, кстати идентичные как для человека, так и для высших приматов, стоит на первом месте в коммуникации, затем – интонация, то есть фонетическая окраска, эмоциональное воздействие звука, и только 7% отводится на смысл. Здесь также уместно привести обширную выдержку из (Е.М. Мелетинский, С.Ю. Неклюдов, Е.С. Новик. Статус слова и понятие жанра в фольклоре. Историческая поэтика. Литературные эпохи и типы художественного сознания. Отв. ред. П.А.Гринцер. М.: Наследие, 1994, с. 39-104.)  «Словесное искусство возникло не только позже, чем живопись, скульптура, танец и музыка, но в глубокой синкретической связи с ними и с изобразительным искусством в рамках некоего театрального действа, каким был первобытный ритуал, или - по терминологии создателя теории первобытного синкретизма А.Н.Веселовского – народно-обрядовые игры. Анализируя соответствующую лексику, А.Н.Веселовский показал этимологическую близость понятий песни-сказа-действа-пляски и песни-заклинания-гадания обрядового акта. В свое время К.Бюхер [1923] возводил стиховой метр в поэзии прямо к трудовым ритмам рабочей песни, эти же трудовые ритмы якобы одновременно формировали и музыкальное искусство. А.Н.Веселовский [1940] в своей "Исторической поэтике" несомненно ближе к истине, когда настаивает на первичности не рабочих движений, а танца и мелодии по отношению к слову.

Отрыв от самих процессов труда, имевший место в народно-обрядовых "играх", был совершенно необходимой предпосылкой развития искусства как творческой деятельности, отражающей и одновременно преобразующей действительность. Даже разыгрывающиеся с практической (магической) целью сцены подражания охоте создавали некую "вторую" действительность как образ "первой", что давало известную свободу воображения и творчества (пусть и в рамках синкретизма). Внимательное рассмотрение самих трудовых песен убеждает в том, что ритм их не прямо отражает физическое движение, а скорей его декорирует; ритм определен культурными факторами. Очень редко ритмические структуры выступают в чистом виде, как, например, отдельные удары барабана [см. Финнеган, 1977, с. 2, 92]. В театрализованном ритуале примитивная музыка и танец задают общий ритмический рисунок. Музыка выступает как простая узнаваемая мелодия, как "маска" духа, тотема и т.п.; при этом в архаических обществах сопровождение игрой на музыкальных инструментах хотя и часто имеет место (например, у пигмеев, бушменов, семангов, австралийцев, эскимосов), но далеко не всегда обязательно (например, у тасманийцев или огнеземельцев). Мелодия с фиксированными звуками голоса, сопровождающими ритмизованное действие с жестами и мимикой, предшествует тому моменту, когда слово добавляется к ритму музыки и пантомимы и таким образом начинается поэзия. Танец, пантомима (воспроизводящие охоту, подражающие повадкам священного тотемного животного и т.д.) задают слову тему, причем жест здесь имеет исключительное значение.

Участие жеста и голоса в синкретическом обрядовом действе не только определяют ритм рождающегося текста песни (сама песенность – плод синкретизма), но и неизбежно приводят к фрагментарности этого текста, поскольку в обряде и даже просто в фольклорном устном исполнении различные художественные планы дополняют друг друга таким образом, что, например, танец австралийских аборигенов изображает повадки животного-тотема, песня его восхваляет и "величает", тогда как священная информация о маршрутах движения тотемических предков - культурных героев может передаваться в промежутках между танцами посредством устного комментария к обряду; иначе говоря, рядом уже существуют и слово "поэтическое" (в песне или речитативе), и слово "прозаическое". Выше мы упоминали музыкальные инструменты. Они сопровождали словесное искусство далеко за пределами первобытных ритуалов, или "народно-обрядовых игр": не говоря уже о шаманском камлании; напомним о роли музыкального инструмента в творчестве эпических сказителей. 

Мы отметили существование дословесной мелодии, исполненной инструментом и одновременно произносимой голосом. Голос, таким образом, предшествует слову, но и в устном слове естественно является его физиологическим субстратом. В относительно недавних работах П.Зюмтора [1983, 1987] голос рассматривается как медиатор между антропологическим и культурным аспектами жизнедеятельности, как фундаментальный носитель, генератор устного слова и устной поэзии, особенно на архаической стадии. По мнению Зюмтора, голос имеет важную социальную и символическую функцию – как до слова и рядом со словом, так и в связи со словом (поскольку речь – это вокализованный язык); он – хранитель ценности речи и создатель форм дискурса, способных поддержать социальную связность и мораль группы, порождать и выражать символы и т.п. Когда жест дополнен голосом, то голос становится важнейшим источником энергии художественного акта, его организатором.

Голосом выражается речь, которая до известного времени сама находилась в процессе формирования. Реликтами древнейшего состояния речи, по-видимому, являются глоссолалия, т.е. некое лишенное определенного смысла бормотание в состоянии транса, эхолалия – непроизвольные повторы слышимого) и даже, возможно, широко распространенные слуховые галлюцинации – "голоса". Эти бессознательные формы речи, в частности, квалифицируются как субдоминантные в противоположность доминантному речевому поведению, связанному с рациональными и волевыми инстанциями психики [Манин, 1987, с. 45-49]. Субдоминантные формы речи коррелируют с шаманизмом. С этим согласуется и то, что архаическая функция речи в эпоху позднего глоттогенеза была скорей программированием поведения, чем собственно сообщением. Действительно, в шаманской "речи" во время камлания глоссолалия и "голоса" несомненно играют известную роль. Кроме того, шаманское камлание не столько содержит какую-то информацию, сколько призвано оказать определенное воздействие как на "духов" (источников "голосов"), так и на аудиторию (о коммуникативном аспекте шаманского камлания и ранних форм словесного искусства см: [Новик, 1984]). Эмоционально окрашенная "субдоминантная" речь, в которой отчасти актуализуются подсознательные импульсы, несомненно участвовала и в генезисе поэтической речи.

Отметим, что зародышевая "песня" часто пользуется словами соседнего племени, звучащими как непонятное бормотание; песни обычно представляют носовое скандирование с перестановкой ударений, с неестественным растягиванием слогов и добавлением эмфатических частиц. Иногда песня включает только одно-два слова (например, имя тотема или духа); эти слова сохраняют сильную эмоциональную и символическую нагрузку. Искажение слов происходит отчасти ради соблюдения задаваемого танцем и музыкой ритма»

Нейролингвисты знают, что для эффективного воздействия надо человека вывести из привычного контекста, из привычной поведенческой модели – «сломать шаблон», а потом дать короткую и жесткую поведенческую словесную команду. Человек склонен принимать во внимание лишь единичные сигналы, когда у него нет времени, энергии или познавательных ресурсов, чтобы провести исчерпывающий анализ ситуации. Когда мы торопимся, находимся в состоянии напряжения, неуверенны, безразличны, расстроены или утомлены, мы имеем обыкновение сосредотачивать свое внимание на наименьшем объеме доступной нам информации. Принимая решения в подобных обстоятельствах, мы часто возвращаемся к довольно примитивному, но рациональному подходу, основанному на бездумной автоматической реакции всего лишь на один (нередко случайный и не самый главный) элемент ситуации. Существует несколько основных "спусковых" механизмов, заставляющих человека действовать "бездумно". Например, это могут быть обязательства, взаимный обмен, поведение похожих других, чувство симпатии или дружбы, указания авторитета и информация о дефиците (Чалдини, 1999 ).

Известно, что слова, состоящие из разных по звучанию фонем, по-разному воздействуют на человека. Есть фонетические сочетания, которые пугают, подавляют или взбадривают. То есть словесное воздействие в своей основе лежит за пределами смысла. Уговоры – это логика, а есть еще КОМАНДЫ, когда воздействие идет не на осознанном уровне, а на базе подсознательных механизмов, воздействуя непосредственно на моторику организма. В этой связи также  интересно, что (Ольга Христофорова, «Национальные стереотипы коммуникативного поведения и их влияние на межэтнические взаимодействия») «в культурах северных народов, которые до недавнего времени были бесписьменными,. считается, что слово может быть более действенным, чем само действие, и поэтому с ним необходимо обращаться очень осторожно. О таком восприятии слова говорится в пословицах, например: "Слово - тот же нож без ножен: будь с ним очень осторожен" (нганасаны); "Как олень волка боится, так и люди болтливого человека боятся" (ненцы). Для сравнению приведем якутские пословицы: "Меньше слов сладко, много слов горько"; "Человеческое слово - что секира"; "Во многословии много и ошибок"; "Сказанное слово не бывает не услышанным".

1.1. Синхронизация деятельности как основа формирования понятий

Понятие вначале оформляется деятельностно, ритмически определенно – коллективно согласованно, а потом находит свою ритмическую, словесную интерпретацию в языковом фонде. Поначалу танец и совместное пение были для человека очень целесообразными и весьма прагматическими занятиями, когда в совместном танце под ритмичные хоровые выкрики отрабатывались совместные действия на предстоящей охоте, отрабатывались различные эпизоды, сценарии возможного согласованного поведения. И здесь умение имитировать, подражать, повторять совместно слова (фонемы, поначалу) играли ведущую роль. Этологи для поведения животных определили важность подражательности и имитативности при передаче полезных навыков (например, для высших приматов). На опытах с шимпанзе точно показано, что наряду с инстинктивно определяемыми действиями, животные способны на нахождение новых способов, например, разбивания скорлупы твердых плодов. И затем эти навыки передаются другим членам стаи. Интересно, что не все шимпанзе тяготеют к такой ориентировочно-исследовательской деятельности. По-видимому, и у древнего человека основные, рабочие, жизненно важные понятия были вначале отработаны, оформлены в совместной имитативно-трудовой деятельности. Например, понятия места, продолжительности, длины, тяжести и пр. Сопровождение типизированных совместных действий хоровыми типизированными выкриками в дальнейшем позволяло дать словесное оформление понятий, порожденных в имитативно-трудовых действиях. Вряд ли некий древний мудрец сел, глубоко задумался и придумал колесо. Более правдоподобным здесь представляется, что срубленные деревья разделывали на части (чурбаки), которые было легче катить, нежели тащить на плечах. В процессе перекатывания круглых чурбаков естественно возникла возможность при этом положить сверху на несколько расположенных рядом чурбаков дополнительный груз. Потом – использование уже специально отпиленных чурбаков для перемещения грузов…

То есть вначале всего стоит некоторое действие, совокупность действий, складывающаяся в деятельность определенного вида. В основе любого действия, его побудителем, является некоторая потребность. Если же для удовлетворения некоторой потребности требуется привлечение других, возникает задача организации совместной деятельности. Для этого заинтересованный в этом субъект должен найти средства организации совместной деятельности – должен найти те средства воздействия на других, которые вызовут соответствующий резонанс. 

1.2. Резонанс.

В физике под резонансом (от лат. resono - звучу в ответ, откликаюсь), понимают относительно большой  селективный (избирательный) отклик колебательной системы (осциллятора) на периодическое воздействие с частотой, близкой к частоте её собственных колебаний (Физический словарь). При резонансе. происходит резкое возрастание амплитуды вынужденных колебаний осциллятора. Резонанс как механическое и акустическое явление впервые описан  Г. Галилеем, а в электромагнитных системах - на примере колебательного контура -  Дж. Максвеллом (1868). Различают резонанс, возникающий в результате воздействия внешней периодической силы на осциллятор, и параметрический резонанс, возникающий вследствие периодического изменения одного из энергоёмких параметров осциллятора. 
В простейшем случае резонанс наступает, когда внешняя периодическая сила  изменяется с частотой, равной частоте собственных колебаний системы . В результате размах колебаний изменяется от периода к периоду в арифметической прогрессии - линейно. Однако в реальных условиях всегда существуют факторы,  ограничивающие амплитуду колебаний и определяющие возможность существования резонанса. Это прежде всего диссипация энергии (трение) в системе и неточное совпадение вынуждающей силы с собственной . частотой осциллятора (т. н. расстройка частоты).

Термин резонанс широко используется, и прежде всего в смысле совпадения собственных частот (субъекта, общественной группы)  с частотой внешнего воздействия – ср.: общественный резонанс, политический резонанс и т.п. Даже эффект «сопереживания» можно понимать как эмоциональный резонанс (П.В.Симонов). Конечно, здесь не может быть такой прямой аналогии, но все же акустические воздействия на человека в области инфразвука вызывают подавление воли, ужас, панику (это частоты мозговых колебаний), а воздействие ультразвуком определенной частоты может вызвать стирание памяти. 

В соответствии с развиваемыми Ф.А.Гареевым взглядами на синхронизацию в различных физических феноменах принцип резонансной синхронизации Гюйгенса является универсальным и всепронизывающим. Первоначально Х.Гюйгенс разработал теорию синхронизации маятников, укрепленных на общей подвижной балке, когда их ход достаточно быстро синхронизируется. Рэлеем в конце 19 века была обнаружена синхронизация в акустических и электроакустических системах. Синхронизация может возникнуть при сколь угодно слабых связях между объектами, если только достаточно мало отличие соответствующих одноименных параметров объектов. Наиболее существенной является возможность или невозможность взаимной синхронизации значений частот при отсутствии взаимодействий. Синхронный режим может возникнуть как набор устойчивых синхронных движений объектов, зависящих от начальных фаз. Характер и число устойчивых синхронных движений системы может существенно зависеть от числа степеней свободы и свойств связей в системе.

Очень важным обстоятельством является отсутствие порога синхронизации, когда самосинхронизация непременно наступит, если только достаточно мало различие между парциальными частотами объектов.

В динамических системах, состоящих из N взаимодействующих подсистем, возникают так называемые внутренние резонансы, то есть резонансы, когда выполняются следующие соотношения между частотами ωj  

          N

         ∑qij ωj = 0
         j=1

где qij – целочисленная матрица и i = 1,2,3…- число линейно независимых соотношений. О величинах, удовлетворяющих приведенному соотношению, говорят как соизмеримых, что является обобщением более простого определения: две величины A и B называются соизмеримыми, если их отношение равно отношению двух целых чисел:

           A/B = n1/n2

где n1 и n2  - целые числа. Есть предположение, что понятие соизмеримости связано с понятием устойчивости системы.

1.3. Синхронизация как средство установления коммуникации.

При установлении взаимодействия, коммуникации, при попытке войти в резонанс, как уже упоминалось,  на первом месте мимика и жесты, затем фонетика (эмоциональная и артикуляционная окраска речи), а затем уже – вербальная и смысловая компоненты. Кроме того, индивидуальные характеристики могут влиять на отбор чувственных данных: в первую очередь замечаются данные, которые потенциально связаны с нуждами; не учитываются данные, не соответствующие ценностям, или верованиям; отбираются данные на основе личных ориентаций; данные замечаются с учетом предшествующего опыта восприятия тех же или похожих данных; люди замечают лучше данные соответствующие началу или концу события (Schnake, 1991). Более того, информацию можно рассматривать как формализованный продукт преобразования зарегистрированных сигналов в известные субъекту понятия, то есть в качестве посредника между объективным миром и его субъективной моделью (С.Пюкке, 2002). То есть коллективно отработанное словесное обозначение некоторого понятия  несет адекватную информацию, возможно просто в форме сигнала к некоторой поведенческой реакции.

По сообщениям саратовской периодической печати сейчас людей в  финансовые пирамиды не заманишь, все уже ученые. И системы, которые применяются для того чтобы это сделать, с точки зрения психологического воздействия очень интересны. Во-первых, они рассчитаны на определенный социальный слой. В пирамиды и псевдолотереи вовлекаются люди среднего достатка, у которых есть деньги, пусть и не слишком большие. Как завлекают в пирамиду людей? Есть несколько вариантов. Можно предложить "хорошую работу". Можно подчеркнуть избранность круга (только по рекомендации) и проистекающие отсюда выгоды. Еще один прием - его наиболее часто используют "лохотронщики", - наоборот, обещание "халявы". На ваш телефон выпал выигрыш, придите получите, поучаствуйте в многообещающей презентации... Затем, как правило, предлагают внести небольшой залог - входной билет, дополнительный розыгрыш, что угодно. Важно человека втянуть. Сумма тщательно просчитывается: она не должна быть критической, но такой, чтоб жалко было уйти и деньги потерять. А ваше финансовое состояние, будьте уверены, предварительно выяснили. Если вербовка осуществляется не через знакомых, то начинается все с якобы случайного анкетирования на улице или в магазине. Может, прямо о наличии счета в банке вас и не спросят, но косвенные вопросы составлены очень грамотно. Дальше. Мероприятие, на которое вы в конце концов попали. Благожелательная обстановка (это называется формированием среды), улыбающиеся вам - именно вам, вас так ценят - люди. Приятная и специально подобранная музыка. Все это работает на то, чтобы привести человека в так называемое базовое состояние - состояние повышенной внушаемости. Затем начинается вербальное, то есть речевое воздействие. Здесь тоже существует ряд приемов. Например, быстрый вброс огромного количества информации (как правило, абсолютно ненужной), которое человек просто не в состоянии переварить. Слышали, как рекламируют свой товар торговцы в электричках? Очень быстрый ритм, монотонность, на осмысление всего этого у человека нет времени. Сюда же вбрасываются так называемые "отмазки". Это ответы, предвосхищающие ваши, еще не высказанные, опасения. Прием, рассчитанный на завоевание доверия. Плюс элементы нейролингвистического программирования (НЛП): слова, которые должны стать ключевыми, фиксируются определенным образом в подсознании (это называется "поставить якорь"). Например, одобрительными криками массовки, аплодисментами. Впрочем, в качестве "якоря" можно использовать что угодно: не только звук, но и жест. Суть в том, что, повторяя позже этот звук или жест, оператор вызывает в вашем подсознании определенную реакцию. В конце концов человек не просто согласен - он испытывает горячее желание заплатить эти 500 долларов. Нейролингвистическое программирование - дело достаточно тонкое, но вовсе не обязательно, чтобы его использовали только высококвалифицированные специалисты. 

1.4. Эффект толпы.

Гармонизация поведенческих реакций, в смысле задания единой гармоники, единого ритма поведения сообщества, группы людей, наблюдается на эффекте толпы. Здесь также внешнее (от отдельных субъектов) задание стереотипа поведения основано на сломе шаблона (шаблона привычного, стереотипного) поведения. В первую очередь – это слом, преодоление дистанции личной безопасности, которой окружает себя любой человек при общении с другими, сохраняя между собой и собеседником дистанцию в 0,4 – 0,8 метра, а иногда и более (например, общение сельских жителей может происходить и на дистанции в несколько метров, буквально криком). За счет этого ломается другой стереотип (шаблон) – смотреть в лицо, в глаза собеседнику – люди в толпе стоят тесно прижавшись. Остается единственная возможность – реагировать либо на эмоционально окрашенные выкрики, либо следить за вожаком (лидером). То есть снимается основной, привычный способ общения – вербально-визуальный. Остается эмоциональный, коллективно опосредованный, задаваемый внешним источником. Кроме того, важную роль играет недостаток информации, когда склонность к подражательному поведению становится ведущей (П.В.Симронов). Эффект толпы, эффект стаи, стада, косяка – очень древний эффект. Этот способ выживания, когда люди объединялись в толпу, когда группа особей ведет себя как единый организм, нацеленный на оборону, охоту, нападение на противника. У толпы, как надорганизма возникают новые, эмерджентные качества. Например, известно, что толпа людей может передвигаться со скоростью, более чем в два раза превышающей максимальную скорость отдельного человека. Умение создавать толпу и пользоваться эффектом толпы составляет важнейшее качество лидера, харизматического лидера. И здесь существуют столетиями наработанные техники, которыми в первую очередь владеют шаманы, жрецы и другие служители культа. Особенно явно проявляются эффекты толпы в переломные, революционные моменты истории. Приведем в этой связи выдержку из работы (Царство толпы (Из истории Великой Французской Революции по книге Лебона и Тарда) Издание 2-е Ленинград 1990). «Толпа. не признает авторитетов и пойдет только за теми, кто обещает ей новую иллюзию. Без иллюзии человек не может жить Если трудно иногда обмануть одного человека, то ничего нет легче, как обмануть толпу. В своих наблюдениях над ее психологией Тард и Лебон говорят об ее удивительном легковерии. Толпа не рассуждает, она повинуется только своим страстям. Легкая антипатия в толпе делается ненавистью, простое желание обращается в страсть. И это бывает не в одной только уличной толпе, но во всяком сборище людей: в театре, в суде, в парламенте. Живой пример этого - театральная публика. Она все воспринимает гораздо сильнее, чем каждый из нее в отдельности отнесся бы к тому, что видит на сцене, не будь этого в переполненном зале и не заражайся он чувством соседа. Театральная толпа - это, по словам Тарда, еще самая спокойная толпа, потому что она сидит. Если она встанет, она будет возбуждена гораздо сильнее. Еще одна вещь, и серьезнейшая, - институт клаки. (КЛАКА (франц. claque) –группа людей - клакеров, нанимаемых для создания искусственного успеха либо провала актера, спектакля, ораторских выступлений). Вся галерка забита клакой. Мест для посторонних там нет. Клака берет деньги за овации. Она может засвистеть кого угодно, забросать апельсинами или, напротив, заглушить громом аплодисментов нежелательный свист. Она делает скандал или не делает скандал. Клака - это работа. Это чистая мафия. Оперные звезды ей приплачивают. (А.Кончаловский "Русские в Парме")  

Но самая опасная - это двигающаяся, особенно бегущая толпа. Тут ее возбужденное состояние легко переходит все границы, вызывая панику или страсть к разрушению.

Толпа заражает других и заражается сама. Она неспособна спокойно и трезво обсудить что-нибудь. Даже когда она состоит из умных и развитых людей, она много ограниченней каждого из них в отдельности. Наука о толпе, сравнительно еще новая, устанавливают уже факты: чем многочисленнее собрание, тем ниже его уровень. В большом количестве публика, даже интеллигентная, легко опускается до уровня обыкновенной уличной толпы. За последнее время это можно было наблюдать у нас в разных собраниях, где все виды психоза, о которых говорит Лебон, проявлялись с удивительной силой. Его парадокс, что между голосованием сорока академиков и сорока водовозов нет никакой разницы, тут оправдывался вполне. Собравшись в большом количестве, публика, из кого бы она ни состояла, из профессоров или кочегаров, прежде всего теряет способность владеть собой. Толпа не мыслит, а чувствует. А в этом отношении кочегар и профессор ничем не отличаются. Оба чувствуют одинаково.

Все отличительные свойства толпы - нетерпимость, раздражительность, неспособность хладнокровно что-нибудь обсуждать, бывают у нее на лице. Она много говорит о своих правах и ни слова о своих обязанностях.

Желая вызвать ее одобрение, каждый старается сказать ей только приятное, только то, что соответствовало ее настроению, и, заражаясь им сам, говорит такие вещи, о которых он раньше не думал. Если в толпе говорили о конституции, находился оратор, который требовал немедленно демократической республики. Если один вызвал ее аплодисменты, другой, чтобы заслужить их, должен был сказать что-нибудь еще сильнее. Он мог повторить и сказанное раньше, но только сгустив краски. Бесконечное повторение одного и того же, невыносимое для отдельного лица, никогда не надоедает толпе, если это льстит ее самолюбию, если меняются ораторы, их интонации, жесты. Тард заметил, что у толпы есть свое мелочное самолюбие. Тут предпочитают одобрение ближайшей группы одобрению миллионов, но далеко стоящих. Чтобы иметь успех у толпы, надо бить ее по нервам, оглушить ее и, не дав ей времени опомниться, сейчас же собирать голоса. Так обыкновенно и делают, составляя тут же адресы, подписки, единогласные постановления и резолюции.

Мнимое единодушие толпы, по словам Тарда, есть просто слепое подражание. Она повторяет одни и те же движения, одни и те же крики. А если кто-нибудь сохранил еще способность управлять своими мыслями, то не считает безопасным отделиться от стада и сказать, что он не согласен с ним. Толпа не шутит, оскорбить ее сомнением в мудрости ее решений, вызвать ее гнев - опасно. Критиковать ее нельзя, обращаться к ее разуму бесполезно, бороться с ней таким путем - это все равно, что бороться с циклопом. Опыт великой французской революции, этого царства толпы по преимуществу, показал, что даже ее избранники не могли образумить ее. Они управляли ею, пока разжигали ее страсти, но когда попробовали успокоить их, она не пошла за ними. Своим свободно избранным народным представителям она приставляла к груди штык или дуло пистолета, заставляя их голосовать под угрозами улицы. Они были только слугами и рабами толпы на галерее. Она криком, воем, топаньем заглушала тех, кто не умел угодить ей. Она диктовала законы, отменяла их, приводила в исполнение. Она и погубила свободу во Франции, привела к террору, потом к военной диктатуре.

Ораторы из толпы всегда говорят с публикой от имени кого-нибудь, - "от русских женщин, от русского народа, от мыслящей части общества". Когда сам оратор ничего собой не представляет, никаких личных заслуг и талантов не имеет, чтобы импонировать толпе, он говорит с ней от имени народа. "Лучшая часть нашего общества... вся мыслящая интеллигенция"... Оглушив ее таким началом он уже продолжает смелее, он уже не случайное, никому неизвестное лицо, он делегат, представитель целого класса населения.

Но бесноватые, эпилептики, юродивые, галлюцинаты имеют большую власть над толпой. В обыкновенное время их запирают, но в дни великих смут толпа выбирает их своими вожаками. Ко всему ненормальному, чудесному, таинственному у нее непреодолимое влечение.»

2. Феномен принятия решений

Общим местом является утверждение, что человек произошел из животного царства, хотя и занял в природе абсолютно особое место. Эта особость заключается в первую очередь в феномене искусственности человека – он продукт воспитания и погружения в социальные отношения, характерные для той культурно-исторической среды, в которую попадает индивидуум после рождения. Да и внутриутробное развитие человека (именно психическое развитие) происходит под влиянием воздействия извне – со стороны матери.

2.1. Краткий этологический экскурс

Генетическое и психологическое родство человека с тем миром естественной природы, от которого он оторвался, дает возможность изучения некоторых особенностей, фундаментальных законов поведения и стратегий принятия решений в том числе, на более простом и доступном материале поведения высших животных. В этом смысле  весьма интересным представляется привести обширную выдержку из работы (Н. Д. Криволапчук. Курс лекций по прикладной зоопсихологии домашней собаки) с точки зрения теории принятия решений. Поскольку нет сомнений в достаточной интеллектуальной вооруженности «братьев наших меньших» (особенно у тех, кто имеет их ежедневно наблюдать рядом), то приводимая выдержка дает богатый материал для анализа процессов принятия решений.

«Вопрос о реактивном или инициативном характере поведения легко разрешается, если включить в рассмотрение не только внешнюю, но и внутреннюю информацию, отражающую собственное состояние организма. Даже при реактивном поведении внутренняя информация во многом влияет на результирующее поведение, определяя собой потребности и возможности субъекта.

Потребность - это необходимость получения чего-либо из внешней среды (выделения чего-либо вовне), удовлетворяемая во взаимодействиях с живой и неживой природой. К основным потребностям живых существ принято относить следующие:

· потребность в пище и воде;

· потребность в отдыхе и сне;

· потребность в поддержании температуры тела;

· потребность в удалении продуктов жизнедеятельности;

· потребность в безопасности и самосохранении;

· потребность в продолжении рода;

· потребность в социальной организации;

· потребность в игре и движении;

· потребность в информации и познании;

· потребность в общении

· и т.д.

Перечисленные здесь потребности в большинстве своем относятся к физиологическим и обеспечивают выживание индивидуума. Другие (например, потребность в информации) относятся к категории психологических потребностей. 

Потребности представляют собой основу психической деятельности, связывая психику и поведение с поддержанием жизнедеятельности организма. Поэтому структура физиологических потребностей практически одинакова у всех живых существ. Сложившись в развитии индивидуума, она остается почти неизменной в течение всего активного периода жизни. Основные физиологические потребности нельзя ни изменить, ни отменить, и единственная возможность воздействия на них состоит в изменении их значимости для индивидуума (как в конкретной ситуации, так и в долгосрочном плане) и в переопределении приоритетов потребностей по отношению друг к другу.

Психологические потребности, в отличие от физиологических, более разнообразны и индивидуальны, они формируются в жизненном опыте и в гораздо больше степени зависят от ситуации. В конкретной ситуации они могут обладать более высокими приоритетами, чем физиологические. Воздействие на психологические потребности открывает простор для управления поведением .

Любая потребность, будучи временно удовлетворена, присутствует в психике в пассивном, латентном состоянии, а затем, при определенных условиях, вновь активизируется внешним или внутренним стимулом (например, необходимостью пополнить энергетические запасы организма). Потребность в активном состоянии выражается в психической деятельности в виде эмоции и становится мотивацией для того или иного поведения.

Первотолчком к поведенческому акту, как мы знаем, служит потребность, активизированная каким-либо внешним или внутренним стимулом, информацией об изменении состояния организма и/или внешней среды. Мотивация задает цели поведения, представляя собой ответ на вопрос: "хочу ли я?".

Второй этап - это оценка "могу ли я?", для которой необходимо учитывать два вида факторов: (1) внешние - благоприятствующие или противодействующие; и (2) внутренние - собственная способность достигнуть намеченной цели, выражающаяся в самооценке. Сбор и анализ необходимой для оценки информации производится путем сравнения с жизненным опытом, с типовыми ситуациями, хранящимися в памяти. Заметим, что и самооценка, и оценка внешних факторов не всегда бывают истинны.

На третьем этапе производится оценка возможных вмешательств со стороны других живых существ, опять же благоприятствующих (помощь) или противодействующих (помеха) достижению цели. От предыдущего этапа эта оценка принципиально отличается тем, что прогноз чужих действий может многократно проверяться и уточняться на всех последующих этапах поведенческого акта, вплоть до момента принятия решения - это объясняется тем, что поведение живых существ изменяется, в то время, как действие неодушевленных факторов практически неизменно. Оценка партнеров сравнивается с самооценкой и может повышать или понижать последнюю.

Для того, чтобы оценка была максимально приближена к истинной, а следовательно, чтобы вероятность достижения цели была наибольшей, необходима полная и достоверная информация о всех возможных состояниях окружающей среды, о собственных возможностях и о потенциальных действиях других субъектов. Полнота и достоверность исходной информации определяются жизненным опытом. Результатом оценочных этапов является окончательная мотивация, представляющая собой своего рода векторную сумму оценок каждого из значимых факторов.

Четвертый этап формирования поведенческого акта связан с планированием действий, обеспечивающих достижение цели. Планирование действий сопровождается дополнительной проверкой и уточнением прогнозов собственного поведения и реакций партнеров, аналогичной шахматному расчету на несколько ходов вперед. Так формируется реальная стратегия поведения. Она может выбираться из стандартных программ, сформированных жизненным опытом, но может и строиться заново, если в памяти  нет аналогов данной ситуации.

Выбор конкретных поведенческих программ, полностью или хотя бы частично реализующих избранную стратегию, представляет собой пятый этап формирования поведенческого акта. Выбор средств реализации стратегии должен обеспечить наименьшие затраты и риск при наибольшей вероятности достижения цели. Чем больше развит арсенал стандартных программ поведения, имеющихся в распоряжении, тем выше оказывается эта вероятность и тем эффективнее поведение. При недостаточности стандартных средств необходимые программы могут строиться специально для каждого случая, но это резко увеличивает затраты времени и, следовательно, снижает эффективность поведения. Впрочем, она может быть увеличена за счет хорошего развития комбинаторного мышления, позволяющего эффективно сочетать ранее наработанные стереотипные формы поведения в рамках избранной стратегии.

Шестой этап - принятие решения - представляет собой наиболее ответственный момент во всем поведенческом акте. Обычно он связан с мгновенной перепроверкой всех прогнозов применительно к избранной стратегии и средствам ее реализации. Как правило, момент принятия решения внешне оформлен короткой паузой или даже остановкой в движении. Какие бы то ни было воздействия, направленные на изменение мотиваций поведения, возможны только до этого момента! Этот факт имеет большое практическое значение.

Седьмой и последний этап - это реализация поведения. На этом этапе поведение можно изменить только путем физических ограничений, делающих данное поведение невозможным, но это не оказывает никакого влияния на мотивации. Результаты поведенческого акта анализируются, а затем фиксируются памятью, учитывающей степень эффективности поведения и (в случае неуспеха) причины неудачи. По итогам этого анализа может корректироваться самооценка, а также представления о применимости стереотипных поведенческих форм, о значимости того или иного фактора внешней среды, о возможном поведении партнеров. В дальнейшем этот опыт сказывается на процессе формирования следующих поведенческих актов.
 В мозгу любого мыслящего существа отображается вся жизненно важная информация об окружающем мире, условиях обитания и правилах выживания в этих условиях. Состав и структура этой информации, а также характер ее отображения определяются характером взаимодействий с окружающим миром (живым и неживым) и особенностями мышления.

В своем наиболее полном виде информационная модель реальности, существующая в мозгу, включает семь уровней, взаимодействующих между собой, а именно:

(1) фактические сведения о мире и своем месте в нем;

(2)  основные формы стандартных взаимодействий с окружающей средой, зафиксированные в виде врожденных и благоприобретенных поведенческих стереотипов;

(3)  правила применения стереотипных форм поведения - критерии применимости и эффективности поведения в зависимости от конкретных условий;

(4)  отношение к событиям внутренней и внешней среды, выражающееся в эмоциях;

(5) нормы социальных взаимодействий и отношений с себе подобными;

(6) представления о законах, по которым существует и развивается внешний мир;

(7) представления о высших законах взаимодействий с миром и об ограничениях, налагаемых "высшими силами".

Необходимо подчеркнуть, что информационные структуры каждого следующего уровня строятся на основе предыдущего, а в реальных взаимодействиях информация более высокого уровня находит свое выражение, конкретизируясь в нижележащем уровне. Каждому из уровней соответствуют свои психические состояния, однако существуют и общие, и переходные формы психической деятельности, обусловленные, например, соотношением информации соседних уровней.

Соответственно характеру информации, поддерживающей различные психические состояния, в информационной модели (Субъектная Информационная Модель - СИМ) выделяются следующие уровни представления:

(1) фактографический - содержит сведения о жизненно важных условиях и состояниях внешней и внутренней среды;

(2) стереотипный - содержит стандартные программы взаимодействий, обеспечивающих выживание и приспособление к условиям жизни, зафиксированные в виде стереотипных форм поведения ("комплексы фиксированных действий" - по К.Лоренцу);

(3) критериальный - содержит информацию о применимости и эффективности стереотипов поведения и правила выбора их в зависимости от внешних и внутренних условий;

(4) модальный (от латинского modus - образ действия) - содержит информацию об отношении субъекта к любому событию во внешней и внутренней среде;

(5) социальный - содержит сведения о социальных ролях и системе социальных отношений (в первую очередь - внутривидовых, а при наличии межвидовых контактов - и межвидовых);

(6) аналитический - содержит правила исследования мира с целью извлечения новой информации о законах его функционирования

(7) идеальный - содержит представления о высших закономерностях, управляющих взаимодействиями субъекта с миром.

Необходимо подчеркнуть, что информационные структуры каждого из уровней строятся на основе предыдущего уровня, но при реальном взаимодействии с окружающей средой структура вышележащего уровня находит свое выражение, конкретизируясь в информации нижележащего.
Информация первых трех уровней модели обеспечивает выживание организма в реальной среде обитания и в ситуациях, охватываемых жизненным опытом. Любой дефицит этой жизненно важной информации приводит к снижению приспособленности живого существа к внешним условиям, а значит, уменьшает вероятность благополучного выживания и воспроизведения себя в потомстве. Структуры этих трех уровней развиваются всегда, независимо от видовых особенностей и конкретных условий обитания, но наполнение их зависит от возможностей сбора информации. Поведение, поддерживаемое информацией низших уровней психики, имеет по преимуществу эгоистический характер (за исключением разве что родительского поведения, в котором смешиваются эгоистические и альтруистические мотивации).

Высшие три уровня информационной модели делают возможным осознанное взаимодействие живого существа с внешним миром и другими живыми существами, а их развитие определяет собой эффективность поведенческих стратегий для всех ситуаций, не охватываемых видовыми наследственными формами поведения. Эти функции существенно повышают вероятность выживания индивидуума, в частности, за счет использования преимуществ группы. Поведение, опирающееся на высшие уровни психики, характеризуется альтруистической направленностью, и поэтому развитие высших уровней психики определяет собой ценность индивидуума для совершенствования популяции и вида в целом.
Срединный (четвертый) уровень играет роль своего рода посредника, "сумматора" эгоистических и альтруистических форм поведения, в котором формируется равнодействующая всех побуждающих и сдерживающих факторов, выражающаяся в отношении субъекта к событиям. Результатом информационных преобразований четвертого уровня является окончательная мотивация поведения, определяемая эмоциональным статусом субъекта в конкретный момент.

 При осуществлении того или иного поведения общая стратегия, выработанная с участием всей имеющейся информации, уточняется и доводится до реализации путем "спуска" по уровням. Общая стратегия, принадлежащая шестому уровню, определяет собой социальные нормы, применимые в данной ситуации. Решение, сформированное на четвертом уровне, определяет собой то, какие правила третьего уровня пригодны для его реализации. 

Таким образом, в психической деятельности, сопутствующей конкретному внешнему поведению, участвует вся активная информация различных уровней, которая частью передается по наследству, а частью формируется в онтогенезе, посредством жизненного опыта и целенаправленного обучения (оба эти источника информации вместе называются научением). Научение представляет собой процесс анализа результатов поведения, установления причинно-следственных связей и запоминания "хороших" вариантов поведения в тех или иных условиях. Попутно определяется совокупность внутренних и внешних факторов, существенных с точки зрения успешного поведения».

2.2. Принятие решений человеком

Рассмотренные выше особенности поведения при принятии решений являются характерными и для человека. На схеме (рис. 1) приведена модель, описывающая  типы решений и влияние на процедуру принятия решений внешних и внутренних факторов.
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По горизонтальной оси расположены внешние факторы, влияющие на решение, а по вертикальной – внутренние. В качестве внешних факторов могут выступать как природные явления и объекты, так и члены некоторых малых групп или социума, вплоть до толпы. В качестве внутренних факторов выступают или ограничения, вплоть до буквального следования ритуалу (стереотипам поведения) – один полюс оси, или принятие решения является полностью творческим процессом, процессом поиска нового, до этого неизвестного решения (типа решения) той или иной проблемы, в том числе и из раздела «традиционно творческих» - в сфере искусства, например. Термин «творчество» здесь понимается в достаточно широком контексте – решение в сфере бизнеса  также может быть творческим, нестандартным.

Прямоугольной рамкой условно очерчены границы возможных сочетаний факторов влияния на процесс принятия решений. Понятно, что этот контур может иметь более сложную форму, в зависимости от реального для каждого субъекта сочетания факторов. Вершины прямоугольника влияния (ПВ) помечены типами возможного, наиболее характерного, профессионального поведения в ходе принятия решений. Например, северо-западная вершина ПВ помечена как вершина поведения, характерного для творческих людей, имеющих дело с природными (неживыми) объектами – физики, химики, геологи и пр. 
С точки зрения классической психологии (Я.Коломинский. Человек: психология), принятие решений – это прежде всего волевой акт. ВОЛЯ - это прежде всего способность человека совершать  сознательные действия, которые требуют преодоления внешних  или  внутренних трудностей.

Любое волевое действие имеет сложную внутреннюю структуру, основные элементы и связи которой сформировались в ходе эволюции живых существ и являются характерными как для высших животных, так и для человека. Начинается оно с того, что у человека  возникает какая-либо ПОТРЕБНОСТЬ, которая толкает его на проявление АКТИВНОСТИ, возникает МОТИВ деятельности. Уже на этом первом этапе возможна  внутренняя борьба, БОРЬБА МОТИВОВ. Она возникает,  когда  перед  личностью есть несколько возможных целей, отвечающих разным его потребностям. Уже на этом этапе человеку нужно проявлять социальную и моральную зрелость, разбираться, что в данный момент нужнее всего. Итак конкуренция, борьба мотивов лежат в основе  процедуры ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЯ. Тот мотив, который  победит,  становится  целью деятельности. В конкретный момент только один  мотив, в  качестве основного, ведущего, может определять деятельность человека,  которая принципиально является одноцелевой.  То  есть  одновременно человек может преследовать единственную  цель.  Все  остальное  - возможно попутно решаемые задачи.

Сказанное может быть представлено схематически, как показано на рис.2. В центре показан переход «потребность – мотив – цель», а влияние внешних и внутренних факторов показано соответствующими «сферами влияния». На формирование потребностей человека, как осознаваемых нужд, влияют как внешние факторы (живые и неживые),  так и внутренние, формирующие потребности, требующие тот или иной тип принятия решений  – от творческого в проблемных, нетрадиционно складывающихся ситуациях и до традиционно, стереотипно  реализуемых на базе готовых шаблонов поведения в стандартных ситуациях. Потребности могут побуждаться как внешними, так и внутренними факторами, побуждая к активному поведению, что выражается в виде некоторой эмоции, служащей по выражению Ж.Пиаже энергетической основой активного поведения. В ходе конкуренции возможных мотивов поведения, в основном под влиянием внутренних факторов в виде установок, стереотипов поведения, моральных интенций – то есть множества актуальных на данный момент жизни множества КРИТЕРИЕВ отбора, выбирается ведущий на данный момент мотив поведения, который реализуется, разворачивается в ходе принятия решения в цель, достижение которой может как правило планироваться в форме последовательности некоторых поведенческих актов. Качество достижение поставленной цели фиксируется в форме степени удовлетворения той потребности, что лежала в основе всего процесса принятия и реализации решения.
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Рис. 2

Согласно П.В.Симонову («Лекции о работе головного мозга») «эмоции высших животных и человека определяются какой-либо актуальной потребностью и оценкой вероятности ее удовлетворения на основе опыта субъекта принятия решения. Эту оценку субъект производит непроизвольно и зачастую неосознанно сопоставляя информацию о средствах и времени и времени предположительно необходимых для удовлетворения потребности с информацией, которой он располагает в данный момент. Низкая вероятность достижения цели ведет к отрицательным эмоциям (страх, тревога, гнев, горе и т.п.), активно минимизируемых субъектом. Возрастание вероятности удовлетворения потребности по сравнению с ранее имевшимся прогнозом порождает положите5льные эмоции удовольствия, радости, торжества, которые субъект стремится максимизировать, то есть усилить, продлить, повторить». Такой подход П.В.Симонов называет потребностно-информационной теорией эмоций. Эмоции активно участвуют при оценке силы и качества мотиваций и вероятности их удовлетворения при выборе стратегии поведения.

3. Формальная схема процесса принятия решений

Рассмотренная выше психологическая структура процесса принятия решений может быть представлена последовательной схемой (рис.3), представляющей развертку одного цикла деятельности, показанного на рис.2. Эта схема, по сути дела, является основанием для формальной модели многокритериального выбора, ныне общепринятой в качестве основной модели принятия решений как в системном анализе, так и в математической психологии. В рамках этой модели «борьба мотивов», как реализация волевого акта принятия решения, интерпретируется как оценка множества мотивов по многим критериям и выбор наиболее значимого для субъекта выбора на данный момент. Еще раз отметим роль эмоций как одного из ведущих факторов отбора ведущего мотива с учетом вероятности достижения цели.

[image: image48.wmf]4

f


Рис. 3

Формально модель принятия решений в смысле интерпретации собственно акта выбора описывается теорией многокритериального выбора (например: Ларичев О.И. Теория и методы принятия решений. М. Логос, 2000, Емельянов С.В., Ларичев О.И. Многокритериальные методы принятия решений, М. Знание, 1985). Под ПРИНЯТИЕМ РЕШЕНИЯ в смысле многокритериального выбора понимают особый вид человеческой деятельности, направленный на выбор лучшей из имеющихся альтернатив.

Методы многокритериального анализа являются более мягкими по сравнению с методами исследования операций, исторически появившимися раньше. В рамках теории исследования операций, которая формальными методами моделирует экономические, военные, технические и другие реально протекающие процессы, для поиска оптимального решения необходимо явным образом определить целевую функцию, оптимум которой при выполнении ряда ограничений и даст искомое оптимальное решение. При этом сложности имеются как при определении целевой функции, описывающей процессы, определяющие предметную область, так и при разработке метода решения поставленной оптимизационной задачи. Поиск таких методов привел к  возникновению математического программирования и теории оптимизации. Сложности также возникают интерпретации полученных решений. разработанные в этой сфере модели дают возможность определять в основном глобальные стратегии поведения, не давая точных рекомендаций для конкретных практических случаев.

Более мягкие методы многокритериального анализа исходят из гипотезы, что человек принимает решение, сравнивая между собой ряд вариантов. Сравнение идет с использованием целого ряда  критериев оценки качества альтернативных вариантов.

Формально традиционная методика многокритериального анализа представляется следующей схемой (И.П.Беляев, Е.А.Трофимов. Системы поддержки принятия решений):

пусть имеются альтернативы достижения цели (решения проблемы) а1, а2, ..., an
пусть лицом принимающим решение (ЛПР) выделены критерии  оценки альтернатив q1, q2,..., qm и пусть определены коэффициенты важности критериев (например, на основе парных сравнений) w1, w2,...,wm
каждой из альтернатив ЛПР выносит оценки по всему спектру критериев xij, что можно представить таблицей вида:

	
	a1
	a2
	a3
	...
	an
	

	q1
	x11
	x12
	x13
	...
	x1n
	w1

	q2
	x21
	x22
	x23
	...
	x2n
	w2

	q3
	x31
	x32
	x33
	...
	x3n
	w3

	...
	...
	...
	...
	...
	...
	...

	qm
	xm1
	xm2
	xm3
	...
	xmn
	wm

	
	U1
	U2
	U3
	
	Un
	


И тогда глобальная полезность для каждой из оцениваемых альтернатив aj выражается как

                    U = F(X,W),

где X - вектор оценок xij, i=1,m; W - вектор весов критериев wi, F - функция свертки локальных оценок (например, взвешенная сумма – сумма произведений оценок альтернативы на вес критерия 

            m
Uj  = ∑ xij wi       ),

            i=1

которая ставит в соответствие каждой из альтернатив соответствующее значение функции полезности U. Отметим, что метод взвешенных сумм представляется наиболее естественным и интуитивно понятным. Его в числе первых «придумывают» как метод свертки вектора оценок наиболее способные студенты в начале чтения соответствующего курса лекций, и он единственный остается в головах наиболее нерадивых после сдачи экзамена.

При реализации в виде реально работающих процедур описанная схема многокритериального анализа требует, чтобы лицо, принимающее решения (ЛПР) определило перечень критериев и для каждого из них - метод измерения предпочтений по этому критерию, как  правило на числовой шкале (относительной  или  интервальной), далее необходимо вынести оценки каждой их альтернатив ai по каждому  из критериев qj  - xij (как правило, в баллах или процентах), а также необходимо определить значения относительных важностей  критериев wi. При этом важно определить вид глобальной функции  полезности альтернатив F(X,W) характерный для данного типа процедуры принятия решений. Формально можно показать что, в случае выполнения ряда аксиом (транзитивности и слабого порядка, устранения ненормальностей в предпочтениях, независимости по предпочтениям) F(X,W) имеет вид взвешенной суммы. Но доказательство справедливости этих аксиом для практически важных и сложных случаев - дело непомерно сложное, требующее от ЛПР значительных затрат времени, умственных усилий. Поэтому на практике пытались применить или аналоги аксиоматических методов, или методы, где априорно принималось выполнение как ряда аксиом. Но все эти методы предъявляют к ЛПР слишком завышенные требования по определению в малопривычном для него виде параметров, как правило, в числовом виде. Попытка уйти от этой схемы с помощью моделирования мыслительных процессов методами искусственного интеллекта привела к появлению экспертных систем. В экспертных  системах, основанных как на наиболее популярном представлении знаний в форме  правил продукций, так и в форме фреймов, или исчислении предикатов, делается попытка получения решения на основе формализованных знаний экспертов в конкретных предметных областях. Несмотря на всю привлекательность попытки получения решения на основе использования баз знаний и построения цепочек вывода, процедуры извлечения знаний часто оказываются слишком тяжелыми и непривлекательными для ЛПР.

При применении большинства методов многокритериального анализа возникает целый ряд проблем: откуда взять достаточно полное множество альтернатив, как сформировать набор критериев и получить оценки по отдельным критериям и как объединить, агрегировать эти оценки в общую оценку полезности альтернативы. Далее будет рассмотрена более естественная с точки зрения практического использования модель принятия решений, обобщающая некоторые модели стратегий выработки решений

С точки зрения системного анализа, модель многокритериального выбора имеет важное методологическое значение. Во-первых, необходимо осознать и выделить стоящую перед нами проблему. Для этого необходимо достаточно четко описать проблемную область, поставить цель, предложить варианты решения – альтернативы. И чем богаче множество альтернатив, тем выше вероятность получения более качественного решения. Нужно осознать, явно обозначить и определить критерии оценки и отбора альтернатив. Эта методическая работа позволяет явным образом обозначить и описать полигон для обсуждения и принятия решения, сделать его ясным и понятным другим, то есть при необходимости заложить основу совместной согласованной деятельности путем перевода процедуры принятия решения из внутренней формы во внешнюю, подлежащую оценке и обсуждению. Такой последовательный подход позволяет перейти от эмоциональных оценок к рациональным, перейти при общении на деловой и обоснованный стиль общения. По сути это осознанный перевод проблем принятия решений из формы внутреннего диалога во внешний.

Явное обсуждение альтернатив решения, критериев оценки и их важностей дает возможность рассмотреть различные точки зрения в единой шкале, в рамках единого подхода.

3.1. Моделирование проблемной ситуации

Введем следующие определения:

1. Под событием будем понимать элементарную смысловую единицу описания предметной среды. Например «идет дождь». Обозначение Ea, Eb, Ec 

2. Под фактом будем понимать реализацию некоторого события в форме логического описания вида <факт имеет место> или <факт не имеет места>. Например <наличие дождя = да>. Обозначение. Fa, Fb, Fc
3. Под сценой будем понимать набор событий, связанных логическими операторами И, ИЛИ, НЕ. Обозначение Sabc, Sabc = Fa*Fb*Fc, где * - один из перечисленных выше логических операторов.

4. Под правилом (правилом продукций) будем понимать выражение вида:

         ЕСЛИ S1 , ТО S2, 

где S1 – сцена условия, а S2  сцена вывода. Каждое из правил помечается слева уникальным номером вида Rn.m, где n – номер правила, а m – номер предметной области. Например

R15.7  ЕСЛИ <идет дождь = да> ИЛИ <идет мокрый снег = да>, 

            ТО <наличие зонта = да> ИЛИ <наличие плаща = да> ИЛИ <выйти из дома = нет>

Отметим, что в отличие от стандартного описания правил продукций мы допускаем альтернативность фактов (выводов) в констатирующей части правил. То есть мы ввели возможность порождения некоторых альтернатив. Для построения логической цепочки (цепочки вывода) можно или считать данное правило вершиной ветвления, то есть строить самостоятельные цепочки исходя из каждого факта констатирующей части, или строить логический вывод на основании выбора наиболее значимого факта – наилучшей альтернативы. Это собственно и является основной задачей многокритериального анализа. В самом простом случае соответствующие веса фактов Wa, Wb, Wc извлекаются из базы данных (заполненной по результатам предыдущего опыта) или вычисляются пользователем путем заполнения матрицы парных сравнений, например, по методике Т.Саати. Для этого пользователю предлагается провести серию последовательных попарных сравнений важности в данной ситуации Fa по сравнению с Fb, затем Fa по сравнении с Fc и т.д.То есть в общем случае заполняется матрица вида:

	
	Fa1
	Fa2
	…
	Fak


	Fa1
	Ya1a1
	Ya1a2
	…
	Ya1ak

	Fa2
	Ya2a1
	Y a2a2
	…
	Ya2ak

	…
	…
	…
	…
	…

	Fak
	Yaka1
	Yaka2
	…
	Yakak


где Yaiaj результат сравнения по важности факта Fai с фактом Faj, равный

                                1, если Fai равнозначен Faj
                                3, если Fai важнее Faj
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        Yaiaj =              5, если Fai  значительно важнее Faj
                                7, если Fai безусловно важнее Faj
                                9, если Fai абсолютно важнее Faj 
и Yaiaj = 1/ Yajai. Весовые коэффициенты фактов вычисляются как корень степени k из произведения коэффициентов парных сравнений по строке. Затем производится нормировка полученных чисел на единицу.

3.1.1. Некоторые методы воздействия на ЛПР

С использованием введенных выше определений можно провести, например, классификацию и анализ некоторых методов формирования описаний проблемной ситуации с целью направленного воздействия на субъекта принятия решения.. 

1. Воздействие, связанное с изменением значения факта и/или подменой одного факта другим. Например вес некоторого факта объявляется незначительным, пренебрежимо малым («А, ерунда это !»), вместо него вводится другой, а цепочка вывода запускается по тем же логическим связкам. Например, заменить <хотел позвонить = да> на <позвонил = да>, или <получил положительную оценку = нет> на <получил положительную оценку = да>.

2. Воздействие, связанное с добавлением ложного факта. Например, при неурожае помидоров обнародовать исследования о вредном влиянии томатов на уровень холестерина в крови.

3. Воздействие, связанное с изъятием некоторого факта. Например, при проведении предвыборной кампании «опустить» негативные факты из биографии кандидата.

4. Воздействие, связанное с изменением относительных весов фактов. Например, вес факта <наличие вредных выбросов = да> посчитать пренебрежимо малым по сравнению с экономической выгодой.

5. Воздействие, связанное с заменой типа (типов) логических операторов в условной части правила. Например <собрать документы = да> ИЛИ <дать взятку = да> - на < собрать документы = да > И < дать взятку = да >

3.1.2. Возможные источники заблуждений при принятии решений

Рассмотрим теперь источники заблуждений и некоторые методы навязывания мнений:

1. Преждевременное обобщение. Это случай, когда когда в основу рассуждений полагается некоторая сцена Sabcdef, например, только на основании того, что подтверждено наличие лишь части фактов из полного перечня, например Fa, Fc из всего перечня 

2. Рассуждения по аналогии. Под аналогией понимается сходство объектов в некотором отношении. Пусть имеются сцены Sabcdef и Salcdmnkz. Общими для них будут факты Fa, Fc, Fd. И на основе того, что отработана логическая цепочка, исходной сценой которой будет сцена Sabcdef, полагается ее справедливость для Salcdmnkz.

3. Ассоциация. Если в сцене Sabcdef факты Fa, Fb, Fc были связаны определенными логическими операторами , например, Fa И Fb ИЛИ Fc, то и в сцене Sabclmp, относительно которой нет точного знания, эти же факты априорно связываются тем же набором логических операторов.

Можно заблуждаться, но можно и преднамеренно ввести в заблуждение. Механизм ввода в заблуждение можно рассматривать, как манипулирование весами фактов, определяющих данную сцену. При преждевременном обобщении (см. п1) это выражается в том, что веса фактов Fa, Fc - Wa, Wc полагаются значительно большими, чем веса всех остальных фактов, то есть полагают, что Wi >> Wj , где i=a,c, j = b,d,e,f. Например, приписать такому факту, как национальная принадлежность, наибольший вес, а потом построить ложную цепочку выводов о виновности в собственных бедах представителей некоторой национальности. При выстраивании ложной аналогии полагают (преднамеренно, если ложная аналогия служит средством манипулирования действиями других субъектов), что (см. п.2), например веса фактов Fa, Fc, Fd значительно превосходят веса всех других фактов аналогируемых сцен, то есть Wi >> Wj , где i=a,c,d, j = b,e,f,l,m,n,k,z. Например, провести аналогию между «десятью заповедями» и «кодексом строителя коммунизма» и сделать вывод о том, что получим возможность дать всем «по потребностям». Отличное описание подобных техник дал Л.Шестов (Апофеоз беспричинности (Опыт адогматического мышления). СП-б, "Общественная польза", 1905): «Лучший способ доказательства - начать с безобидных утверждений. Когда подозрительность слушателя усыплена, когда в нём даже родилась уверенность, что вы собираетесь подтвердить любимейшие его идеи, - тогда наступил момент открыто высказаться спокойным тоном, тем же, которым только что говорились трюизмы.

О логической связи можно не заботиться. На человека гораздо более действует последовательность интонаций, чем последовательность мыслей. Если вам удастся, не нарушив тона, высказать не принятое мнение, ваше дело сделано. Читатель не только не забудет ваших слов - он будет ими терзаться, пока не согласится с вами.»

Для построения более полной модели управления поведением введем один специфический тип факта «оценка события». Под оценкой события будем понимать субъективную меру интенсивности события по некоторому критерию (набору критериев). Например, для события <идет дождь = да> оценкой может быть <дождь сильный = да> и <дождь холодный = да>. У нас появляется средство оценивания событий, а также отсюда может быть построен аппарат сравнительной оценки событий различными субъектами. Что для одного «дождь сильный», для другого – моросящий. Для числового описания оценки событий удобно воспользоваться аппаратом теории нечетких множеств. Так, оценку события «идет дождь» по критерию «сила дождя» можно провести в осях «интенсивность осадков в мм/час – оценка силы в долях единицы». Например, соответствующий график может выглядеть как показано на рис.4:
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Рис. 4

Это график функции принадлежности нечеткого множества «сила дождя». В простейшем случае он представляет собой график кусочно-линейной функции. Понятно, что для разных людей меняется как угол наклона графика оценки, так и положение точки I*, в которой по оценке данного субъекта дождь абсолютно точно становится сильным. Если наложить друг на друга графики оценки некоторым множеством субъектов, то в случае совпадения хотя бы части графиков получим наглядное представление совпадения мнений.

Соответствующие правила могут теперь выглядеть следующим образом:

ЕСЛИ <идет дождь = да>И<дождь сильный = да>И<дождь холодный = да>,

ТО <взять зонт = да>.

Здесь оценки в форме фактов имеют вид: <дождь сильный = да>, <дождь холодный = да>.

Понятно, что критериев оценки событий великое множеств, перечни оценок также отличаются, и люди могут не понимать друг друга просто потому, что имеют несовпадающие множества критериев оценки одного и того же события. Кроме того, при совпадающем перечне критериев оценки сами оценки могут не совпадать, или пересекаться слабо. Оценка «денег не хватает» в устах бабушки-пенсионерки и хозяина автозаправки имеют несовпадающие кривые. Они просто определены в разных областях горизонтальной оси.

3.2. Методы генерации альтернатив

Качество решения во многом зависит от качества информации о проблемной ситуации S, то есть богатства и достоверности определяющих ее фактов. Информация должна быть полной, точной (достоверной) и своевременной (актуальной). Факты должны отбираться по важности (wi > w*, где w* - нижняя граница) относительно достижения цели, дабы не делать картину информационно избыточной. Не следует забывать того фундаментального обстоятельства, что объем кратковременной памяти человека ограничен числом 7+_2 информационных единиц.

Качество решения зависит от достаточности, полноты множества вариантов решения {ai}. Генерация вариантов решения на основе анализа ситуации S, формально описывается правилом

ЕСЛИ S,

ТО( a1 )ИЛИ( a2 )ИЛИ … ИЛИ( an )

и осуществляется в процедуре внешнего (Ko) и/или внутреннего (Ki) консалтинга. Внутренний консалтинг состоит в мобилизации собственного опыта принятия решений и соответствующих знаний. 

Внешний (коммуникативные методы) и внутренний (морфологический анализ и текстологические методы) консалтинг перемежаются при генерации альтернатив. Прежде, чем обращаться к помощи экспертов, необходимо осознать проблему, мобилизовать собственный опыт и знания, что условно показано стрелками переходов на схеме:

                                                                                Ki

                                                                               Ko

Перечислим теперь некоторые содержательные методы порождения (генерации) альтернатив.

3.2.1.Метод морфологического анализа.

Морфологический анализ, автором которого является Ф.Цвики, как и все аналитические методы, основан на разбиении задачи (проблемы) на части, каждая из которых может быть в свою очередь детализирована. И для каждой из частей ищутся варианты реализации или как элементы новизны, или как элементы заимствования из других проблемных областей. Далее решение собирается (синтезируется) поэлементно. Формально проблема P разбивается на элементы Pi, i=1,...N, которые также могут быть подвергнуты дальнейшей детализации (как условно показано ниже). Для каждого из элементов Pi подбираются варианты реализации Vk(Pi). В свою очередь, элементы Pi, i=1,...N могут подвергаться дальнейшей детализации, фрагмент которой для двухуровневой иерархии показан ниже.

Дальнейшее развитие и обобщение на трехмерный случай (пирамида понятий) метод морфологического анализа получил в работах В.М.Капустяна (например, «Конструктору о конструировании атомной техники»).

	Варианты реализации элементов

	P1
	V1(P1)
	V2(P1)
	…
	Vk1(P1)

	P2
	V1(P2)
	V2(P2)
	…
	Vk2(P2)

	…
	…
	…
	…
	…

	PN
	V1(Pi)
	V2(PN)
	…
	VkN (PN)






	Варианты реализации элементов

	P11
	V1(P11)
	
	…
	Vk11(P11)

	P12
	V1(P12)
	
	…
	Vk2(P12)

	…
	…
	
	…
	…

	P1N1
	V1(P1 N1)
	
	…
	VkN1 (P1N1)


И затем новый вариант (новая альтернатива решения) набирается как объединение компонентов, которые выбираются по одному из каждой строки морфологической таблицы:

               N
A(P)=U Vl(Pi)

          i=1

Таким образом, новизна может возникнуть по минимуму в одном элементе необходимого уровня детализации. В зависимости от привнесенной степени новизны в вариант решения в целом он может объявляться или полностью новым, или модификацией известных.

Естественно, здесь возникает много проблем синтеза варианта решения – таких, как совместимость элементов решения, поиск оптимальных и т.п. 

Отметим, что поиск вариантов может содержать такие составляющие как творческое порождение (изобретение) принципиально новых вариантов компонент или решения в целом, так и комбинирование на основании данных из специально собираемых картотек, каталогов или машинно-ориентированных баз данных. 

3.2.2. Коммуникативные методы

Это группа известных методов получения экспертных данных (работы с экспертами). Эти методы изучает как когнитология (и инженерия знаний), так и научное направление по работе с экспертными оценками. Коммуникативные методы подразделяются на индивидуальные – когда варианты решения генерирует единственный эксперт, и групповые. К индивидуальным методам относится, например, анкетирование, интервью, диалог. Более плодотворными в смысле порождения альтернатив являются групповые методы. Это, в первую очередь, мозговой штурм – когда в условиях отсутствия критики порождаются любые, казалось бы, даже самые дикие варианты. Другая известная группа методов – деловые игры, а также метод круглого стола. Особенно эффективным является игровой подход, в рамках которого организуется конкурентное взаимодействие групп экспертов. Например, сильно отличающихся по возрасту и опыту работы. Здесь более молодые, активные и напористые заставляют своими резкими и часто необоснованными суждениями полезно работать более опытных экспертов.

3.3.3. Текстологические методы

К этой группе методов относятся методы работы с различного рода документацией. Сюда же можно отнести поисковые методы работы с Internet, отраслевыми, городскими и другими базами данных. Это также методы работы с рекламными материалами, накопление и анализ сообщений прессы, радио и телевидения.

3.4. Методы порождения и отбора критериев

Когда цель поставлена и рассматриваются альтернативные варианты ее достижения ai, i=1,...,n, то их очевидно можно рассматривать как некоторые объекты типа A. По другому быть не может, так как отбор наилучшего варианта предполагает их сравнение, то есть выделение типовых общих для всех вариантов качеств. Можно сказать, что выделяются определяющие, с точки зрения достижения цели P, свойства объекта типа A и сравниваются его экземпляры ai, i=1,...,n. Объект A характеризуется некоторым набором качеств (свойств), которые проявляются через возможные действия с объектом, необходимые для достижения поставленной цели P. То есть с A связан набор возможных целесообразных действий D = {di}. Отдельное действие с экземпляром объекта ai относительно достижения цели порождает конкретную оценку соответствующей характеристики, качество которой и оценивается по некоторому критерию. То есть множество необходимых действий с объектом порождает множество критериев оценки их результатов:

D(A) → Q, где Q = {qj} – множество критериев

Это общее правило, так как только через действия с объектом мы можем понять и оценить его свойства или характеристики. Понятно, что в основе возможных действий над объектом лежат актуальные для субъекта принятия решений потребности. Например, при покупке автомобиля субъект, нуждающийся в надежном транспортном средстве будет оценивать в первую очередь его надежность (как часто надо ремонтировать), грузоподъемность (сколько груза и пассажиров можно перевезти). Если же субъект выбирает автомобиль в качестве средства самоутверждения (престижности), то его в первую очередь интересует внешний вид и цвет (лестные отзывы), комфорт (удобства при поездке) и т.п.

Итак, коротко формула порождения критериев оценки качеств альтернатив сводится к тому, что необходимо ответить на вопросы «что возможно делать с объектом?» для достижения цели P, порождаемой актуальной на данный момент доминирующей потребностью R и сопутствующими ей: R → {Rk}.

4. Типология решений

Но вот цель выбрана, то есть РЕШЕНИЕ ПРИНЯТО. Дальше необходимо выбрать СРЕДСТВА для ее осуществления. К целям можно прийти разными путями.

Человека характеризуют не только цели, к которым он стремиться, но и средства, которые он выбирает для их достижения (честные или не очень, к примеру). Связка ЦЕЛИ-СРЕДСТВА составляет суть задач, которые решает человек в ходе своей  деятельности. Выбор цели может регламентироваться доступными (по моральным или материальным соображениям) средствами, то есть ограничениями деятельности. Формально такая связка берется в качестве методологической основы для построения моделей теории исследования операций.

По тому, как человек принимает решения, можно судить о такой особенности воли, как РЕШИТЕЛЬНОСТЬ. Решительные люди принимают решения быстро, без дополнительных колебаний. Решительность особенно важна в тех случаях, когда от своевременности принятия  решения зависит успех дела. Но не надо путать решительность с торопливостью - "Семь раз отмерь - один раз отрежь". Как раз нерешительность характеризуется свойством только "отмерять", но боязнью "отрезать".

Но вот цели ясны, средства выбраны. И здесь начинается самый главный этап волевого действия - ИСПОЛНЕНИЕ ПРИНЯТЫХ РЕШЕНИЙ. Без этого вообще нет волевого действия и все предыдущие усилия и размышления оказываются напрасными. Настойчивость, сила  воли  нужны для доведения действия до конца. Итак, воля проявляется не только и не столько в акте принятия решения, но и в настойчивости и  воле реализовать его на практике. Известно, что многие военные герои, люди, решившиеся на героический, но одномоментный  поступок, в обыденной жизни, требующей воли в реализации повседневных решений, отходили на второй план, или вовсе не находили своего места в жизни.

Как принятие решений в ходе рационального выбора, так и реализация решений опираются в первую очередь на некоторый запас знаний о предмете принятия решений, которые имеются у данного лица, принимающего решение. Операциональность знаний заключается в том, что основным элементом соответствующих сложных структурных образований (энграмм) является базовая пара «объект – действие» (или – «объект – процесс»). Основа знаний в том чтобы представлять, «что с этим делать?». Овладение знаниями заключается в первую очередь в приобретении операциональной вооруженности, то есть готовности к поступку в проблемной ситуации.

Поскольку мы говорим о знаниях, то имеем в виду сложно организованную систему взаимоувязанных, взаимодополняющих и согласованных данных из некоторой предметной области.  Решительность в принятии и реализации решения опирается прежде всего на уверенность в адекватности, полноте и замкнутости той системы знаний, или модели предметной области, которой обладает (владеет) данный субъект принятия решения. Именно необходимость полноты и замкнутости модели знаний приводят к тому, что вакантные в пирамиде знаний места заполняются или за счет пополнения сведениями из письменных источников, или за счет собственных исследований, или за счет мифологизации действительности. И здесь вакансии в пирамиде знаний (пирамиде понятий) могут заполняться за счет мнений авторитетных лиц, за счет собственных гипотез, или собственных умозаключений и других заимствований. Но субъект стремится замкнуть, сделать субъективно полной свою модель предметной области как необходимый для уверенного принятия решений познавательный фундамент. Соответственно в осях «полнота модели ПО – уверенность» можно построить различительную сетку типов принятия решений. Поясняющая сказанное схема приведена на рис. 5.


Рис. 5

Импульсивное принятие решений характерно для ситуации, когда субъект принятия решения не владеет информацией о предметной области и неуверен в себе. Если, обратно, субъект владеет информацией, или по крайней мере, считает, что обладает полной моделью  ситуации и уверен в своих действиях, то он принимает полноценное, продуманное и уверенное решение. Интуитивное решение характерно для случая уверенности в своих силах, но при отсутствии осознанной, как законченная и полная, модели ситуации.

Показанная на рисунке 5 спираль характеризует развитие навыков принятия решений. В любой сфере деятельности вначале бывает неуверенность, но если существует некоторая насущная потребность, то ее удовлетворение потребует принятия соответствующего решения, для чего познавательная сфера субъекта должна быть открытой для пополнения. По мере накопления знаний появляется уверенность, а затем, после того, как на базе накопленных знаний последуют успешно принятые решения, модель мира – модель предметной области на некоторое время приобретет субъективную полноту и замкнутость. Для развивающегося в психосоциальном плане субъекта эта замкнутость не может быть окончательной, а усложнение требований к принимаемым решениям заставит сомневаться в полноте имеющейся модели мира – появится неуверенность и начнется возвышение по следующему витку спирали. Обоснованность подобной модели личностного развития базируется на результатах А.И.Галактионова (Галактионов А.И. Основы инженерно-психологического проектирования АСУ ТП. М., Энергия, 1978). Он показал, что вначале, при освоении модели деятельности данного типа эффективность деятельности повышается (до точки a1 , например). Затем, переходе человека-оператора от одного типа модели деятельности к другому – более развитому, (от точки a1 к точке b1) поначалу эффективность деятельности понижается, а затем повышается (до точки a2), как примерно показано на рисунке 6 .

эффективность
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Рис. 6

Процесс принятия решений направлен на удовлетворение актуальных на данный момент потребностей человека. Удовлетворение потребностей через процедуры принятия и реализации решений являются сложно обусловленным процессом, некоторые особенности которого были рассмотрены выше. Но весьма важным является периодизация, то есть временная привязка процессов принятия решений как функции удовлетворения потребностей. Соответствующая графическая модель применительно к суточному ритму жизнедеятельности человека показана на  рис. 7.


Рис. 7

Здесь сфера потребностей разделена на три крупных сектора (могут быть и другие, самые разнообразные классификации потребностей – см. Приложение) – жизненные потребности, социальные и духовные потребности. Такая классификация согласно П.М.Ершову и П.В.Симонову, опирается на идеи В.И.Вернадского и А.А.Ухтомского о «развитии как освоении расширяющихся в пространстве и времени (хронотопе) сред обитания: геосферы, био-социосферы среди других живых существ и ноосферы (интеллектуальное освоение окружающего мира). Таким образом, потребности делятся на витальные, социальные и идеальные потребности познания и творчества. Сходную классификацию можно найти у Платона, Г.Гегеля, Т.Джефферсона, Ф.М.Достоевского. Филогенетические предшественники этих трех групп потребностей человека обнаруживаются у высших животных в виде сложнейших безусловных рефлексов по И.П.Павлову, или инстинктов в терминологии современных этологов». «Витальные, социальные и идеальные потребности, в свою очередь делятся на две разновидности: на потребности сохранения и развития». «Именно диалектика сохранения и развития привела к формированию в процессе эволюции двух основных разновидностей эмоций – отрицательных и положительных. Разделение эмоций на положительные или отрицательные опирается на принцип минимизации-максимизации, то есть отношение субъекта к своему эмоциональному состоянию. Положительную эмоцию субъект стремится усилить, продлить, повторить, отрицательную – ослабить, прервать, предотвратить.»

В рамках выделенных на рис.7 секторов приведены примеры дальнейшего подразделения потребностей (см. также Приложение). Вся область потребностей заключена в суточный временной круг. И показаны примеры возможной привязки моментов актуализации и реализации потребности в пище и потребности в развлечениях к определенным временным интервалам. Аналогично могут быть привязаны и все остальные потребности.

Отметим, что в качестве временного круга может быть описан жизненный цикл человека – от рождения и до физической смерти. В более расширительной интерпретации это может быть набор концентрических кругов в соответствии с этапами жизненного цикла. Первый круг – младенчество. Второй – детство, третий – юность, четвертый – молодость, затем – зрелый возраст и т.д., вплоть до старости. Реализация и развитие тех или иных потребностей по кругам жизненного цикла фиксируется на базе жизненных событий. Например, реализация потребности в коммуникации (или самореализации, и пр.) в форме покупки автомобиля. Или реализация потребности в продолжении рода в форме рождения ребенка, реализации потребности в получении знаний – в форме получения аттестата зрелости, защиты диплома и пр. Понятно, что значимость, важность событий по кругам  (этапам) жизненного цикла (вообще говоря, эти концентрические круги образуют жизненную спираль) субъективно различна и рассматривается по-разному в разные жизненные моменты. Часть событий может тускнеть, терять значимость с течением времени, а часть – наоборот приобретать больший смысл. Собственно и шкала времени на каждом круге жизненного цикла имеет различный масштаб. То есть большее число событий на некотором стандартном интервале дает субъективное ощущение большей продолжительности прожитого временного интервала. И наоборот, малая событийная интенсивность дает ощущение того, что время (субъективное время) тянулось долго, а проскочило быстро.
5. Модель принятие решений с учетом структуры психологических функций

В подавляющем большинстве  работ по теории принятия решений, математической экономике и в других математически и формально обустроенных областях человеческих знаний принятие решений рассматривается как процесс рациональный, основанный на разумных, нормативных действиях человека, которые могут быть логично и последовательно описаны с его слов или путем наблюдения за его деятельностью. Схема жизненного цикла решения, как основы синхронизации деятельности во внешнем плане может быть представлена схемой:

             анализ               оценка            генерация           выбор



проблема         цель               замысел           варианты          решение

Горизонтальные стрелки характеризуют элементы жизненного цикла, вертикальные – действия ЛПР.

В общем случае деятельность по принятию решений во внутреннем плане, как психологический феномен, более точно и полно описывается как сочетание двух составляющих, двух компонент: воли и веры. Феномен принятия решений с точки зрения волевого действия уже был рассмотрен выше. Теперь же рассмотрим модель, синтезирующую эти факторы в процедуре принятия решений.
5.1. Базовые определения

 «Воля (Энциклопедический социологический словарь, ИСПИ РАН, М., 1995)  - способность личности осуществлять регуляцию и саморегуляцию деятельности и поведения, выражающаяся в активном преодолении трудностей, противоречий и конфликтов при достижении сознательно поставленных целей. Воля  выражает индивидуальность человека, служит самоутверждению и самовыражению его "Я". 

Воля, представляя собой высший уровень регуляции личности, противостоит стихийно складывающимся импульсивным побуждениям человека, способствует смысловой интеграции побуждений, объединению потребностей, целей, ценностных ориентаций в единую направленность личности. Воля лежит в основе эмоциональной устойчивости личности по отношению к случайным и противоречащим ей внешним влияниям,  является основой перестройки личностных качеств в процессе самовоспитания. 

Воля выполняет в жизнедеятельности личности ряд функций: сознательной мобилизации психических и физических возможностей на преодоление трудностей и препятствий при совершении целенаправленных действий и поступков; стабилизации поведения человека, проявляющейся в удержании важных, но трудно достижимых целей; организации активности личности. 

Воля проявляется в ряде таких свойств, как целеустремленность, решительность, настойчивость, выдержка и др. 

Волевые действия человека имеют сложную структуру, включающую ряд звеньев: выделение мотива, необходимого для совершения действия в его осознанной форме; постановка цели и принятие решения; выбор средств достижения цели; реализация цели, плана действий с оценкой конечного результата (В.И.Селиванов). Для волевых действий характерно наличие волевого усилия как механизма мобилизации личностью своих возможностей.» 

Дополняет сказанное цитата (Краткий психологический словарь, М.: Политиздат, 1985) «воля - сознательная саморегуляция субъектом своей деятельности и поведения, обеспечивающая преодоление трудностей при достижении цели, созданные субъектом дополнительные побуждения к внешним или внутренним действиям, обладающим недостаточной мотивацией. Воля возникла и формируется в процессе трудовой деятельности при овладении человеком законами природы и ее изменении. Волевые действия, выполняя две взаимосвязанные функции - побудительную, обеспечивающую активность субъекта, и тормозную, проявляющуюся в ее  сдерживании, наблюдаются: в ситуациях выбора равных по значимости мотивов и целей, порождающих борьбу мотивов, при отсутствии у субъекта актуальной потребности в действии; при наличии внешних и внутренних препятствий и т. д. Борьба мотивов в ситуации выбора завершается, как правило, образованием единой системы соподчиненных друг другу мотивов, соотнесенной с целью действия. При этом осознание отношений между целями, средствами и последствиями действия, с одной стороны, и совокупностью его мотивов, с другой стороны, составляет основу самоконтроля личности. При отсутствии у субъекта актуальной потребности в действии волевой процесс заключается в произвольном формировании дополнительных побуждений. Последние изменяют смысл действия или придают ему дополнительный смысл через произвольное изменение значимости  действующих, мотивов (понижение или повышение их ценности) на основе пред​видения и переживания последствий действия. Развитая воля является специфически человеческой функцией, однако низшие ее уровни, такие, как произвольное движение, задержка импульсивного действия, выделяются уже у животных.» 

Вера (Энциклопедический социологический словарь, ИСПИ РАН, М., 1995) это - «опирающаяся на факты и знания уверенность индивида в том, что определенная идея, гипотеза, теория и т.д. являются истинными. Вера. возникает в случае сильной эмоциональной заинтересованности, личностной оценки и активного отношения индивида к предмету веры. Вера определяет отношение индивида к окружающему миру, его сознание и поведение, играет важную роль в структуре общественного и индивидуального сознания, формирования личности». 

5.2. Принятие решений в координатах «воля – вера»

Итак, воля при принятии решений служит фактором, психологической функцией, отвечающей за выбор наиболее актуального, отвечающего самой важной на данный момент потребности человека (или наиболее важной  в социально-психологическом смысле), мотива деятельности и формирование базирующейся на этом мотиве цели деятельности. Воля отвечает также за удержание цели в ходе деятельности, подчинению действий индивида поставленной цели. Вера же служит эмоциональному  подкреплению, интересу и активности в достижении поставленной цели. То есть дихотомия «вера – воля» неразрывно связана в деятельности человека с базовой психической дихотомией «эмоциональное – рациональное».

Понятно, что возможно принятие решений в крайних полярностях:

- принятие решений, основанное только на вере – эмоциональные, импульсивные решения

- принятие решений, исключительно как волевой акт, основанный на рациональном выборе

Построение соответствующего семантического дифференциала, как рассмотрение базового множества  возможных типов решений показано на рисунке 8.

Точка 1 описывает ситуацию, когда в процедуре принятия решения волевой компонент и вера соотносятся равномерно, сочетаются гармонично. Точка 2 описывает случай, когда решение основано только на вере – чисто эмоциональное решение. Точка 3 описывает то, что называют апатией, или в современном сленге – «пофигизм». И точка 4 описывает случай чисто рационального решения.


                                    Рис. 8

5.3. Рефлексивный анализ стратегий принятия решений

Правила продукций описывают формально готовые правила поведения в той или иной ситуации. На самом деле переход от оценки ситуации (сцены)  S1 – сцена условия к S2  - сцене вывода детерминирован только в случае стандартного поведения субъекта принятия решений в стандартно оцениваемых им условиях. Информированность субъекта имеет решающее значение при принятии решения. Однако, многое зависит от того, как он оценивает достоверность  информации, ее полноту и достаточность для успешного принятия решения. 

В общем случае можно говорить, что решения принимаются или импульсивно, только на основе эмоциональной оценки – один полюс поведения, или рационально – на основе полной информированности – другой полюс. В соответствии с такой поляризацией можно ввести соответствующую ось «эмоциональный – разумный» или «импульсивный – рациональный» и нормировать ее на интервал [0,1], так что 0 относится к началу оси – импульсивное принятие решений, а 1 – к рациональному принятию решений. Введем  (Лефевр В.А. Формула человека: Контуры фундаментальной психологии. М.: Прогресс, 1991) переменную x1, описывающую меру близости решения к рациональному, так что (x1 = 1) означает полностью рациональный выбор (принятие решения), а (1 - x1)– мера близости к импульсивному (полностью эмоциональному) решению. Будем считать, что внешние обстоятельства толкают субъекта к рациональному решению (x1 = 1), если субъекту представлена полная информация о ситуации, а неполнота информации толкает к импульсивному решению (1 - x1). 

 Определим введенную ранее оценку субъектом ситуации как факт достаточности или недостаточности информации для принятия решения через переменную  x2. Тогда  (x2 = 1) означает, что субъект принятия решения считает, что информации достаточно для принятия решения, она является с его точки зрения полной и достоверной . И тогда (1- x2)- субъективная мера неполноты и недостоверности описания ситуации.

На базе такой субъективной оценки x2 у субъекта принятия решения формируется  стремление (направленность) к рациональному принятию решения –  x3 или к импульсивному (1 - x3). Каждой паре интенций x3 и (1 - x3) можно поставить в соответствие пару         X3, (1 - X3) – готовность субъекта к принятию решения: X3 - мера готовности субъекта к рациональному решению, (1 - X3)- мера готовности к импульсивному решению. 

Теперь  введем оператор, sub x1 x2 (x3), перехода субъекта принятия решения от направленности x3 к готовности к принятию решения X3 на основе оценки достаточности информации x2 и полноты информационного описания ситуации x1:

sub x1 x2 (x3) = X3                 (5.1)

При условии x3 = X3 субъективная интенция превращается в объективную готовность к принятию решения. Теперь можно обсудить некоторые характерные стратегии принятия решений и их оценки на основании введенного выше формализма.

Пусть субъект при некотором уровне информационного описания ситуации  x1 = S и оценке достаточности информации x2 = FS принимает импульсивное решение независимо от своих намерений x3, то эта ситуация описывается оператором вида

sub S FS (x3) = 0              (5.2)

Эта ситуация соответствует точке 2 в координатах рис.8.

Принятие исключительно рационального решения опишется как

sub S FS (x3) = 1               (5.3)

и соответствует точке 4 рис. 8.

Комбинируя описатели ситуации, осознания ситуации, интенции и готовности к принятию решений, можно получать формальные описания целого набора стратегий принятия решений. Так, если x1  = 0 и x2 = 0, то есть, нет доступной субъекту информации о ситуации и он это четко осознает, то оператор вида

sub 00 (x) = 0                 (5.4)

означает, что принимается импульсивное решение («на авось») и соответствует точке 3 рис. 8.

Если x1 = 1 и x2 = 0, то есть имеется полная информация о ситуации, но субъект ее не воспринимает, но тем не менее, готов к принятию решения, то получим 

sub 01 (x) = x                 (5.5)
Пусть x1 < 1,  а  x2 = 1 и 

 sub x1 x2 (x3) = 1           (5.6)

 – то это ситуация принятия рационального решения при неполной информации, или при частичной, но достаточной для принятия решения информации и соответствует точке 1 рис.8.

6. Модель ориентированного на потребности принятия решений

Если в системе координат «вера (B) – воля (V)» удается построить некоторые последовательности точек, характеризующих соотношение волевой  компоненты и компоненты веры при принятии решений (в количественном смысле) для различных типов принятии решений, то можно говорить о возможности выявления некоторой функциональной зависимости B = f(V). В простейшем случае линейной зависимости получим B = (V, где ( – некоторая константа. Для ( (0, и B,V(0 – случай содержательного присутствия в решении обеих компонент, различные значения ( характеризуют различные типы решений – от чисто рационального при ( = 0 до импульсивного при ( = 1. Условно сказанное можно проиллюстрировать диаграммами, как показано на рисунке 9:

         B
                                                                                                     

                                                                                V
                                    Рис. 9

Структурно процесс принятия решения во внутреннем плане определяется цепочкой «потребность – активность – мотив – цель». При этом в ходе формирования решения может удовлетворяться не одна, а целый спектр потребностей Ri, i =1,…,I. Относительно сформированной цели решения P потребности Ri  характеризуются некоторыми весами wi (P), значения которых определяются лицом, принимающим решение относительно достижения цели P. При этом, потребности внутреннего плана (личные) должны сочетаться с удовлетворением потребностей внешнего плана (социальных) при принятии управленческих решений. 

Определение списка потребностей, наиболее важных с точки зрения достижения данной цели, может быть проведено путем вычеркивания из полного списка потребностей тех, вес которых не превосходит некоторого порогового значения w*. Назначение весов потребностей может вестись непосредственно – путем назначения веса в словесных градациях качества шкалы Sc1: 

< «неважно – 0 баллов», «значимо – 1 балл», «важно – 2 балла», «очень важно – 3 балла», «абсолютная важность – 4 балла»>. 

Может быть организована более простая с точки зрения переборов, но более трудоемкая и менее наглядная процедура попарных сравнений потребностей. 

После того, как организован список актуальных для достижения данной цели потребностей, организуется процедура оценки альтернативных вариантов решения (далее – альтернатив) aj , j = 1, J. Относительно поставленной цели каждая из альтернатив характеризуется некоторым набором признаков, каждый из которых оценивается по соответствующему критерию ql , l = 1, L. Каждому критерию для процедуры построения решения по достижению цели S ставится в соответствие некоторый вес vl , который стандартно определяется в процедуре попарных сравнений важности критериев с точки зрения достижения цели S. Для этого строится квадратная матрица L х L, строки и столбцы которой помечены названиями критериев из списка (ql  (:

	S
	q1
	q2
	(
	qL 

	q1
	x11
	x12
	
	x1L

	q2
	x21
	x22
	
	x2L

	(
	
	
	
	

	qL 
	xL1
	xL2
	
	xLL


Значения результатов попарных сравнений Xij  в простейшем случае определяются как    


              1,  если qi  важнее  qj   

xij  =       0,  если qi  важнее  qj   

              0,5 если qi   эквивалентно  qj     

и веса критериев затем вычисляются как 

        L
vl  =  (  Xlj
        j=1     

которые затем нормируются на единицу

               L   

vl‘  =  1 / ∑ vl
                     l=1

Определим важности критериев относительно списка актуальных потребностей {Ri } (с весами wi(P) ). Для этого строится матрица ║Y║ размера L x I , строки которой помечены именами критериев, а столбцы – потребностей:

	S
	R1
	R2
	(
	RI 

	q1
	y11
	y12
	
	y1I

	q2
	y21
	y22
	
	y2I

	(
	
	
	
	

	qL 
	yL1
	yL2
	
	yLI


                                                                                     (6.1)

Здесь yli - оценка лицом, принимающим решения важности критерия ql с точки зрения удовлетворения потребности  Ri , определяемая в шкале Sc1:

 < «неважно – 0 баллов», «значимо – 1 балл», «важно – 2 балла», «очень важно – 3 балла», «абсолютная важность – 4 балла»>. Далее определим приведенные (нормированные на единицу) важности критериев как:

         L                                            yli
Yi  =  (  yli  , i=1,I            и   y΄li =  ──                      (6.2)
             l=1                                                                 Yi                     
Получим матрицу нормированных на единицу относительных важностей критериев. Теперь организуем процедуру определения степеней удовлетворения каждой из списка актуальных потребностей в случае возможной реализации каждого из вариантов решения aj , j = 1, J. Для этого последовательно фиксируем потребности из списка {Ri}и ведем опрос лица, принимающего решения о том, каковы шансы на удовлетворение данной потребности в случае реализации альтернативы из списка. При этом, наиболее эффективно необходимые данные можно получить, используя оценки шансов удовлетворения потребностей в шкале Sc2 , работающей с оценками типа «80 на 20» или «50 на 50» или «10 к 90». Это наиболее привычные для людей формы выражения числовых оценок. Конечно, можно работать в процентах, или долях единицы. Но предлагаемая методика опроса имеет значительно более высокую эффективность и представительность.

В результате опроса получим матрицу ║Z║:

	S
	a1
	a2
	(
	aJ 

	R1
	z11
	z12
	
	z1J

	R2
	z21
	z22
	
	z2J

	(
	
	
	
	

	RI
	zI1
	zI2
	
	zIJ


                                                                                  (6.3)

Затем, как и ранее, проведем нормировку на единицу элементов каждого столбца:

          I                                               zij
Z j  =  (  zij  ,  j =1,J            и     z΄ij = ──                  (6.4)
             i=1                                                                      Zj                     
Для того, чтобы получить результирующую оценочную матрицу, из которой можно определить полезности каждой из альтернатив, как взвешенные суммы оценок, необходимо провести процедуру умножения матрицы ║Y║ (6.1) на матрицу ║Z║ (6.3):

       ║T║ = ║Y║ х ║Z║                                          (6.5)

элементы которой определяются по правилу умножения матриц как:

        I                                               

tlj  = ∑ y΄li  z΄ij                                                                                    (6.6)

          i=1       

Значение величин tlj  по сути дела представляет собой сумму произведений оценок степеней удовлетворения потребности Ri при реализации альтернативы                 aj , j = 1,…,J с учетом важности критерия ql , l = 1,…,L относительно потребности Ri .  Матрицу  ║T║ можно представить в стандартном виде:

	S
	a1
	a2
	(
	aJ 

	q1
	t11
	t12
	
	t1J

	q2
	t21
	t22
	
	t2J

	(
	
	
	
	

	qL 
	tL1
	tL2
	
	tLJ


                                                                                   (6.7)

И теперь можно определить полезность каждой из альтернатив как

        L

Uj = ∑ tlj                                                                      (6.8)

          l=1 

И наилучшей считается альтернатива a*, такая, что  U* = maxUj

   J

6.1. Определение компонентов воли и веры

Вернемся к рассмотрению некоторых свойств, задаваемых операциями над матрицей ║Y║:

	S
	R1
	R2
	(
	RI 

	q1
	y11
	y12
	
	y1I

	q2
	y21
	y22
	
	y2I

	(
	
	
	
	

	qL 
	yL1
	yL2
	
	yLI


С отнормированными элементами y΄li . С одной стороны, для организации некоторых модифицированных процедур поиска предпочтений на множестве альтернатив{aj}можно определить веса критериев с учетом значимостей потребностей, как:

        I

vl = ∑  y΄li wi (P),

          i=1

Например, такая процедура дает возможность отобрать наиболее важные с точки зрения данного списка потребностей критерии, оставляя те, вес которых превосходит некоторый заданный порог v*. 

В качестве оценки коэффициентов (, задающих соотношение компонента веры B и волевого компонента V в процедуре выработки решения можно принять

( = B/V

Это можно сделать для каждой из потребностей        Ri, i = 1,…, I, вычисляя  (i  как средний коэффициент важности по множеству критериев относительно данной потребности Ri :

           wi                        1   L
 (i    = ─     , где  yi° =   ─  ∑ y΄li                   (6.9)

           yi°                        L  l=1                       

Возможный вариант соответствующего множества прямых показан на рис.9. 

Можно также вычислить среднее по всему множеству актуальных для достижения поставленной цели P потребностей значение коэффициента (, как

            1   I
 (    =  ─  ∑ (i                                                 (6.10)

            I   i=1               

6.2. Пример использования модели

Рассмотрим теперь пример использования рассмотренной выше модели принятия решений. Пример касается размещения инвестиций частным лицом. Из списка потребностей (например, модифицированный перечень П6 из Приложения) выберем следующие  потребности:

	R1
	безопасность

	R2
	продолжение рода

	R3
	самоутверждение

	R4
	причастность к развитию страны

	R5
	накопление состояния


В качестве критериев оценки возможных решений рассмотрим:

	q1
	ликвидность

	q2
	доходность

	q3
	надежность


Каждый из приведенных критериев описывает возможные действия с инвестициями.

В качестве вариантов инвестиций рассмотрим:

	a1
	банковский вклад

	a2
	недвижимость

	a3
	золото, драгоценные камни

	a4
	ценные бумаги


В применяемой в рамках данной модели шкале оценок Sc1 важности потребностей имеют значения (экспертная оценка):

	R1
	абсолютно важно
	4

	R2
	значимо
	1

	R3
	значимо 
	1

	R4
	значимо 
	1

	R5
	очень важно
	3


                                                                         (6.11)

Нормированные на единицу значения весов имеют значения:

	R1
	0,4

	R2
	0,1

	R3
	0,1

	R4
	0,1

	R5
	0,3


Матрица (6.1) экспертных оценок значимости критериев для удовлетворения потребностей из выделенного списка имеет вид:

	S
	R1
	R2
	R3
	R4
	R5

	q1
	4
	0
	2
	0
	3

	q2
	1
	4
	4
	1
	4

	q3
	4
	3
	3
	0
	4


                                                                            (6.12)

И матрица нормированных на единицу (по столбцам) значений важностей (6.2) имеет вид:

	S
	R1
	R2
	R3
	R4
	R5

	q1
	0,44
	0
	0,22
	0
	0,21

	q2
	0,12
	0,57
	0,44
	1
	0,36

	q3
	0,44
	0,43
	0,34
	0
	0,36


Экспертные (6.3) оценки степени удовлетворения потребностей в случае реализации каждой из альтернатив в шкале оценок шансов Sc2 имеют вид:

	S
	a1
	a2
	a3
	a4

	R1
	70
	90
	90
	50

	R2
	50
	100
	50
	70

	R3
	80
	90
	90
	70

	R4
	90
	10
	10
	60

	R5
	90
	10
	10
	90


Так, например, оценка того, что банковский вклад является безопасным, равна «70 к 30». 

Соответствующая матрица отнормированных (6.4) значений (по строкам) имеет вид:

	S
	a1
	a2
	a3
	a4

	R1
	0,23
	0,3
	0,3
	0,17

	R2
	0,19
	0,37
	0,19
	0,25

	R3
	0,24
	0,27
	0,27
	0,22

	R4
	0,53
	0,06
	0,06
	0,35

	R5
	0,45
	0,05
	0,05
	0,45


Соответственно произведение матриц (6.5) имеет вид:

	S
	a1
	a2
	a3
	a4

	q1
	0,25
	0,2
	0,2
	0,25

	q2
	0,92
	0,45
	0,35
	0,67

	q3
	0,4
	0,32
	0,29
	0,41


И суммарные оценки альтернатив (6.8) имеют вид:

	a1
	a2
	a3
	a4

	1,57
	0,97
	0,84
	1,33


То есть наиболее предпочтительным является первый вариант – банковский вклад.

Теперь исследуем вклады каждого из компонентов - волевого и веры, в процесс принятия решения.

Вычислим вначале значения yi° ,i=1,...,5 на основании соотношения (6.9) из таблицы (6.12):

	y1°
	y2°
	y3°
	y4°
	y5°

	3
	2,33
	3
	0,33
	3,67


Теперь нетрудно получить значения коэффициентов (I в соответствии с (6.9), пользуясь значениями из вышеприведенной таблицы и таблицы (6.11). Получим следующие значения:

	(1
	(2
	(3
	(4
	(5

	1,33
	0,43
	0,33
	1
	0,82


И коэффициент ( на основании (6.10) имеет значение для рассмотренного примера

( = 0,78

Это означает, что рациональный (волевой) компонент имел больший вес в данном примере принятия решения. Выводы о соотношении компонентов воли и веры в привязке к удовлетворению каждой из выделенных потребностей можно сделать на основании анализа приведенной выше таблицы.

7. Оценка качества решений

Для оценки качества принимаемого решения может быть привлечена энтропийная оценка специального вида. Но для этого вначале уточним значение понятий информации и энтропии.

7.1. Информация и энтропия

В соответствии с Федеральным законом об информации, информатизации и защите информации, информация - сведения о лицах, предметах, фактах, событиях, явлениях и процессах независимо от формы их представления; с другой стороны Ф.Л.Бауэр, Г.Гооз  вводят понятия сообщение и информация как неопределяемые основные понятия и разъясняют их использование на ряде примеров. Кроме того, одно и то же сообщение, по-разному интерпретированное, может передавать разную информацию. Особенно отчетливо связь между сообщением и информацией видна в криптографии: здесь никто посторонний не должен суметь извлечь информацию из передаваемого сообщения…  В то же время, А.Д.Урсул отмечает, что «Сама информация в шенноновской теории понимается …как … снимаемая, уменьшаемая неопределенность. С другой стороны, - конкретизация содержания привела к одновременному расширению объема понятия – информация характеризовала теперь не только аспект человеческого общения, но и коммуникативных явлений в технике, биологических и других процессах. Всюду, где имеют место различные возможности, из которых реализуется, переходит в действительность, приобретает бытие только одна, имеет смысл говорить об информации, которую несет с собой эта реализовавшаяся возможность.» Необходимо отметить…«возможность существования не одного какого-либо вида информации, а множества ее видов, специфических проявлений. Если считать, что информация присуща и объектам неживой естественной природы, то наиболее существенный ее признак надо искать в ее связи со структурой, упорядоченностью, организацией и т.п. Разделение информации на субъективную и объективную проводится по гносеологическому признаку. Объективная информация не является возможностью для самой материи, а возможностью лишь для субъекта, который может ее воспринять и использовать. Энтропия трактуется как определенная характеристика вопроса, выраженного в форме суждения. В статистическом случае количество информации может характеризовать исход опыта, но исход опыта представляет интерес не сам по себе, а как поиск ответа на некоторые вопросы. Для выявления энтропии вопросов различного типа используется понятие условных вероятностей высказываний (гипотез) при наличии некоторого множества истинных суждений. Количество информации, которое содержит суждение по отношению к некоторой проблеме, определяется тем, насколько доказательство или допущение истинности этого суждения уменьшает энтропию проблемы. Совпадение формул энтропии, применяемой в физике и формулы количества информации, введенной К.Шенноном (с точностью до знака) характеризуют и в том и в другом случае меру упорядоченности отражения, движения».

7.2. Энтропия как мера оценки качества решений

Существует возможность определить энтропию в форме, пригодной для нужд анализа и оценки деятельности по принятию решений. Полагаем, что любая система S функционирует для достижения некоторой цели P, результат функционирования обозначим через R. (Целью деятельности системы – например, коллектива экспертов, может быть и формирование решения некоторой проблемы). Естественно, что результат необходимо оценить. Процедура оценки как правило  многоаспектна (имеет как количественный, так и качественный аспект). То есть результат оценивается с разных сторон, с точки зрения его различных характеристик, показателей и пр. Можно говорить, что результат R оценивается по N критериям оценки качества q1, q2,… qN , так что q1(R ) = x1, q2(R ) = x2, …, qN(R ) = xN. Как и ранее, введем также веса, или коэффициенты важности критериев w1, w2, …, wN, так что 

                    N
                    Σ  wi = 1


(7.1)
                             i= 1

Считаем, что известны идеальные значения оценок x* = (x1*, x2*, …, xN*), например, как заданные стандарты или нормативы.

Теперь можно ввести понятие энтропии системы S с точки зрения получения результата R по намеченной цели P, как

                    Ν    xi*- xi
             I =  Σ │ ——│wi                                         (7.2)

                         i= 1      xi* 

Очевидно, что I = 0 при условии, что система идеально отслеживает цель, то есть достигается идеальный результат функционирования. 

Отметим попутно, что если оценки качества достижения цели xi определяются по одной из качественных шкал, противоречие может быть снято путем использования, например, подходов в рамках нечеткой логики, когда словесным градациям качества ставятся в соответствие лингвистические переменные, значения функций принадлежности отдельных термов которых имеют числовую интерпретацию.

Обычно говорят о дереве целей системы, то есть когда цель   P иерархируется в некоторое дерево целей, так что цель P порождает подцели первого уровня P11 ,   P12 , …,   P1k1 . В свою очередь   подцели первого уровня  P1i , i = 1, …,  k1 порождают подцели  второго уровня, так что 

  P1i  → P21 (i) , P22 (i) ,…, P2k (i) 

  P2j(i)   → P31 (ji) , P32 (ji) ,…, P3k (ji)







                            (7.3)

  P3 l (ji)   → P41 (jil) , P42 (jil) ,…, P4 m (jil) 

                                  P

    P11 ,         P12 ,     …,      P1i  , ….             P1k


                       P21 (i) ,   P22 (i) ,…,        P2j(i)                    P2k (i)



                                     P31 (ji) ,    P32 (ji) ,…,          P3 l (ji)                 P3k (ji)

                                            P41 (jil) ,    P42 (jil) ,…,        P4 m (jil) 

Тогда энтропия I при двухуровневой иерархизации определяется как
       
   k

I (P) = Σ I( P1i ) ,


(7.4)

        
  i=1

где энтропия I( P1i ) считается по введенному выше правилу (7.2).

Качество достижения каждой из подцелей P1i   оценивается по критериям 

q1, q2,… qNi  , так что  получаем вектор оценок   

x(i) = (x1(i), x2(i),  …, xNi(i)). 
И далее энтропия I( P1i ) по подцели  P1i  вычисляется как

                             Νi     xj*(i)- xj(i)

    I( P1i ) =  ∑  │ ──────│wj(i)
            (7,5)

                         j= 1      xj* (i)

Целью деятельности системы может быть  разрешение некоторой проблемы, для чего и строится сценарий решения, базирующийся на дереве целей. При этом ищется прототип решения в виде типового сценария, и соответственно типового дерева целей. В крайнем случае опираются на некоторые аналоги решения проблем в других предметных областях. 

7.3. Сценирование решений

Сценирование решений является одним из важнейших элементов в организации процедуры принятия решения, как фактора согласования деятельности во внешней форме. Расписать решение как план совместной деятельности является основным лейтмотивом разработки сценария.

Будем говорить, что на основе дерева целей P порожден сценарий C, если для каждой вершины дерева целей известно:

ЧТО это за подцель (задача),

КТО решал (решает) данную задачу (достижения подцели),

КОГДА решена (решается) эта задача,

ГДЕ решается,

КАК решена (решается) задача (какими силами, средствами, ресурсами).

Более того, по каждому компоненту из типового списка 

C: = «ЧТО, КТО, КОГДА, ГДЕ, КАК» 

могут быть альтернативные варианты:

ЧТО еще ?, КТО еще?, КОГДА еще ?, ГДЕ еще ?, КАК еще ?.

Если энтропия решения I(R) >> 0, то есть решение значительно отличается от идеального, то ищут вершины решения (по дереву целей и гомоморфному ему дереву решений), в которых отклонения наиболее значительны, а уже в этих вершинах определяют причины срывов:

ЧТО не получилось, КТО не обеспечил реализацию решения, КОГДА реализовано решение и причина срыва сроков, ГДЕ реализовано решение и в чем отклонения, КАК было реализовано решение и в чем отклонения  от запланированных методов, способов, видов использованных ресурсов. 

Построение дерева целей – во многом процесс неформальный, творческий. А вот определение компонент типового списка по каждой задаче ведется, как правило, при активном использовании информации из соответствующих баз данных путем получения ответов на запросы к БД. Специально отметим в качестве важнейшей технологию формулировки и предъявления вопросов для выявления терминов, затем понятий и концептов, а также связей между ними. 

Отметим, что сборку решения, как планов реализации задач-целей снизу вверх по дереву целей можно формально описать в нотациях правил продукций. Например, для двухуровневого дерева целей правило оценки достижимости цели P1i можно записать:

(ЕСЛИ P21(i)  И P22(i)  И P23(i)   …., ТО P1i).

И, ЕСЛИ подцель P21 (i) достигнута с энтропией I( P21(i) ) < I0  и подцель P22 (i) достигнута с энтропией  I(P22 (i)  ) < I0   и … и подцель P22 (i) достигнута с энтропией I(P2k (i)  ) < I0  , ТО можно считать цель  P1i  достижимой (где I0 – некоторый допустимый уровень энтропии).

7.4. Работа с операциональными понятиями

Формирование понятий является одним из самых непростых вопросов из сферы изучения человеческой психики. Остановимся несколько подробнее на формализации описания работы с «операциональными» понятиями, отличающими от теоретических понятий в первую очередь тем, что процедуры работы с ними базируются на связке «объект – действие» . Рассмотрим пример оперирования с понятием «работник» менеджера по кадрам, принимающего решение о приеме на работу. Приведем фрагмент соответствующей «пирамиды» понятий, спроецированной на плоский граф, фрагмент которого показан ниже.

                                    «работник»


            «специалист»      «социальный статус»          


 «образование»      «опыт» «отношения с    «отношения в

                                               коллегами»        семье»

«специальная «знания иност-  «общение»     «авторитет»  подготовка»     ранных языков»

В смысле данного примера понятие «работник» базируется на двух понятиях – «специалист» и «социальный статус». То есть, принятие решения о найме на работу зависит от того, каким специалистом является данный претендент, и каков его социальный статус. Уровень специалиста зависит от его образования и опыта работы. В свою очередь образование базируется на специальной подготовке – подготовке по данной отрасли деятельности, общей подготовке, из которой выделено знание иностранных языков. 

Понимая, что вершины дерева понятий являются по сути некоторыми событиями в жизни каждого индивидуума и осознаются только по мере деятельностного освоения – понять по-настоящему, что такое образование можно, только получив его, -  мы можем с каждой вершиной связать некоторый факт. И тогда процедуру обоснования, наполнения конкретным содержанием понятий верхнего уровня через понятия нижнего уровня можно представить как систему правил продукций вида:

R 1.1. ЕСЛИ <специальная подготовка = да>И<знание иностранных языков = да>,

           ТО<образование = да>

R 1.2. ЕСЛИ <образование = да>И<опыт = да>,

           ТО<специалист = да>

R 2.1. ЕСЛИ <общение = да>И<авторитет = да>,

           ТО<отношения в коллективе = да>

R 2.1. ЕСЛИ <отношения в коллективе = да>И<отношения в семье = да>,

           ТО<социальный статус = да>

R 0.1. ЕСЛИ <специалист = да>И<социальный статус = да>,

           ТО<работник = да>

Понятно, что приведенный фрагмент графа понятий является неполным. Например, можно ввести подчиненную вершине «работник» вершину «характер» и т.п. Вместе с тем, некоторые из вершин могут иметь альтернативные понятия.

При принятии решений менеджер по кадрам может пользоваться совершенно разными стратегиями в смысле оценки ситуации, интенции к решению, готовности и типа решения – от импульсивного до рационального.  Но тем не менее, можно утверждать, что структура сборки решения соответствует дереву понятий и соответствующим образом выстроенной цепочки вывода, пример которой показан выше. Правило вывода – это фрагмент процедуры принятия решения. Форма применения этого правила – особенности психической деятельности данного субъекта принятия решения. Реализация некоторого события E в форме факта F – объективное влияние x1 на субъекта принятия решения, которое им осознается наличие события (факт) x2  и его значение (вес)  w. Менеджеры по кадрам, также как и бухгалтерские работники, менее всего склонны принимать решения на основе минимальной информации и импульсивно. То есть для них характерным оператором является оператор вида

 Sub S FS (x3) = 1

Например, для правила R 1.2. ситуация S описывается как S = F1И F2 , где

F1 = <образование = да>

F2 = <опыт = да>

Качество принимаемого решения или фрагмента решения можно оценить в соответствии с введенной выше энтропийной оценкой, если известны наилучшие образцы поведения. Например, пусть оценивается использование при принятии решения правила R 1.2. И идеальным является выбор претендента с законченным высшим образованием и опытом работы не менее 10 лет. И пусть веса (важности) обеих компонентов равны 0,5. Если претендент имеет опыт работы 5 лет, то получим оценку 0,5 * 0,5 = 0,25 при идеальной  = 0.

Итак, можно говорить, что процесс принятия решения складывается из трех основных компонентов:

 - стратегия (алгоритм) принятия решений (цепочка вывода)

 - тип поведения в ситуации принятия решения (от импульсивного до рационального)

- качество принимаемых решений (их полнота и близость к оптимуму)

7.5. Анализ качества маркетинговых решений (пример)

Проанализируем еще один пример – пример описания маркетинговой ситуации с тем, чтобы показать механизмы возникновения ошибок принятия решений на материале (Работа над ошибками. 12.11.2002 Журнал "Профиль"). Для этого вначале построим соответствующий фрагмент дерева понятий. Предварительно отметим, что в основе анализа маркетинговой ситуации лежит анализ потребительского спроса на данный вид товара. 
Приведем фрагмент дерева понятий, описывающих ситуацию на рынке с точки зрения продвижения некоторого товара.


При писании фрагмента дерева понятий «маркетинговая ситуация» вершины помечены идентификаторами для того, чтобы построить соответствующие ссылки. Итак, «наиболее трагическая ошибка, возникающая при экономии на аналитике, связана с тем, что компания неверно представляет себе целевую аудиторию своего товара. "Хрестоматийная" ситуация - реклама косметики элитных марок, которая с маниакальным упорством размещается в глянцевых дамских журналах. Так вот, по оценкам маркетологов, наиболее желанный потребитель данной косметики - женщина средних лет с заработком выше среднего - "женские" издания практически не читает, предпочитая им деловую прессу. В результате уровень продаж элитной косметики в России оставляет желать лучшего.» Здесь ошибки локализованы в вершинах F31 и F34 -неверно оценена целевая группа и соответственно выбран не тот тип носителя информации рекламных сообщений.

«Или другой, более конкретный пример: по данным "Профиля", на продвижение конфет "Держава" ее производитель (компания Mars) затратил порядка $3 млн. Реклама нового бренда была массированной и одновременно замысловатой. Началась она с размещения на уличных щитах загадочных сообщений о 10 сериях, о которых "будет говорить вся страна". Вслед за этим пошли рекламные ролики по телевидению. Однако, несмотря на такие титанические усилия, конфеты в России не пошли - сейчас доля рынка этой марки не превышает 1%. Причина проста - производитель не смог внятно и грамотно составить портрет потенциального покупателя своего нового продукта: то ли это будут молодые люди, то ли пенсионеры, то ли покупатели со сверхвысоким достатком, то ли студенты. В результате рекламная кампания оказалась размазанной, она была адресована всем и одновременно никому.» - пример того же типа ошибки, связанной с неправильным выбором целевой группы покупателей – интерпретация факта типа F31 , то есть вместо реальной ситуации в качестве исходной для принятия решения была выбрана некоторая умозрительная. Если ввести (Беляев И.П., Капустян В.М. Процессы и концепты. М., ТОО “СИМС”, 1997.) «различительную сетку» объектов по принадлежности к одному из трех фундаментальных классов объектов:

Re – объекты реальной природы (деревья, товары, реки, метеориты и т.д.)

Inf – информационные объекты (фотографии, тексты, программы для ЭВМ и т.д.)

Im – объекты сознания человека (мысли, образы и т.д.).

В рамках введенной нотации можно приведенный выше фрагмент интерпретировать как подмену процесса Re→ Inf→ Im → Inf – «исследование реальной ситуации – анализ ситуации – принятие решения» процессом типа Im → Inf – «умозрительное представление – принятие решения»

«Серьезную ошибку в выборе маркетинговой стратегии допустил и производитель пива "Толстяк". В прошлом году дела у этого бренда шли хорошо, прежде всего, за счет агрессивной и удачной с точки зрения креатива рекламы: герой роликов "Толстяка" со ставшей крылатой присказкой "Где был? - Пиво пил!" стал самым популярным рекламным персонажем в России, получив в 2001 году приз "Рекламное лицо года". Однако на рост продаж этого пива премия никак не повлияла - не было четко обозначенной целевой аудитории. Реклама "Толстяка" хоть и заставляла смеяться, однако не объясняла покупателю, для кого, собственно, оно предназначено и чем это пиво выгодно отличается от другого.» Здесь пример той же ошибки, когда неверно выбрана целевая группа как с точки зрения позиционирования товара на рынке - F21, так и соответственно с точки зрения адресности рекламы - F31. Ошибка также связаны с подменой процесса исследования рынка (весьма затратного !) типа Re→ Inf→ Im на Inf→ Im ( создание образа ситуации на основе непроверенной, нереальной информации).

«Следующая коллекция маркетинговых ошибок связана с тем, что зачастую российские производители и продавцы используют для продвижения своего товара западные технологии, не задумываясь, насколько они применимы в российских условиях (F33). Так, пару лет назад компания Procter&Gamble пыталась привлечь внимание наших соотечественников к шампуню Pantine pro V, выпустив его в новом, оригинальном флаконе. На Западе изысканная форма флакона свидетельствует о принадлежности шампуня (или иного косметического средства) к более высокому классу товаров. Поэтому переход на новые "формы" (разрешение на который еще надо было получить в соответствующих инстанциях) стал для компании настоящим прорывом. Чего не скажешь о российских покупателях, которые просто не поняли пафос события. Так что в глазах наших потребителей статус шампуня никак не вырос. 

Вообще, желание во что бы то ни стало попасть в элитный сегмент рынка (F21) до добра не доводит. Есть риск разориться. Например, шоколадная марка "Конфаэль" позиционируется производителем как элитная. Дабы подтвердить столь высокий статус, компания "Конфаэль" использует в продвижении своего товара очень дорогие маркетинговые инструменты. Например, сравнительно недавно в Москве появился настоящий шоколадный бутик, в котором продаются конфеты и шоколадные наборы ручной работы и на заказ. Более того, к концу следующего года компания намерена открыть пять шоколадных бутиков, один из которых - в Лондоне.

Так вот, содержание московского шоколадного салона обходится "Конфаэлю" ежемесячно в $15 тыс. Из них компенсируется максимум половина. При этом в компании считают, что именно наличие бутиков позволяет правильно позиционировать продукцию - как элитный, а саму компанию - не просто как производителя шоколада, а как шоколадное ателье. Более того, в компании уверены, что в перспективе бутики перестанут быть центром затрат. Однако, с точки зрения маркетологов, для компаний с небольшими оборотами (каковой и является "Конфаэль") создание такого количества центров неизбежных затрат представляется достаточно рискованным.» 

Наконец, стоит упомянуть о нелегкой судьбе типично западного инструмента продвижения товара, так называемом директ-маркетинге (F21). Метод построен на адресной работе с покупателями, предполагающей всевозможные рекламные рассылки по конкретным телефонам и почтовым ящикам. 

В России этот способ не прижился. Выяснилось, что составить приличную базу данных потенциальных клиентов (чтобы потом засыпать их рекламными листовками) очень непросто. Наши сограждане весьма неохотно заполняют в магазинах всякого рода анкеты и тем более не дают своих телефонов на улицах. Чтобы найти путь к сердцу и карману состоятельных покупателей, некоторые производители товаров за бешеные деньги скупали базы данных элитных фитнес-клубов, клиентов которых потом долго преследовали своими предложениями. Дело доходило до судебного разбирательства - посетители фитнес-клубов были возмущены нарушением неприкосновенности их частной жизни, а потраченные на эти самые базы данных (а часто и на производство самого рекламируемого товара) деньги, понятное дело, приходилось списывать на убытки.»
8. Принятие решений через управление интересами

В психологии (Краткий психологический словарь, М.: Политиздат, 1985.) интерес понимается как “форма проявления познавательной потребности, обеспечивающая направленность личности на осознание целей деятельности и тем самым способствующая ориентировке, ознакомлению с новыми фактами, более полному и глубокому отражению действительности. Субъективно интерес обнаруживается в эмоциональном тоне, который приобретает процесс познания, во внимании к объекту”.

Управление интересом лежит в основе, например, учебной деятельности, и, собственно, в основе управления, эффективного управления любым видом деятельности. Пример – кружки по интересам в японской промышленности, когда работники становятся участниками создания нового типа продукции, которую им затем предстоит выпускать. Здесь объединяются интерес и творчество. Творчество подкрепляется интересом, и все это объединяется игрой.

Управлять интересом – это или узнать “а в чем твой интерес?” (непосредственный интерес) или сформировать его (опосредованный интерес). Заинтересовать, во многом, - значит удивить. Удивить необычным подходом к делу, необычной формой представления, то есть привлечь внимание. Стоит, однако, постоянно иметь в виду весьма тонкое замечание Хосе Ортеги-и-Гассета о том: что “удивление чиновника отличается от удивления футболиста…” 

Интересы в широком смысле могут быть разные – это и интерес материальный, и интерес по сокращению времени на проведение работы. Но, в любом случае, управлять людьми, значит – грамотно управлять (формировать, направлять, корректировать, согласовывать) их интересами. Это значит акцентировать внимание и направлять усилия на решение нужных руководителю проблем за счет их правильного понимания работниками. А это, в свою очередь, означает управляемый перевод непроизвольного внимания во внимание произвольное, перевод целей деятельности из внешней для работника формы во внутреннюю, сознательно контролируемую.

Итак, формирование интереса связано с двумя такими психологическими функциями, как понимание и внимание. Под пониманием имеется в виду в первую очередь осознание, присвоение (признание собственной) цели деятельности, осознание ограничений, накладываемых состоянием текущей ситуации, и владение средствами достижения цели. Конечным же продуктом функции внимания является по сути новый набор типовых единиц деятельности, полученный из предыдущего под влиянием специфики решаемой проблемы. Внимание же позволяет субъекту сосредоточиться на некотором объекте деятельности. Нас интересует произвольное внимание, требующее волевых усилий со стороны субъекта принятия решений. Объем внимания практически не отличается от объема кратковременной памяти человека (обычно 5- 7 объектов) и зависит от характеристик и организации запоминаемого материала.

8.1. Кадр внимания

Попробуем в этом подразделе ответить на вопрос: "Почему же человеку природа выделила столь малый объем кратковременной памяти - всего лишь 7+_2 оперативных единицы ?".

Структура и элементы психической деятельности человека, принимающего решения, оказывается весьма сложной. В качестве элементов принято выделять оперативные единицы информации. Под ними понимают целостные умственные образования, формирующиеся в результате апперцепции (осмысленного восприятия) и создающие возможность одномоментного оперирования с объектами внешнего мира, отвлекаясь от числа содержащихся в них признаков. А.И.Галактионов на основе огромного экспериментального материала уточняет понятие оперативных единиц информации до оперативных единиц деятельности (ОЕД).

На основе различного типа ОЕД у человека формируются модели деятельности различного уровня сложности - от технологической до наглядно-образной. Чем выше уровень сложности модели деятельности, тем быстрее и эффективнее профессионал ориентируется и действует в операционной среде. Это определяется тем, что поиск решения связан с ОЦЕНКОЙ ОБСТАНОВКИ, проводимой на основе анализа ЭЛЕМЕНТОВ обстановки, связей между ними, ассоциированных СОБЫТИЙ и их влияния на состояние элементов обстановки.

Чем опытнее профессионал, тем меньше времени он тратит на обзор причинно-следственных связей, так как оперирует интегральными ОЕД.

8.1.1. Иерархизация как средство уменьшения  трудоемкости комбинаторно-сложных задач.

Т.Саати (Принятие решений. Метод анализа иерархий. М.,Радио и связь, 1993) обсуждает способ экономии операций сравнения объектов при работе с ними, используя аналитическую полезность иерархизации и вводя понятие кластера, как подмножества сравниваемых единиц. Мощность кластера ограничивается числом Миллера 7+-2. То есть все множество сравниваемых элементов мощностью n довольно произвольно разделяется не более чем на семь кластеров, каждый из которых далее подразделяется на не более чем семь кластеров и т.д., пока декомпозиция исходного множества наконец позволяет организовать иерархию, каждый кластер которой будет содержать не более семи единиц.

Если при работе проводить парные сравнения всех единиц без разбиения на кластеры, очевидно, потребуется n(n-1)/2 сравнений. Т.Саати показал, что при условии кластеризации и работе с кластерами число необходимых сравнений не превысит (7/2)*(7**(log n/log 7)-1). При этом эффективность иерархии имеет порядок n/7. Поясним, что эффективность иерархии определяется как отношение числа непосредственных парных сравнений, требуемых для всех n элементов, к суммарному числу как непосредственных, так и опосредованных парных сравнений или, скорее,- парных сопоставлений, которые остается проводить после кластеризации. ( Вне поля зрения при этом остается сам механизм опосредования). Т. Саати также приводит оценку Г.Саймона двух процедур сборки часов: когда идет непосредственная последовательная сборка часов из деталей, и когда сборка иерархическая, то есть когда проведена кластеризация по 10-кластерным сборочным единицам. Эффективность кластеризации составляет 2000.

В теории метрических характеристик программ показано, что мысленная работа по реализации любого алгоритма пропорциональна квадрату объема программы. Отсюда немедленно следует рациональность разделения программы на модули (то есть те же кластеры), так как сумма квадратов меньше квадрата суммы.

Таким образом, аналитическая работа сознания тем эффективнее, чем более проблемно-ориентированно организованы ОЕД в иерархические структуры.

Овладение знаниями о предметных областях сводится в плане реализации психических механизмов к овладению и фиксации механизмами памяти пар "ОБЪЕКТ-ДЕЙСТВИЕ", что и составляет суть оперирования ОЕД. И поскольку, даже говоря об аналогично понимаемых объектах предметник и программист свяжут с ними различные ДЕЙСТВИЯ, и поневоле сформируют различные концептуальные модели. То есть даже если речь идет об одном и том же объекте O, адекватность его понимания состоит в том, что с ним связывается адекватное для субъекта Sb1 и субъекта Sb2 действие D, то есть реализуется схема:

               Sb1                                                     Sb1
       (O)        (D)

                Sb2                                                    Sb2
На практике, даже если объект один и тот же для разных субъектов, связанные с ним субъективные действия, как правило, различны:

                Sb1                         D1          Sb1

                                                 (O)

Sb2                         D2          Sb2
То есть субъекты оперируют разными ОЕД. Отсюда же может быть выведена объяснительная схема понимания того, что, например, в одном и том же тексте для разных субъектов может содержаться разная семантика (смысл) - так как у них РАЗНЫЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТНЫЙ ОПЫТ. 

8.1.2.Обобщение как одно из средств преодоления рамки кадра внимания

Одним из видов обобщения является типизация. Типизация может быть определена как один из видов содержательной абстракции, когда множество полезных для достижения некоторой цели и сходных по функциям достижения цели объектов типизируется и обозначается одним для всего множества термином (понятием). Например, множество приспособлений, имеющих плоскую рабочую поверхность, поднятую над поверхностью пола на удобную для работы высоту, типизировано понятием "стол" (от слова "стлати" - то, на чем можно разостлать). 

Другим важным видом обобщения является обобщение на основе теоретической абстракции типа "возвышения", когда основой для обобщения служат уже типизированные понятия, и множеством обобщаемых объектов служат не предметы реальной деятельности, а их теоретически абстрагированные в типах (понятиях) характерные для данной цели деятельности черты. Например, понятие "мебель" является обобщением по типу возвышения понятий "стол", "стул", "диван", и т.п. 

Обобщение на основе типизации в какой-то мере вызвано ограниченным объемом кратковременной памяти: для адекватной и своевременной ориентации в окружающей обстановке необходимо распознавать объекты обстановки по крайне ограниченному набору характерных признаков. С помощью органов чувств человек исследует, выделяет характерные признаки объектов. Для этого из всего множества сенсорной информации вначале выделяются классы (может быть и ошибочно) сходных признаков, типизируются, а затем как правило возвышаются до ограниченного числа характерных признаков. И, естественно, процесс типизации определяется прагматикой целей деятельности данного субъекта. То есть стол, как предмет мебели и стол как средство поддержания огня в "буржуйке" имеют разную прагматику характерных признаков. Более того, можно уверенно утверждать, что формирование характеристик или атрибутирование образов объектов окружающего мира жестко связано с прагматикой тех ДЕЙСТВИЙ, которые с ними связаны. То есть формирование образов объектов ДЕЯТЕЛЬНОСТНО ОПОСРЕДОВАНО (в основном - может быть ассоциативная опосредованность, эмоциональная и т.п.).

8.1.3. «Магическое число» N = 7+-2

Согласно (Краткий психологический словарь. Под ред. А.В.Петровского) под памятью понимаются психологические "процессы организации и сохранения прошлого опыта, делающие возможным его повторное использование в деятельности при возвращении в сферу сознания. Память связывает прошлое субъекта с его настоящим и будущим и является важнейшей познавательной функцией, лежащей в основе развития и обучения". Там же кратковременная память определяется как "подсистема памяти, обеспечивающая оперативное удержание и преобразование данных, поступающих от органов чувств и из памяти долговременной". Объем кратковременной памяти ограничен: 7=+-2 автономными единицами материала (см. выше – ОЕД).

Ключом к пониманию необходимости ограничения на объем кратковременной памяти по-видимому может служить тот факт, что для долговременного запоминания требуется осмысление материала, включение удерживаемого материала в систему ассоциаций.

То есть ограничение на объем кратковременной памяти служит побудительной причиной, основной посылкой для реализации психологических механизмов обобщений, классификации и ассоциаций. Функция кратковременной памяти, по-видимому, - концентрация внимания и логически осознанная, предиктивная (предсказывающая) ориентировочная деятельность. 

Число N = 7+-2 автоматически означает, что в "кадр внутреннего взора и внимания" будет одномоментно помещаться 7+-2 понятий (образов): в худшем случае в виде разрозненного списка, а в лучшем - в виде трехуровневого дерева.

Как бы там ни было, ограничив кадр внимания человека, Природа поступила мудро. Да и как быть иначе, если это заставляет человека развивать когнитивный аппарат и когнитивные инструменты как в  направлении обобщения, рождения понятий, так и представления понятий в визуальной форме.

8.2. Управление интересами

Целокупность трех составляющих – <внимание, понимание, интерес>, складывается в то, что называется задачей. Если осознана цель, но или ограничения являются слишком жесткими (недостаточно ресурсов), или инструментальная вооруженность субъекта недостаточна (не освоены средства достижения целей), то принято говорить о проблеме. 

Недаром говорят, что понимание задачи – половина решения. Понимание тесно связано с вниманием, то есть умением сконцентрироваться на решении конкретной задачи. Сразу следует сказать, что людям интересно делать то, что у них получается, а интерес обуславливает сконцентрированность внимания. Зависимость здесь получается достаточно многозначная. Понимание задачи, возникновение интереса к ней заставляют сосредоточить внимание на решении. 

С другой стороны, концентрация внимания, понимание задачи вызывают интерес к решению. И в этом смысле можно говорить об управлении интересами через концентрацию внимания на задаче и разъяснения ее цели и средств достижения – “Вы осознаете цель и можете построить план ее достижения”. Можно говорить, что в этом смысле управление интересом строится в плоскости “внимание – понимание” (см. рис.10):
Понятно, что интерес лежит в правом верхнем квадранте, где функции внимания и понимания положительно и максимально сочетаются.
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Таким образом, управление интересом включает управление вниманием и управление пониманием. Например, в ситуации игры концентрация внимания игроков достигается в первую очередь сменой привычной обстановки, сломом стереотипов поведения, вводом в игровую ситуацию. Ввод в игровую ситуацию во многом означает умение перейти на “детский уровень”, то есть играть по-настоящему, перестать “играть”, но - жить в игре. Ведь дети не считают игру чем-то “ненастоящим”, они не играют, а живут в игре, живут, играя. Согласно П.В.Симонову, существует собственно игровая мотивация, отличная от биологических и социальных потребностей. Эта потребность определяется как мотивация умения, как стремление к овладению и совершенствованию самых разнообразных навыков, как одна из потребностей развития.

Для ввода в игровую обстановку нужны и “декорации” - смена обстановки, может быть – игровая подготовка в виде спортивной соревновательной игры, коллективной, распределенной по сети развлекательной компьютерной игры, которая послужит механизмом втягивания, погружения в игру. Слом стереотипов поведения достигается такими методами, как переход на время игры на “ты”, смена имен (присвоение псевдонимов на время игры) или переход на обращение друг к другу по наименованию ролей (господин бухгалтер, господин директор, господин эксперт). Управление пониманием включает доступность лексики – говорить надо понятно, с множеством примеров и аналогий – лучше только на примерах, постановки задач надо как можно богаче иллюстрировать картинками, графиками, диаграммами, кино- и видеоматериалами.

9. Согласование через направленное воздействие

Вопрос понимания, осознания фактов является одним из ключевых для понимания механизмов управления поведением. Ключом для понимания сути механизмов осознания событий является то, что человек познает окружающее через некоторые  действия, совершаемые с объектами окружающего мира, вне зависимости от их природы (материальными, информационными или объектами сознания). Осознать – значит знать, что с этим делать. Знание – это прежде всего знание того, как поступать, какие действия можно совершить (мысленные или реальные). Оценка пользы – это оценка того, что может быть совершено, как могут быть использованы соответствующие объекты (более того польза от объекта определяется прежде всего ценой тех благ, от которых приходится отказываться в пользу данного выбора). Выделение некоторых черт, свойств объекта означает прежде всего выделение специфических по возможному воздействию качеств объекта. То есть свойства объекта, явления – это прежде всего возможные типы действий с ним. Осознание событий и означает, что некоторое качество объекта проявилось через освоенное субъектом действие. То есть знания формируются в виде сложно организованных в некоторые, как правило, иерархические структуры, элементами которых выступают пары «объект-действие». Мы приобретаем, создаем вещи ради возможных действий с ними. Пользу от вещи мы получаем от доступного нам их использования. И расширение знаний – это прежде всего расширение диапазона возможных использований вещей и создание новых объектов под планируемые их использования. Нефть можно просто сжигать в топках для получения тепла. А можно подвергнуть крекингу и получить множество производных – от битума до лигроина, которые найдут применение в химической промышленности, энергетике, строительстве и т.п. 

Эта связка «объект-действие» может формализоваться через представление в форме правил. Например с фактом <идет дождь = да> могут быть связаны выводы <взять зонт = да> , <поливать огород сегодня = нет> , <снять белье с веревки = да>. 

В этой связи практические знания выступают как множество взаимосвязанных пар «объект-совершенное действие», а теоретические знания – в форме «объект-возможное действие». Отметим, что к первому типу знаний, выступающих как правило в форме эвристик – «знаю как, но не знаю почему», относятся прежде всего знания, получаемые в ходе обучения в процессах совместной деятельности (ремесел). 

Управление поведением основано на убеждении о реализуемости, доступности возможных действий. И для этого необходимо, чтобы объект воздействия адекватно с суггестором (тем, кто оказывает воздействие) оценивал возможные действия, то есть прогнозировал их последствия нужным суггестору образом. И здесь на первый план выступают опыт и вера. Чем большим опытом, то есть запасом совершенных в данной сфере деятельности (действий с определенным множеством объектов) действий обладает субъект, тем труднее убедить, то есть доказать возможность совершения или некоторых неизвестных субъекту действий, или возможность изменения уже освоенных.  И, наоборот, чем беднее опыт в данной сфере деятельности, тем больше шансов поддаться влиянию авторитетов, поверить без проверки. Для этого пускаются в ход средства «харизматического» воздействия за счет позы, мимики, тембра голоса, ссылок на прошлые заслуги. То есть ситуация переводится из рационально русла в эмоциональный, когда ведущей может стать подражательность и имитативные действия.

Реальность факта, или его возможность означает для субъекта прежде всего освоение возможных действий, связанных с некоторым событием. Для жителя средних широт или Севера факт <идет снег = да> вполне достоверен, то есть он верит в его возможность, даже не наблюдая лично, так как имеет опыт действий с объектом «снег» - «лепить снежки», «чистить снег с дорожек», «отряхивать снег с одежды» и т.п. А вот для жителя тропиков этот факт негативен, то есть имеет вид <идет снег = нет>, так как не имея опыта действий ни с этим объектом, ни с ему подобными, он не верит в возможность такого факта. Но если у жителя тропиков есть холодильник, то надежда его убедить в возможности снегопада становится более реальной.

Вера опирается на механизм построения возможных фактов по аналогии. Ад художники представляют в виде огромной жаровни. Рай – в виде садов с поющими птицами, мирными животными и многочисленными плодами. 

Для того, чтобы легче договориться, то есть убедить друг друга в возможности согласованных действий ищут доверия – то есть прежде всего областей совпадения опыта и знаний. Далее возникает уже вера в то, что может совпасть и все остальное. В чужой стране ищут людей одной национальности, из одной местности, лучше – из одного города, с одной улицы. Убеждение – прежде всего уверенность в том, что «я такой же», то есть обладаю тем же жизненным опытом, делаю те же выводы из фактов, то есть буду строить на основе имеющихся фактов те же действия, или во многом совпадающие. 

В основе суггестии, как процесса лежат пошаговые, опробующие действия, некоторый периодический процесс «пробное воздействие – оценка отклика». При этом могут использоваться «резонансные методики», начиная с «нащупывания» ритма дыхания, ритма биений сердца (пульс), ритмических мышечных движений тела – с тем, чтобы начинать построение траектории внушения с фазы уподобления ритмике внушаемого с целью внушения «я такой же, как ты». Затем – подбор той же лексики, похожих интонаций. Затем – или подавление воли внушаемого сообщением неожиданных, парадоксальных фактов, или продолжение ряда путем сообщения фактов знакомых, с тем, чтобы продолжить тактику «я такой же, как ты» в эмоционально-интеллектуальном плане.

Если ввести критерий оценки «достаточность количества фактов для убеждения», и применить введенный выше формализм оценки ситуации, как логической конструкции из фактов, то интересным становится нижеследующий неформальный пример:

- Здравствуйте. Я из фирмы Репутация. Черный и серый пиар.
- Черный и серый кто? (секретарь)
- Это предвыборный штаб?
- Да! (секретарь)
- А вы?..
- А я им тут еду готовлю. (секретарь)
- Тетка, позови кого-нибудь грамотного, только быстро.
- Павел Игнатьевич, к вам пришли! (секретарь)
Входит Павел Игнатьевич.
- Здравствуйте. Я из фирмы Репутация. Черный и серый пиар. Результат гарантирован.
- Подробнее.
- Про серый или про черный?
- Про черный. Hо, чтоб совсем.
- О! Будьте спокойны. Полное моральное уничтожение конкурента. Создание темной биографии со свидетельствами и документами. Воровство в школе, шизофрения, вхождение в секту свидетелей Иеговы, продажа Родины, детский онанизм - на выбор заказчика.
- Расценки?
- От штуки до ста.
- До ста?
- Сто - это сюжет в вечерних новостях.
- Хорошо, но только главный сюжет.
- Да на здоровье! Можно сделать так, чтобы никаких других новостей в этот день вообще не было. Hо, это уже двести.
- А если оптом? Вот все, что вы сказали - секта, онанизм, продажа Родины,- но оптом? Чтобы он уже не поднялся?
- В шесть ноликов уложимся.
- Миллион? Это несерьезный разговор.
- Вы же хотите, чтобы он не поднялся?
- Хочу. Кстати... Одну секундочку. (В трубку.) Алло! Серега, узнай, сколько стоит замочить? Физически, физически! Все равно кого - вообще, человека! Жду. (Посетителю.)
- Сейчас сверим цены. (В трубку.) Что? Спасибо. (Вешает трубку.) Вам вышел облом. За миллион я могу замочить его без всякого пиара вместе с предвыборным штабом и избирателями.
- Это демпинг!
- Это рынок.
- Хорошо, восемьсот.
- Это несерьезный разговор.
- А сколько же вы предлагаете?
- Оптом?
- Да.
- С продажей Родины и онанизмом?
- Да!
- Триста!
- Это несерьезно.
- Триста от силы.
- Сейчас я отсюда выйду, пойду к нему - и через пять минут онанизм будет у вас.
- Hет!
- Даже не сомневайтесь. Плюс зеленое знамя ислама в спальне и совращение малолетних по государственным праздникам.
- Hет!
- Завтра в вечерних новостях. Hе пропустите.
- Хорошо, пятьсот.!
- Скотоложество, дом на Багамах и родство с Чикатило.
- Семьсот тысяч, и по рукам.
- Я знал, что мы договоримся.

Заключение

Когда человек берет в руки книгу, у него поначалу возникает вопрос: «О чем она?». По прочтении книги, в идеальном случае, читатель получает ответы на те вопросы, которые побудили его к чтению. Хорошо, когда книга возбуждает новые вопросы и необходимость расширить круг чтения. Хуже всего для автора, когда остается вопрос «И зачем все это ?».

В первую очередь затем, чтобы подчеркнуть, что решения принимает каждый и ежедневно, ежечасно. Руководитель, лицо ответственное за деятельность и благополучие других, тогда адекватен, когда он умеет решения и принимать и реализовывать. И здесь надо отличать «решение для себя» и «решение для других». Для того, чтобы это делать грамотно, нужно уметь проводить соответствующие различения и перевод одного в другое. Осознание важности принятия решений как средства синхронизации деятельности «других» на базе собственной уверенности и компетентности является ключом успешности деятельности.

ПРИЛОЖЕНИЕ

П1. Иерархия  фундаментальных потребностей по Маслоу (Фейдимен Дж., Фрейгер Р.):

физиологические потребности (пища, вода, сон и т.п.) 

потребность в безопасности (стабильность, порядок) 

потребность в любви и принадлежности (семья, дружба) 

потребность в уважении (самоуважение, признание) 

потребности самоактуализации (развитие способностей) 

По А. Маслоу, ранее называемые потребности доминируют, то есть должны удовлетворяться прежде называемых позже. "Человек может жить хлебом единым – если ему не хватает хлеба. Но что происходит с желаниями человека, когда хлеба достаточно, когда его желудок постоянно сыт? Сразу же появляются другие более широкие потребности и начинают доминировать в организме. Когда и они удовлетворяются, новые, еще более высокие потребности выходят на сцену и так далее 

"Эмоция человека опирается на его низшую природу, нуждается в ней как в основе и терпит неудачу без этой основы. То есть для большинства человечества высшая природа человека недостижима без удовлетворения низшей природы, как ее опоры" 

Метамотивация касается поведения, вызываемого потребностями .и ценностями роста. По Маслоу, такого рода мотивация наиболее присуща самоактуализирующимся людям, у которых, по определению, удовлетворены более низкие потребности. Метамотивация часто принимает форму посвящения себя определенным идеалам или целям, чему-то "вне себя". Маслоу указывает, что метапотребности составляют континуум с фундаментальными потребностями, так что фрустрация этих потребностей вызывает "метапатологии". Метапатологии могут проявляться в недостатке ценностей, бессмысленности или бесцельности жизни. Маслоу утверждает, что чувство принадлежности, достойная профессия, приобщенность к системе ценностей так же существенны для психологического благосостояния, как безопасность, любовь и самоуважение. 

"Рост теоретически возможен только потому, что вкус "высшего" лучше, чем вкус "низшего", и потому, что удовлетворение "низшего" становится скучным" 

П2. ТЕОРИЯ ЧЕЛОВЕЧЕСКИХ ПОТРЕБНОСТЕЙ Уильяма Тэлли  (по В.Ценеву)

Одно из самых слабых мест теории Маслоу заключалось в том, что он утверждал: эти потребности находятся в раз и навсегда заданной жесткой иерархии и более высокие потребности (в самоуважении или в самоактуализации) возникают только после того, как удовлетворяются более элементарные. Не только критики, но и последователи Маслоу показали, что очень часто потребность в самоактуализации и уважении являлась доминирующей и определяла поведение человека несмотря на то, что его физиологические потребности не были удовлетворены, а иногда и препятствовали удовлетворению этих потребностей. Впоследствии и сам Маслоу (1967) отказался от столь жесткой иерархии, объединив все потребности в два класса: дефициентные базовые, которые имеют иерархическую структуру, и метапотребности (потребности в справедливости, красоте, доброте, порядке, симметрии), которые не имеют иерархии, одинаково сильны и могут замещаться одна другой. Метапотребности также врожденны, как и базовые, и, когда они не удовлетворяются, человек заболевает. Эта метапатология представлялась Маслоу такими состояниями, как отчужденность, страдание, апатия, цинизм и другие. 

Ирония судьбы теории Маслоу об иерархии потребностей заключается в том, что именно бихевиористы через некоторое время инициировали пересмотр основных положений его теории, сделав серьезную попытку прагматически переструктурировать модель в целях использования ее в рекламных целях, где позиции бихевиористов столь же сильны, как и позиции психоанализа. Одна из самых успешных таких попыток– метамодель человеческих потребностей Уильяма Тэлли (W. Tally)– американского психолога скандинавского происхождения. 

Тэлли и его сотрудники (Tally, 1982), на основе социологического опроса почти пяти тысяч американцев (4790), показали существенные различия в маркетинговой политике средств безопасности и защиты среди нескольких групп, названных ими, «группами специфической социальной позиции» . В дальнейшем все эти группы были классифицированы и подробно описаны. Развитие этих групп, что было показано Тэлли в 1982 году, имеет тот же принцип иерархического развития, что и в теории Маслоу. И этот принцип – пожалуй, единственное, в чем схожи эти теории. 

Исследуя особенности человеческой потребности в безопасности, Тэлли показал, что существуют четыре области человеческого бытия, где эти потребности проявляются и требуют удовлетворения в соответствии со специфичными условиями деятельности человека. Так например, для человека, обеспокоенного и фрустрированного давлением чужих интеллектуальных установок и парадигм, отличных от его опыта и знания, неутешительны любые материальные субстраты, призванные удовлетворить его потребность в безопасности. Напротив же, человек, личностное пространство которого серьезно нарушено, не сможет довольствоваться заверениями других людей о том, что он в полной безопасности, даже если они представляют собой власть или безусловный авторитет. 

Тэлли выделяет следующие компоненты социальной позиции:

-Человеческая индивидуальность

-Когнитивная сфера личности
-Социальная деятельность, взаимодействия с окружающим миром
-Ближний социальный круг, приоритетная группа 

К человеческой индивидуальности (D1-4) Тэлли отнес все особенности одного конкретного лица. Это его конституциональные и морфологические особенности личности, темперамент, характер, индивидуальные черты личности, самооценка, самосознание, умение, навыки, вкусы, привычки, и прочее. 

К когнитивной сфере личности (C1-4) – интеллект, креативность, творчество, мышление. Любой процесс обучения, творчества, поиска, размышления, усвоение интеллектуального опыта. Процесс активного информационного обмена с окружающей средой. 

К социальной деятельности (S1-4)- любые социальные взаимодействия. Работа, активный отдых, спорт, церковь, театр, и прочее. 

К приоритетной группе (P1-4)- дети, семья, родственники, друзья, домашние животные и т.д. 
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Рассмотрим схему Тэлли подробней. Рисунок условно разграничен на четыре зоны, являющие собой специфические социальные позиции. Литеры «D» обозначают индивидуальность, «C» – когнитивные действия, «S» – социальную деятельность и «P» – ближний круг, «малый социум». 

Содержательная часть факторов раскрыта в таблице 1. (Тэлли, 1982 )
F1 – Fhisiological needs. Базальные потребности.
F2 – Need for safety. Потребность в безопасности, защищенности.
F3 – Need for group. Потребность в хорошем отношении, быть любимым, принадлежать к группе.
F4 – Respect. Потребность в уважении, одобрении, признании, компетентности, благодарности.
Ns – Needs.
	Ns:
	Индивид (D)
	Креативность (С)
	Социум (S)
	Малый социум (P)

	F1
	Потребности, связанные с выживанием, с физиологической устойчивостью организма: голод, жажда, потребность во сне, в отдыхе. Частично – потребность избегать болевые стимулы и получать позитивные.
	Сенсорная информация и стимулы, так называемый «сенсорный голод» (очень известные эксперименты по сенсорной изоляции).
	Потребность взаимодействовать с окружающим миром, участвовать в его процессах. То, что Э. Берн назвал «структурным голодом».
	Сексуальное влечение, стремление к сексуальным контактам. То, что обычно называют «половой голод».

	F2
	Потребность избегать боли, болезней, пугающих объектов, пугающих ситуаций. Потребность иметь защитника, защиту, спасительные средства.
	Потребность защитить актуальную парадигму, систему мировосприятия, структуру познавательного опыта. То, что Эрхард назвал «стремлением ума выжить».
	Потребность быть в безопасности, взаимодействуя с окружающим миром. Стремление защититься, избежать давления общества.
	«Мой дом – моя крепость». Безопасность дома, семьи, здоровье близких и важных для человека людей (животных). 

	F3
	Потребность «радоваться своему отражению в зеркале». Здесь же – начинают развиваться требуемые обществом качества: волевые акты, умение себя контролировать, мотивация к личностным изменениям. 
	«Желание» хорошо учиться, перенять чужой опыт, освоить новые навыки. Конформистское, некритичное мышление.
	Потребность слиться с большинством, стремление иметь компанию, группу, «молчаливое согласие» с большинством.
	Стремление понравиться лицам противоположного пола или тем людям, которые симпатичны. Ухаживание, забота, соответствие ожидаемым требованиям близких и значимых людей. 

	F4
	Потребность в самоуважении, в гармонии с собой, в уверенности в себе и своих силах и возможностях. Парадоксальная потребность – человек нуждается в уважении и любви к самому себе.
	Потребность быть продуктивным, креативным, порождающим хорошие вещи, идеи, продукты мышления и творческой деятельности.
	Потребность быть значимым, «заслуженным работником», получить Оскар или Нобелевскую премию, выслушивать одобрение или восхищение других.
	Быть значимым в глазах своего ближайшего окружения


Сходство и отличия моделей Маслоу и Тэлли 

Позиции двух ученых одинаковы в одних аспектах, и совершенно противоположны в других. Следующая таблица (таблица 2) иллюстрирует эти сходства и различия. 

	Критерий
	Маслоу
	Тэлли

	Иерархический принцип
	Да
	Да

	Последовательность уровней иерархии
	Биологически обусловлена, неизменяема
	Биологически обусловлена, неизменяема в пределах (Fn)* 

	Вектор самореализации
	Единственный
	Несколько (4F)**

	Вектор регрессии
	Нет
	Да

	Дефицитарные потребности
	Да
	Да

	Взаимозаменяемость
	Нет
	Да

	Метапотребности
	Да
	Да

	Метапатология
	Да
	Да

	Индексация перехода
	Нет
	Да

	Исследовательская группа
	Исторические личности
	Реальные респонденты

	Сфера применения
	Теоретическая ценность
	Психодиагностика, реклама


Примечание: *(Fn) – только в пределах некоторого фактора (D, S, и пр.). 

**(4F) – четыре вектора: D, S, C, P. 

П3. КЛАССИФИКАЦИЯ ПОТРЕБНОСТЕЙ по В.Ценеву
В Ценев классификацию потребностей проводит на базе некоторой графической карты в форме круга, разделенного на четыре сектора

({Idi}). Личность: все, что связано с индивидуальными особенностями человека - тело, вкусы, привычки, потребности, отношение к себе, понимание себя, наклонности, умения, навыки, особенности и еще много подобных слов, которые были придуманы за последнюю пару-тройку тысячелетий.

({Ci})Когнитивная деятельность: то, чего так и не нашли у животных. Вы учитесь, вы читаете, вы придумываете, вы пишете стихи и романы, решаете сложные задачи, создаете новые теории, критикуете старые, помните таблицу умножения и легко овладеваете понятием дискриминанта. Вы даете информацию миру и берете информацию у мира и этот процесс бесконечен.

({Si})Социальная деятельность: любое взаимодействие с обществом. Вы можете работать, писать жалобы, участвовать в диспутах, работать на производстве, быть политиком, слушать церковные пения, лететь в космос, играть в футбол и ходить в казино.

({Ri})Группа: сексуальная жизнь, симпатичные люди, любимый человек, ребенок, друзья, замечательный сосед, преданный пес.

Кроме того, выделяется набор круги все более расширяющегося радиуса

Первый круг (S1, Id1, C1,R1): (fhisiological needs) Ядро личности, базальные потребности. Каждый сегмент имеет свои важные особенности:

Id1: потребности, связанные с выживанием, с физиологической устойчивостью организма: голод, жажда, потребность во сне, в отдыхе. Частично - потребность избегать болевые стимулы и получать позитивные.

С1: сенсорная информация и стимулы, так называемый "сенсорный голод" (очень известные эксперименты по сенсорной изоляции).

S1: потребность взаимодействовать с окружающим миром, участвовать в его процессах.  То, что Э. Берн назвал "структурным голодом".

R1: сексуальное влечение, стремление к сексуальным контактам. То, что обычно называют "половой голод".

Второй круг (S2, Id2, C2, R2): (need for safety) Потребность в безопасности, защищенности.

Id2: потребность избегать боли, болезней, пугающих объектов, пугающих ситуаций. Потребность иметь защитника, защиту, спасительные средства.

C2: то, что Эрхард назвал "стремлением ума выжить". Потребность защитить актуальную парадигму, систему мировосприятия, структуру познавательного опыта.

S2: потребность быть в безопасности, взаимодействуя с окружающим миром. Стремление защититься, избежать давления общества.

R2: "мой дом - моя крепость". Безопасность дома, семьи, здоровье близких и важных для человека людей (животных).

Третий круг S3, Id3, C3, R3): (need for group) Потребность в хорошем отношении, быть любимым, принадлежать к группе. Все нижеуказанные характеристики являются следствиями этой потребности, разными в каждом своем случае.

Id3: потребность "радоваться своему отражению в зеркале". Здесь же - начинают развиваться требуемые обществом качества: волевые акты, умение себя контролировать, мотивация к личностным изменениям.

C3: "желание" хорошо учиться, приятие чужого опыта, некритичное мышление.

S3: потребность слиться с большинством, стремление иметь компанию, группу, "молчаливое согласие" с большинством.

R3: стремление понравиться лицам противоположного пола или тем людям, которые симпатичны. Ухаживание, забота, соответствие ожидаемым требованиям близких и значимых людей.

Четвертый круг (S4, Id4, C4, R4):(respect) Потребность в уважении, одобрении, признании, компетентности, благодарности.

Id4: Потребность в самоуважении, в гармонии с собой, в уверенности в себе и своих силах и возможностях. Парадоксальная потребность - человек нуждается в уважении и любви к самому себе.

C4: Потребность быть продуктивным, креативным, порождающим хорошие вещи, идеи, продукты мышления и творческой деятельности.

S4: Потребность быть значимым, "заслуженным работником", получить Оскар или Нобелевскую премию, выслушивать одобрение или восхищение других.

R4: Быть значимым в глазах своего ближайшего окружения. Все слышали о так называемом "синдроме ожидания памятника"? Жена старается-старается, ждет, но никто не хвалит ее за вкусный ужин, чистую постель, ухоженный дом. Вот она старается и ждет, старается и ждет... Так и рушатся многие семьи...

П4. КЛАССИФИКАЦИЯ ПОТРЕБНОСТЕЙ по книге: Бережной Н.М., редактор: Диденко В.Д. Человек и его потребности

Ознакомление с природой человеческих потребностей, с их неустойчивостью и чрезвычайной подвижностью убеждает  в иллюзорности попытки все потребности по группам, в соответствии с которыми выделить в обществе социальные классы и группы, организовать материальное производство с целью удовлетворения всех потребностей людей. Плюрализм потребностей определяется многогранностью человеческой природы, а также многообразием условий (природных и социальных), в которых они проявляются.

Трудность и неопределенность выделения устойчивых групп потребностей не останавливает многочисленных исследователей искать наиболее адекватную классификацию потребностей. Но мотивы и основания, с которыми походят различные авторы к классификации, совершенно разные. Одни основания у экономистов, другие - у психологов, третьи - у социологов. В итоге получается: каждая классификация - оригинальна, но узкопрофильна, непригодна для общего употребления. Так, например польский психолог Обуховский К. насчитал 120 классификаций. Сколько авторов, столько и классификаций. П. М. Ершов в своей книге "Потребности человека" считает наиболее удачными две классификации потребностей: Ф. М. Достоевского и Гегеля.

Достоевский делил множество интересов и потребностей людей по усложнению их содержания на три группы:

1. Потребности в материальных благах, необходимые для поддержания жизни. 2. Потребности познания. 3. Потребности всемирного объединения людей.

У Гегеля 4 группы: 1. Физические потребности. 2. Потребности права, законов. 3. Религиозные потребности. 4. Потребности познания.

Первую группу, по Достоевскому и по Гегелю, можно назвать потребностями витальными; третью, по Достоевскому, и вторую, по Гегелю, - потребностями социальными; вторую, по Достоевскому, и четвертую, по Гегелю, - идеальными. 

Бережной Н.М.  выделят следующие базовые потребности как всеобщие потребности, присущие всем людям, к которым относятся: биологические, материальные, социальные, духовные потребности.

Внутри базовых потребностей можно обнаружить много их модификаций, дополнительных характеристик. Такие потребности являются конкретизацией базовой потребности, характеризуют ту или иную сторону ее проявления и могут быть названы особенными или дополнительными потребностями. Так, в биологических потребностях можно выделить антропологические потребности, основанием для их выделения являются различия людей по полу (сексуальные потребности), по возрасту, по принадлежности к расе, к этнической общности и пр.

Внутри материальных потребностей можно выделить бытовые потребности - потребности комфорта жилья, транспортных средств, безопасности. Среди социальных потребностей можно выделить потребность в самоидентификации личности, потребность в защите прав и достоинств личности и т. п.

Следующим основанием для выделения больших групп потребностей является разделение потребностей по их социально-гуманистической ориентации (ценности). Это будет группа ценностно-ориентированных потребностей. По этому основанию можно выделить разумные и неразумные (извращенные) потребности, истинные и ложные, прогрессивные и регрессивные. 

К биологическим относятся всеобщие первичные потребности жизнедеятельности организма, нормального функционирования человеческого тела: потребности питания и выделения, потребности расширения жизненного пространства, деторождения (воспроизводство рода), потребность физического развития, здоровья, общения с природой.

Подчиняясь зову своей природы, человек побуждается к действиям, направленным на немедленное удовлетворение биологических потребностей. Естественные потребности - это проявления того инстинкта жизни, которые свойственны человеку так же, как и всему роду животных.

Биологические потребности человека, оставаясь биологическими по своей сущности, тогда становятся подлинно человеческими, когда они опосредуются условиями общественного бытия, детерминируются достигнутым уровнем культуры.

 К материальным потребностям относятся потребности в средствах и условиях удовлетворения биологических, социальных и духовных потребностей.

Среди многообразия этих потребностей Маркс выделял три потребности: в пище, жилище и одежде. Норма материальных потребностей определяется существующим в стране уровнем развития материального производства, наличием в нем природных ресурсов, положением человека в обществе, видом деятельности. Все вместе взятые материальные потребности и способы их удовлетворения определяют уровень жизни человека.

Следует подчеркнуть, что материальные потребности не безграничны. Они количественно определены для каждой страны, каждого региона и каждой семьи и выражаются в таких понятиях, как "продовольственная корзина", "прожиточный минимум" и др. Во всех случаях существует верхняя и нижняя планка удовлетворения материальных потребностей. 

Социальные потребности в иерархии потребностей играют определяющую роль. Благодаря превалированию потребностей "для другого" над потребностями "для себя" человек стал человеком, создал собственную историю. Бытие человека в обществе, бытие для общества и через посредство общества - центральная сфера проявления сущностных сил человека, первое необходимое условие реализации всех остальных потребностей: биологических, материальных, духовных.

Социальные потребности можно классифицировать по трем признакам- критериям: 1) потребности для других; 2) потребности для себя; 3) потребности вместе с другими.

Потребности «для других» - это потребности, выражающие родовую сущность человека. Это - потребность общения, потребность защиты слабого. Наиболее концентрировано потребность "для других" выражается в альтруизме - в потребности жертвовать собой во имя другого. 

Потребность "для себя": потребность самоутверждения в обществе, потребность самореализации, потребность самоидентификации, потребность иметь свое место в обществе, в коллективе, потребность власти и т. д. Потребности "для себя" потому называются социальными, что они неразрывно связаны с потребностями "для других", и только через них могут быть реализованы. 

Потребности "вместе с другими" выражают побудительные силы многих людей или общества в целом: потребность безопасности, потребность свободы, потребность обуздания агрессора, потребность мира, потребность смены политического режима.

Духовность - это стремление преодолеть себя в своем сознании, достичь высоких целей, следовать личному и общественному идеалу, общечеловеческим ценностям. Духовность проявляется также в стремлении к прекрасному, к созерцанию природы, к классическим произведениям литературы и искусства. Культура -субстанция духовности, в ней - квинтэссенция духовного опыта человечества.

Более полную определенность духовность приобретает путем сравнения ее с ее антиподом – бездуховное. Бездуховность - это сознание, не выходящее за пределы утилитарной пользы, не возвышающееся над суетой повседневной жизни, порабощенное вирусом потребительства удовлетворения биологических потребностей и вещизма.

Духовные потребности есть стремление приобрести и обогатить свою духовность. Бесконечно многообразен арсенал духовности: знания о мире, обществе и человеке, искусство, литература, философия, музыка, художественное творчество, религия.

Основанием для выделения ценностно-ориентированных потребностей является классификация потребностей по критериям их гуманистической и этической направленности, по их роли в образе жизни и всестороннем гармоническом развитии личности.

По этим критериям можно выделить разумные и неразумные (извращенные) потребности, истинные и ложные, прогрессивные и разрушительные потребности.

Разумные потребности - это потребности, удовлетворение которых способствует нормальному функционированию человеческого организма, росту престижа личности в обществе, ее гуманному развитию, гуманизации всех сторон общественной жизни. Можно выделить следующие критерии разумных потребностей:

1. Чувство меры в удовлетворении потребностей, не доводящее до деградации личности.

2. Гармоническое сочетание разных потребностей. Нельзя признать разумной даже духовную потребность, если ее удовлетворение достигается за счет подавления других (естественных и материальных) потребностей. В этом смысле нельзя признать уместной поговорку: "Пусть одна, но пламенная страсть".

3. Соответствие потребностей способностям личности и наличием средств их реализации.

4. Управляемость потребностями. Разумными можно назвать те потребности, которыми управляет человек, а не наоборот, когда потребности управляют человеком.

Неразумные потребности - такая группа потребностей, которые создают тупиковые ситуации в функционировании человеческого организма, в развитии личности, наносят ущерб интересам общества, а в случае их омассовления приводят к деградации человеческого общества, и дегуманизации всех общественных отношений. Диапазон неразумных потребностей чрезвычайно широк: от табакокурения до наркотического иглоукалывания.

Извращенными (вредоносными) Н.М.Бережной называет те из неразумных потребностей, которые в случае их удовлетворения приводят не только к разрушению и циничному попранию моральных и правовых норм человеческого общежития, но и в своих крайних проявлениях способствуют деградации человеческой природы и тупиковому состоянию развития рода "человек".

Это - чрезмерная потребность в алкоголе, в наркотиках, гомосексуализм и лесбиянство, некоторые пластические операции.

В практической жизни нет устойчивой субординации в иерархии потребностей. В зависимости от условий и жизненных обстоятельств на первое место выходит то биологическая, то материальная, то духовная потребность.

Ни одна человеческая потребность не существует в чистом виде, все они взаимосвязаны и переплетены таким образом, что представляют собой сложную мозаику, множеством нитей связанную с возможностями их реализации в практической деятельности. Потребность как таковая представляет собой лишь фрагмент внутреннего душевного мира человека и для своей реализации предполагает сложную процедуру: мотивацию выбора предмета потребности, осознание через интересы и цель деятельности. На этом пути потребность претерпевает серьезную трансформацию, превращаясь нередко в свою противоположность. Потребности человека условны, подвижны, они носят виртуальный характер.

Виртуальность потребностей состоит в том, что каждая из них содержит в себе и свое иное, момент самоотрицания. В связи с многообразием условий своей реализации, возраста, окружающей среды, скажем, биологическая потребность становится материальной, социальной или духовной потребностью, т. е. она трансформируется. В этом параллелограмме потребностей главенствующей становится та потребность, которая наиболее соответствует личному смыслу жизни, лучше вооружена средствами своего удовлетворения, т. е. та, которая лучше мотивирована.

В условиях нормального образа жизни трансформация потребности подчинена закону возвышения потребностей.

Возвышение потребностей - это не просто развитие одних и тех же потребностей, но возникновение новых потребностей, прогрессивное поступательное изменение, основанное на сохранении того ценного, что было достигнуто на предшествующих ступенях. Возвышение потребностей - движение в направлении их гармонического, всестороннего развития. Наиболее общим стимулятором возвышения потребностей является любовь. Любовь уравновешивает все потребности человека, гармонизируя и освящая их в предмете своей любовной устремленности, в раскрепощении всех чувств целостной личности В трансформации потребностей большая роль принадлежит эмоциям. "Функция эмоций, - пишет П. М. Ершов, - трансформация потребностей во вполне конкретные цели для нахождения возможности практического их удовлетворения". Эмоция всегда зависит от потребности и даже непроизвольно выдает ту или иную потребность. Эмоция не только подчиняется потребности, но и направляет процесс их конкретизации и трансформации. Эмоция обнаруживает потребность. Это - крылья потребности, вдохновляющие человека на удовлетворение потребности.

В эмоциях - открытость характера человека, обнаружение его целей в окружающей среде. Эмоции приспосабливают потребность как действующую силу к наличной окружающей среде, чтобы использовать именно ее, эту среду, для реализации своей потребности. 

П5. АНОМАЛЬНЫЕ ПОТРЕБНОСТИ (Д.А. Никитин)

Аномальные потребности, как и нормальные, могут быть представлены в виде шкалы, составляют систему, реализуются последовательно и подчиняются тем же законам. В таблице приведены нормальные и соответствующие им аномальные потребности человека.

	№
	Нормальная потребность
	Аномальная потребность

	1
	Дыхание
	-

	2
	Вода
	-

	3
	Пища
	Обжорство

	4
	Здоровье
	Желание мучить физически

	5
	Секс
	Сексуальные аномалии

	6
	Аффинити
	Поиск врага и борьба с ним, курение, алкоголь

	7
	Материальные блага
	Жажда накопительства, быстрого обогащения

	8
	Физическая культура
	Лень, изнурение организма тренировками

	9
	Душевные потребности
	Наркотики, алкоголь, зависимость от компьютерных игр и телевидения, курение, сплетни, пустая болтовня, склочничество

	10
	Интеллектуальные потребности
	Курение, пустая болтовня, склочничество, зависимость от компьютерных игр, телевидения и Интернета

	11
	Помощь
	Власть

	12
	Любовь
	Ненависть, недовольство всем


Критерием, позволяющим классифицировать потребности, то есть отнести их к нормальным или аномальным, является выживание человека, невозможное без его развития – последовательно физического, физиологического, психологического, эмоционального, социального и интеллектуального. 

Самые низшие нормальные потребности не имеют соответствующих аномальных, так как такая замена приведет к гибели человека. Если у человека не реализуются какие-либо потребности, то запускаются социально-биологические механизмы, направленные на удовлетворение этих не реализованных потребностей. Низшие потребности реализуются в основном бессознательно и через биологические механизмы: желающий пить – пьет, голодный – ест, больной – ищет способы лечения и не только на сознательном уровне: потеря аппетита, отказ от одних продуктов и замена их другими, индивидуальная реакция на лекарства – все это способствует, в конечном счете, выздоровлению. Пятая потребность удовлетворяется уже под бо`льшим влиянием социума. Отсюда сексуальные меньшинства. Высшие потребности реализуются сознательно. Чем выше уровень потребности, тем сложнее определить нормальная она или аномальная. Высшие потребности, выражаясь языком теории расплывчатых множеств, сочетают в себе оба качества: обладают в некоторой мере нормальными, а в некоторой аномальными качествами.
Аномальные потребности образуются из нормальных тремя основными путями: 

 - усилением или ослаблением нормальной потребности сверх меры  потребности 3,7,8; 

 - отрицанием нормальной потребности (замене ее на противоположную) - потребности 4,6,8,11,12; 

 - изменением нормальной потребности, когда вступают в силу физические, биологические, социальные и психологические механизмы - потребности 5,9,10; 

Аномальные потребности: 

 - замещают нормальные   

 - являются продуктом цивилизации   

 - имеют социальную и биохимическую природу   

 - заразны, то есть наблюдается их рост в обществе   

 - привлекательность аномальных потребностей состоит в возможности жить за счет общества   

 - вредны для общества, так как способствуют его разрушению   

 - вредны для человека, так как способствуют его деградации под давлением общества, которое защищается от таких своих членов, а также под воздействием биохимических механизмов   

 - еще не осознаются обществом, которое пытается от них защитится, однако, путь западной демократии бесперспективен   

 - имеются глобальные проблемы, в основе которых лежат аномальные потребности, например, терроризм   

П6. КЛАССИФИКАТОР ПОТРЕБНОСТЕЙ (В.М.Капустян)

Код
Наименование 

0.   Потребность в коллективной безопасности

1.   Потребность в воздухе для дыхания

2.   Потребность в питьевой воде

3.   Потребность в пище

4.   Потребность в тишине

5.   Потребность в освещении на производстве и в быту

6. Потребность в защите от факторов непогоды и других нежелательных воздействий социальной среды:

6.1. в жилище

6.2. в комфорте на транспорте

6.3. в одежде

6.4. в помещениях и защитных сооружениях в местах рекреации

6.5. в помещениях на производстве

6.6. в личной одежде, спецодежде и защитной одежде и обуви

6.7. в комфорте на производстве

7.   Потребность в отдыхе

8.   Потребность в сне

9.   Потребность в труде

10. Потребность в безопасности семьи и неприкосновенности личности

11.   Потребность в сохранности имущества и собственности

12.   Потребность в пожарной безопасности жилища

13. Потребность в аварийной безопасности жилища и бытовых систем

14.   Потребность в безопасности личности:

14.1. от хулиганских акций

14.2. от шантажа и вымогательства

14.3. от неправомочных санкций

14.4. в процессе труда на производстве

14.5. в быту

14.6. на транспорте

15. Потребность в самосовершенствовании личности

16. Потребность в накоплении состояний и передаче наследникам, дарении или пожертвовании:

16.1. делать трудовые денежные сбережения

16.2.  в приобретении и  владении недвижимостью

16.3.  в украшениях и предметах роскоши

16.4.  в коллекционировании

17. Потребность в физиологической норме, здоровье и физическом развитии:

17.1. в физиологической профилактике

17.2. в исправлении дефектов организма, косметике и протезировании

17.3. в неотложной медицинской помощи

17.4. в лечении

17.5. в занятиях физической культурой

17.6. в занятиях спортом 

18.   Потребность в продолжении рода

19.   Потребность в чистоте, порядке и гигиене:

19.1. в личной гигиене

19.2. в сангигиене жилища

19.3. в гигиеничном содержании животных

19.4. в гигиене мест общего пользования

19.5. в уборке и гигиене рабочих мест 

20.   Потребность в социальном самовыражении:

20.1. в творчестве

20.2. в участии в управлении

20.3. в следовании моде

20.4. в самодеятельной активности:

20.4.1. в области техники

20.4.2. в области художественного любительского творчества

20.4.3. в области сельского хозяйства

20.4.4. в области науки

20.4.5. в туризме

20.4.6. в индивидуальной трудовой деятельности

20.4.7. в вопросах веры или атеизма

20.4.8. в воспитании и наставничестве

20.4.9. в охоте и рыбной ловле

20.4.10. в домоводстве и домострое

20.5. в политическом волеизъявлении и политической активности

20.5.1. в общественной работе

20.5.2. в официальной оценке явлений жизни

20.5.3. в актах гражданского долга 

21.   Потребность в обучении и повышении квалификации

22.   Потребность в социальном общении

23.   Потребность в опеке и социальном призрении

24. Потребность в доверии, поручительстве, моральной и материальной поддержке и помощи, наставлении, совете.

25.   Потребность в контактах с природой:

25.1. с животным миром

25.2. с растительным миром

25.3. со специфическими ландшафтами и территориями

25.4. с акваториями

26.   Потребность в погребении

27.   Потребность в социальной памяти о личностях:

27.1. запись актов гражданского состояния

27.2. увековечивание:

27.2.1. в художественных произведениях и памятниках

27.2.2. в названиях социально-значимых объектов

28. Потребность в освоении действительности через этику и искусства

29. Все виды потребностей
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ДОПОЛНЕНИЯ

Д1.Переход процесса принятия решения из внутренней во внешнюю форму обусловлен сложностью задачи для данного субъекта принятия решения. Если обозначить ОЕД через di , то сложность задачи описывается ограничением на объем кратковременной памяти человека:

∑ di ≤ N

Особенностью ОЕД является их иерархизация (вложенность признаков), ассоциативный характер признаков, аналогии.

При анализе ситуации и принятии решения в качестве ОЕД, как элемента анализа, выступает тройка <O – объект, D – действие, R - результат>. То есть ОЕД := <O, D, R>. Как по форме, так и по функции эта тройка аналогична тройке, определяющей элементарный процесс: <I,P,O>, где I – входной объект (набор объектов), P – превращение входа в выход, O – выходной объект (набор объектов). Графически элементарный процесс изображается так:






       I                            P                      O

Под принятием решения в общем случае понимают разработку плана выхода из проблемной ситуации в целевую. При этом разрабатываются варианты плана, а решение выбирается как наилучший вариант. Отметим, что до процедуры выбора может и не дойти, когда дело ограничивается разработкой единственного варианта, принимаемого как решение. План строится как сеть элементов <O, D, R>, что то же, что процессная диаграмма на элементах <I,P,O>. 

Процедура выбора может быть или:

· перебором вариантов и их сравнением (например, попарным в форме матрицы парных сравнений, бинарного дерева выбора, или другой процедурой определения полезности каждого варианта и выбора наилучшего)

· выбором варианта, наиболее близкого к некоторому идеалу.

В самом же простом случае предметом выбора является не план деятельности, а выбор некоторого объекта из имеющегося набора вариантов. Итак, будем различать принятие решения как:

· выбор варианта некоторого объекта, удовлетворяющего актуальную потребность, или набор потребностей

· выбор варианта плана достижения цели, удовлетворяющей актуальную потребность путем достижения соответствующей цели.

Выделим базовые варианты выбора решения.

В1.выбор на основании единственных (единичных) вариантов результата. Такой выбор иллюстрируется схемой:


  O1         D              R1     


  O2         D             R2                 

                                                 ВЫБОР

 Ok          D             Rk             

В этом случае выбор осуществляется как выбор наилучшего прогнозируемого результата. Предполагается, что с объектами выбора может быть совершено лишь одно действие, и результат его будет единственным (или, сопутствующие будут несравненно более слабыми). Следует подчеркнуть, что оцениваются и сравниваются результаты планируемых действий с выбираемыми объектами. Но такой случай является не самым распространенным. Например, даже выбор продукта для утоления голода сопряжен с оценкой результатов его поедания в форме утоления голода (потребность в пище), получения эстетического наслаждения, получения пользы и т.п. Только в случае острой потребности на первое место ставится единственный, чисто прагматический результат.

В2. Выбор объекта на основании множественных результатов воздействия на него. В этом случае схема выбора следующая:


   O1          D1                          R11
                       D2         R21
                     Dk                                        U1

                                     Rk1

 Om                                             R1m
               D1
                      D2          R2m             Um 
                Dk     
                                     Rkm
Это , по сути дела, классический случай многокритериального выбора, когда по спектру возможных действий оцениваются качества объектов на основании предполагаемых результатов действий. Затем полученные оценки сворачиваются до значений полученных полезностей Uj .

В3. Выбор одного из возможных действий над объектом. Схема выбора здесь очевидна и не требует иллюстрации.

Перейдем к обсуждению случая выбора варианта плана действий.

План действий строится, исходя из поставленной цели, путем разворачивания дерева целей по уровням детализации вплоть до элементарных (для данного субъекта) задач, то есть осознаваемых в контексте ОЕД. То есть детализация ведется пока для каждого объекта детализации (подцели) не станет ясен прогнозируемый результат. Затем результаты сворачиваются вплоть до окончательного. Схема примерно такова:




цель

                                                                                 результат





   дерево целей              дерево результатов


Сравнение вариантов планов реализации решения может вестись по всей глубине дерева сборки результатов. В идеальном случае сравнение ведется по единственному окончательному результату. Если результат рассматривается, как множественный, многокритериальный, то и сравнение ведется на основе подходящего метода многокритериальной оценки.

Д2. Если множество потребностей 
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, относительно которого взвешиваются критерии и альтернативы, заменить некоторым другим набором эталонов , то получим обобщенный матричный метод. 

Так, если в качестве эталонного множества выбрать множество задач, определяющих достижение некоторой цели, получим накрытие метода анализа иерархий для двухуровневого, наиболее распространенного случая. Такой переход к задачам некоторой организационной системы является вполне логичным в русле перехода от личных, индивидуальных потребностей к потребностям коллективным, общественным. 

Д3. Принцип максимального разнообразия.
Исходя из идей основоположника кибернетики Н. Винера и результатов, полученных К. Шенноном, Эшби открыл закон, названный законом необходимого разнообразия, который так же, как закон Шеннона для процессов связи, может быть общим для процессов управления (Н.Н.Чурсин. Популярная информатика. К.: «Техника», 1982.).

 Суть этого закона состоит в следующем. Для управления состоянием кибернетической системы нужен регулятор, ограничивающий разнообразие возмущений, которые могут разрушить систему. При этом регулятор допускает такое их разнообразие, которое необходимо и полезно для системы. 

При допустимом разнообразии состояний кибернетической системы Рc и разнообразии возмущений Рв количество разнообразия регулятора Рр=Рв/Рc. Эта формула является одной из количественных форм выражения закона необходимого разнообразия. В логарифмической форме этот закон имеет вид

log Pp = log Рв/Рc или log Pp = log Рв – log Рc.

Обозначив соответствующие логарифмы разнообразия как информационные содержания систем, получим Iв = Iр + Iс. Из формулы следует, что сумма информационных содержаний системы и регулятора равна информационному содержанию внешних возмущений.

Регулирование, возмущения – это термины, связанные с процессом управления. Поэтому закон необходимого разнообразия является одним из основных в кибернетике – науке об управлении.

Для некоторой системы, в которой появляется вакансия для некоторого элемента, или подсистемы, заполнение вакансии происходит в соответствии с требованиями функционального соответствия функционального набора претендента функциональным требованиям вакансии. 

Если обозначить множество функциональных требований к вакантному элементу как 
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 , а множество функциональных возможностей претендента на заполнение вакансии через 
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, то условие соответствия можно выразить как  
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. В идеале – это полное совпадение. Более точно, можно ввести некоторую меру совпадения функциональных требований и функциональных возможностей 
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, и тогда условие максимального соответствия можно определить как
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В соответствии с теорией вероятности, в случае случайного подбора претендента на вакансию, вероятность максимального соответствия тем выше, чем меньше n и чем больше число претендентов на заполнение вакансии.

В качестве пояснения к сказанному. Пусть некоторый функциональный признак 
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, который является вакантным, может принимать N значений. При равномерном законе распределения необходимо N претендентов для заполнения вакансии.
Если же имеются n вакантных функций, то возможное число претендентов равно n!. Для n=4 это уже разнообразие из 24 возможных претендентов.

При контролируемом субъектом принятия решений выборе претендента на замещение вакантного места можно говорить о многокритериальной задаче о назначениях. Тогда ограничено как множество анализируемых вакантных функций, так и множество претендентов на замещение вакантного места. И это ограничение определяется ограничением на объем кратковременной памяти человека. И здесь надо говорить о принципе необходимого многообразия. 
Субъект принятия решения при выборе альтернативы оценивает ее по некоторому множеству критериев 
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. По сути дела тем самым оценивается возможность встраивания альтернативы 
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 на некоторое вакантное место в той системе, построением которой и занимается субъект принятия решения. Оценка альтернативы по критерию 
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 означает подбор наилучшей в смысле реализации вакантной функции 
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 альтернативы.

При выборе наилучшей альтернативы, в общем случае можно выделить две основные стратегии выбора:
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 - выбор альтернативы с оптимальными значениями показателей по всем критериям, 
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 - выбор альтернативы, максимально близкой к идеалу.

Можно показать, что результаты применения обеих стратегий при определенном условии совпадают.

Обозначим, как и ранее, результат оценки некоторой характеристики альтернативы (для простоты индекс опускаем) по критерию 
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). Применение стратегии 
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 означает, что определяется альтернатива, для которой 
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 означает поиск альтернативы с характеристиками такими, что 
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 - идеальное ( в смысле данного субъекта принятия решения) значение оценки характеристики. Очевидно, что если идеальное значение оценки характеристики совпадает с оптимальным, результат обеих стратегий совпадает.

Минимальное разнообразие оцениваемых с целью принятия решения альтернатив можно оценить через множество оцениваемых характеристик. Это нижней границей служит значение 
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, полученная выше для оценки множества объектов для замены вакантного элемента в некоторой системе. Верхняя граница может быть определена следующим образом. Пусть каждая из характеристик может иметь не более 
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 значений. Тогда оценка множества всех возможных значений по 
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 критериям определится как 
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 объем кратковременной памяти человека.

ПРИМЕР 1 манипулирования проблемной ситуацией

Стыдно, Оля
 
В минувшую среду на телеканале НТВ ведущая новостной программы «Сегодня» Ольга Белова начала свой трехчасовой выпуск с новости о крупной автомобильной аварии в Санкт-Петербурге. По словам ведущей, в аварии этой погибли два человека. Ведущая сказала, что на Петергофском шоссе автомобиль «Газель» столкнулся с грузовиком «КамАЗ». Это была первая новость, главная новость выпуска, и ведущая пообещала, что в конце программы корреспондент НТВ передаст еще один репортаж с места событий. Этот репортаж в конце получился, правда, каким-то скомканным и невнятным. 
[image: image34.png]



За последнее время зрители телевизора и читатели газет привыкли уже к тому, что любая авария с автомобилем «Газель» немедленно становится темой для газетной статьи или телевизионного репортажа. В разных изданиях. В «Столичной вечерней газете» заметка про одну из аварий с участием «Газели» помещена была даже на первой полосе. Журналисты стали говорить, что это хорошо продуманная и спланированная пиаровская акция против «Газели», и можно предположить, что какая-нибудь другая автомобильная фирма хочет захватить огромный рынок маршрутных такси. Но не может же пиаровская акция завладеть главной новостью федерального телеканала, как не может завладеть обложкой журнала. Первая новость и обложка не продаются – это, может быть, единственное, что осталось святого у журналистов в нашей стране. 
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На сайте Государственной автоинспекции есть сводка дорожно-транспортных происшествий за минувшую среду. Кроме той аварии, ставшей главной новостью телеканала НТВ, в среду в Петербурге произошло еще четыре аварии, в каждой из которых погибли люди. Во Всеволожском районе погибли девочка восьми лет и взрослая женщина. В Курортном районе погибла девочка пяти месяцев. В Московском районе погибла двадцатилетняя девушка. И ни про одну из этих аварий телеведущая Ольга Белова не рассказала в своей программе. 
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В той же сводке ДТП на сайте Государственной автоинспекции черным по белому написано, что 16 июля около 11.00 на Петергофском шоссе водитель «КамАЗа» не справился с управлением, выехал на встречную полосу и врезался в маршрутное такси марки – нет! Не «Газель», а «Мерседес»-208д. То есть никакой аварии с «Газелью» не было, и картинка, показанная Ольгой Беловой в начале ее программы, скорее всего, картинка другой аварии. 
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Бессмысленно сейчас лезть на сайт НТВ и проверять вчерашние новости. На сайте НТВ говорится, что на Петергофском шоссе в среду «КамАЗ» столкнулся с маршрутным такси. На сайте сегодня все правильно, хотя и непонятно, почему из пяти питерских аварий выбрана одна. А я утверждаю, что сегодняшний сайт НТВ не соответствует вчерашнему эфиру. Есть же мониторинг новостей. Интересующиеся могут купить кассету с трехчасовым выпуском программы «Сегодня» за среду и посмотреть сами, сказала ли Ольга Белова «Газель» или сказала «Маршрутное такси». 
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Честно говоря, меня не слишком беспокоит судьба «Газелей». Мне, конечно, жалко людей, погибающих ежедневно в автомобильных авариях, но они погибали, погибают и погибать будут, и сделать с этим ничего нельзя. 
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Меня беспокоит то, что неглавная, проходная новость, одна из десятка таких же новостей – может теперь стать главной новостью на федеральном канале НТВ без объяснения причин. 
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Я работаю журналистом, и мне случалось совершать ошибки. Когда ошибки мои обнаруживались, я старался исправлять их, потому что иначе как журналисту мне нет доверия. Журналистская этика предполагает, что нельзя рассказывать о событии, иллюстрируя рассказ картинкой с места другого события. Если случайно ошибся, то нужно рассказать читателю или зрителю о своей случайной ошибке и принести извинения. Если журналист ошибается нарочно, то он не журналист, а пропагандист-агитатор. 
[image: image41.png]



Стыдно, Оля! Девушка должна уметь сказать «нет». 
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Теперь краткая биографическая справка. Ольга Белова стала работать ведущей дневных новостей НТВ в тот самый день, когда с канала ушла команда Евгения Киселева. Тоже не ангелы, конечно, но никогда не ставили первой новостью сюжеты про «Газель». 
[image: image43.png]



Автор – специальный корреспондент ИД «Коммерсантъ»
 
17 ИЮЛЯ 19:15
Пример 2

Немцы стыдятся маленьких автомобилей
6.08.2003 16:48 | Tageszeitung 
Почему итальянцы порой во время отпуска прячутся у себя дома, говоря знакомым, что они уехали в путешествие? Зачем немцы тратят столько денег на дорогие вещи? Корреспондент газеты Die Tageszeitung пытается найти ответы на эти и другие вопросы, беседуя с психологом Манфредом Шмиттом.

- Господин Шмитт, что происходит с итальянцами? Отчего они иногда во время отпуска прячутся у себя дома? 

- Возможность позволить себе дорогой отпуск, судя по всему, является в Италии таким важным показателем престижа, что люди, которые не могут себе позволить шикарно провести время, боятся, что это умалит их значение в глазах окружающих.

- А у немцев тоже есть такие проблемы? 

- В Германии, конечно, отпуск тоже является важным фактором, и чем он экзотичнее и дороже - тем лучше это для престижа. Экономия на отпуске - это среди немцев почти как табу. Однако, судя по всему, люди в Германии не настолько бедны, чтобы "симулировать" отпуск.

- Чего же больше всего стыдятся немцы? 

- Похоже, что немцы больше итальянцев стыдятся, если у них маленький или помятый автомобиль. Стыдятся немцы и безработицы. Некоторые люди скрывают тот факт, что они безработные, дабы избежать предвзятого к себе отношения. Люди порой приобретают и выставляют напоказ дорогие вещи, чтобы выглядеть солиднее, несмотря на то что не могут себе этого позволить. Например, на взятые взаймы деньги покупают дорогие автомобили и видеоаппаратуру. Люди порой готовы идти на финансовый риск, лишь бы создать вокруг себя видимость успеха и богатства.

- Что заставляет этих людей идти на обман? 

- Смесь надежды на признание и боязни быть отвернутыми. В рекламе нам постоянно показывают, какими качествами должен обладать человек, чтобы пользоваться уважением. Это, прежде всего, физическая привлекательность и материальные ценности. Обладание этими двумя вещами, говорит нам реклама, гарантирует уважение, успех у противоположного пола и др. Одновременно нам все время внушают мысль: "У кого всего этого нет, тот - жалкое создание". 

- К чему может привести такой подход? 

- Стремление к самовозвышению посредством вещей отодвигает на задний план подлинные качества человека. Люди превращаются в карикатуры на самих себя и теряют свое истинное "я". 

Инопресса 
Пример 3. Управляемая толпа

14.08.2003 13:31 | NEWSru.com 
Что такое флэш-моб? Новомодное поветрие, которое прокатилась по США, Европе и, наконец, добралось до России. 

В прессе их называют флэш-моб (Flash Mob) - "мгновенная толпа". Их организаторы предпочитают другое название. 

Смарт-моб - "умная толпа". 

Собственно, сама акция будет выглядеть следующим образом. В заранее обусловленное время на Ленинградском и Московском вокзалах двух столиц соберутся люди с разноцветными шариками, которые по прибытии поезда поднимут таблички с именем того, кого они пришли встречать. Простояв так ровно 11 минут, все участники разойдутся в разных направлениях по своим делам. 

Участникам рекомендуется максимально корректно вести себя по отношению к окружающим и представителям власти и не общаться с другими участниками акции. 

Чисто российская особенность акции - инструкция для флэш-мобберов предупреждает: "Помните, что организаторов у флэш-моба нет, поэтому за противоправные действия, совершенные вами в период флэш-моба, вы будете отвечать сами". 

Первый флэш-моб: в мебельном магазине в Нью-Йорке толпа просила "любовный ковер" для "пригородной коммуны" 

Первое подобное действо произошло в Нью-Йорке в июне этого года, когда около 150 человек одновременно вошли в мебельный отдел магазина Macy's и попросили "любовный ковер" за 10 тысяч долларов для "пригородной коммуны". 

Некоторое время спустя, как сообщает BBC, 250 человек вошли в фешенебельный отель на Манхэттене и в течение 15 секунд дико и бесцельно аплодировали. В Риме 300 человек вошли в книжный магазин и дружно попросили несуществующую книжку. В немецком Дортмунде флэш-мобберы собрались возле выставки стиральных машин и начали поедать бананы. 

7 августа около трех сотен молодых людей вошли в лондонский салон, продающий мягкую мебель, провели там десять бесцельных минут и мирно разошлись по ближайшим пабам. 

Инструкция по проведению акции "Я люблю рыбу" для флэш-мобберов Цинциннати: "cбор в 7 часов вечера. Стоять рядом с аквариумом, подняв руки вверх. Не переставая спрашивать: "Дельфин - это млекопитающее или рыба?" В 7.03 - разойтись". 

Организаторы акции распространяли ее по электронной почте или в виде текстовых сообщений по мобильным телефонам. 

В Берлине около 250 человек собрались рядом с американским посольством на Унтер-ден-Линден, одновременно откупорили бутылки с шампанским и на протяжении трех минут в унисон выпивали "За Наташу!". В Денвере толпа в 400 человек рассредоточилась по нескольким этажам здания. "Пинг!" - кричали стоявшие внизу. "Понг" - отвечали им сверху. При этом участники действа синхронно повторяли движения шарика для настольного тенниса. 

Модное поветрие добралось даже до маленького, тихого университетского Кембриджа. Там около 250 человек ввалились в книжный магазин и стали наперебой просить открытку "для Билла". "Это было по-настоящему смешно - смотреть на выражение лица женщины за прилавком, когда вдруг не пойми откуда перед ней выросла толпа", - заявила после акции ее организатор - 24-летняя Мелисса Кродман. 

А в пятницу первый флэш-моб должен состояться в Амстердаме. Судя по данным веб-сайта организаторов акции, принять в ней участие уже согласились 350 человек. 

Все эти люди не сошли с ума. Точнее говоря, они, конечно же, сошли с ума, но по предварительной договоренности и стали участниками событий под одним общим названием Flash Mob (в переводе с английского что-то вроде "мгновенного столпотворения"). 

Сами участники новых акций считают такое времяпрепровождение забавным 

Большинство флэш-мобберов молоды - им от 20 до 40 лет. Что привлекает их в этом движении? Каждый на этот вопрос отвечает по-своему. "Это весело", "это настоящее приключение", "это освежает", - рассказывают флэш-мобберы репортерам. 

"В этом всем есть элемент секретности, что очень привлекательно для людей, - считает американский банкир Фрэд Хойстед, принимавший участие в нью-йоркском флэш-мобе. 

"Это весело, и совершенно не должно угрожать кому-либо. Но весь кайф в том, что ты не знаешь, кто все это организует и кто еще будет участвовать", - говорит Хойстед. 

Другой участник "моментального столпотворения" в Лондоне - 33-летний Саймон Хадсон считает, что речь идет о новом культурном явлении: "Я думаю, что мы еще будем рассказывать об этом своим внукам. Такие штуки позволяют нарушить привычный ход жизни". 

Но у этой популярности есть и другое объяснение. "Представьте себе, что в теплый летний полдень вы сидите на скамейке в парке. Внезапно неизвестно откуда рядом вырастает толпа, поднимает небольшую скульптуру и исчезает. А теперь представьте, что вы - человек из этой толпы, часть живой, физически существующей общины. А еще лучше представьте, что у вас есть хорошая идея и вы сами организуете такую общину, - говорится в разделе "О нас" сайта FlockSmart.com - Наша цель - облегчить появление "умных толп" и построить вокруг них сообщество". 

Наверное, в этом хоть один раз стоит принять участие, чтобы увидеть удивленные глаза случайных прохожих, которые неожиданно для себя оказались белой вороной в толпе людей, которые, кажется, сбежали из дурдома. 

Умная толпа была предсказана 

Идея организовать ресурс, который стал бы местом встречи потенциальных участников "стремительных толп", пришла создателю сайта FlockSmart.com - преуспевающему 28-летнему компьютерщику из Сан-Франциско Робу Зазуэта - после того, как он ознакомился с книгой социолога Говарда Рейнгольда "Умная толпа: следующая социальная революция", пишет сегодня газета "Известия". 

- Вы не думаете, что в какой-то момент эти "толпы", собирающиеся сейчас только для развлечения, могут стать опасными? Например, если кому-то захочется собрать их для каких-то политических целей? - спросили журналисты автора книги Говарда Рейнгольда. 

- А вам не кажутся опасными толпы, которые собираются на стадионах во время футбольных матчей? - ответил Говард Рейнгольд. - Помимо всего прочего огромное количество людей ежегодно страдают от войн, восстаний и несчастных случаев. 

Конечно, когда много незнакомых людей собираются вместе - это опасно. Но вместе с тем и весело. Если говорить более серьезно, эти люди организуют собственное развлечение вместо того, чтобы стоять в очередях, покупать билеты и пассивно ждать, пока им кто-то что-то предложит. Одновременно они учатся использовать для организации акций интернет и мобильную связь. 

На Филиппинах граждане с помощью текстовых сообщений - SMS - самоорганизовались и сбросили режим Джозефа Эстрады. 

В Южной Корее, где новое киберпоколение во время последних выборов увидело, что, по опросам, его кандидат проигрывает выборы, по всей стране пошли электронные и текстовые сообщения с просьбой голосовать за Но Му Хена и в последние часы вытянули голосование в его пользу. В США в ходе президентской кампании Говарда Дина простые люди уже демонстрируют небывалую способность к самоорганизации при помощи сайтов, которые лоббируют его продвижение и занимаются сбором денежных пожертвований на кампанию. 

"Умная толпа" потенциально может стать дестабилизирующей силой - такой же, как были печатный станок, телефон, телевидение, когда они появились. Что касается будущего "умных толп", я думаю, что их организаторы должны будут приложить массу усилий, чтобы сделать эти мероприятия увлекательными, но не раздражающими окружающих. Или же они отомрут, как любое другое чудачество. 

- Люди, которые организуют эти толпы, ссылаются на вашу книгу и считают вас своим гуру. Вы не считаете, что несете некую ответственность за их появление и за то, что они делают? - поинтересовались журналисты. 

- Я предсказываю, что, с моей точки зрения, должно произойти в будущем, - заявил нам Говард Рейнгольд. - В октябре 2002 года я опубликовал книгу, базирующуюся на моих наблюдениях, в которой указал, что люди могут теперь использовать новые возможности для самоорганизации. Почему это должно делать меня ответственным за то, что люди делают в дальнейшем? 10 лет назад я написал книгу "Виртуальное сообщество" о возможностях использования киберпространства. Может быть, мне теперь попросить AOL разделить с ними гонорары? Может ли человек, который обозревает социальный феномен, нести ответственность за происходящее после того, как он предугадывает, что может произойти в будущем? 

Футурология, как известно, наука модная. Иногда она приобретает форму исследований, иногда романов. В 1996 году вышла книга Теда Олбьюри "Долгий путь". Сюжет вкратце таков. Профессор психологии по фамилии Розен изобретает новую форму коммуникаций для молодежи, которую отличают антиправительственные настроения, - инструкции молодые люди получают в зашифрованном виде по электронной почте. До всех членов Сети послания доходят за две минуты. Начинается с того, что человек получает электронное письмо - "Ты не хочешь пользоваться ремнями безопасности. Это твое право, и тот, кто заставляет тебя это делать, нарушает твои права". В конце концов в осаде оказываются британский парламент, несколько американских военных баз и правительственные структуры Германии. 

Где и с какими целями окажется "умная толпа" в следующий раз, может не знать даже ее гуру.
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Пример 4. Тенденциозная подборка фактов

"Кукурузник" XXI века
10.09.2003 11:12 | Время новостей 
Европейский самолет-истребитель новейшего поколения "Еврофайтер" в последние дни оказался в центре внимания журналистов в Германии и других странах - участницах этого крупнейшего международного проекта. На днях гамбургский еженедельник Der Spiegel обнародовал выводы Федеральной счетной палаты (ФСП) по участию Германии в создании "Еврофайтера". Если соединить воедино все цитаты из отчета ФСП, приведенные в Der Spiegel, то получается, что вместо самого современного в мире истребителя у его конструкторов получилось нечто вроде "кукурузника" XXI века. Вместо проектной скорости 2500 км/час самолет в состоянии развить лишь 2000 км/час. Полеты на сверхзвуковых скоростях истребители могут осуществлять лишь на высоте 12 тыс. метров, а не 18 тыс., как этого требовал бундесвер. 

Но и это еще не все. Если над землей повисла дымка (не говоря уже о настоящем тумане) или температура воздуха упала ниже 5 градусов, то боевые машины вообще не могут подниматься в воздух. И что уж говорить о таких мелочах, как сбои в работе указателя высоты или запрет на использование бортовой пушки. В таких условиях не мудрено, что, как отмечено в отчете немецкой ФСП, "важные системы", призванные ввести в заблуждение радары противника, либо не установлены, либо "в нерабочем состоянии". И в самом деле, зачем "противнику" тратить патроны на этот истребитель-уродец, который того гляди сам рухнет, как ударит первый морозец? 

Именно с этим вопросом корреспондент газеты "Время новостей" обратился к Вольфдитриху Хеверу, представителю расположенной под Мюнхеном EADS Deutschland GmbH, фирмы-производителя "Еврофайтера". По мнению г-на Хевера, критические публикации о новом истребителе - это "чепуха". Журналисты Der Spiegel попросту произвольно "выдернули" из заключения ФСП отдельные цитаты, содержавшие критику, в результате чего появилась совершенно ничего общего с реальностью не имеющая картина. "Способность "Еврофайтера" выполнять предъявляемые к нему требования была в полной мере доказана во время испытаний его опытных образцов, - сказал представитель EADS Deutschland GmbH. - Это касается в первую очередь таких параметров самолета, как возможность зимней эксплуатации, использования бортовой пушки, скорости и дальности полета, а также целого ряда других "неполадок", о которых писал Der Spiegel, ссылаясь на доклад ФСП". 

Чиновники из ФСП по-своему также правы. Серийные "Еврофайтеры" в соответствии с существующими требованиями должны доказать свое полное соответствие опытным образцам. Первые серийные самолеты сошли с конвейера лишь прошлой весной, когда температура воздуха в Германии уже была по-настоящему летней, и доказать свои качества в условиях зимы не смогли. Поэтому у них нет допуска для зимних полетов. Примерно то же касается и высоты полетов. Сегодня она ограничена по той причине, что новые костюмы пилотов, предназначенные специально для "Еврофайтера", по плану поступят в бундесвер в четвертом квартале. Тогда будет дано добро на полеты на максимальной высоте. 

Бундесвер, удовлетворившись убедительными результатами, которые показали опытные образцы "Еврофайтера", заказал 180 таких машин, за которые придется до 2015 года уплатить 19,5 млрд евро. Первые серийные истребители начнут поступать на вооружение немецких ВВС нынешней осенью. В частности, они заменят два десятка советских истребителей МиГ-29, расположенных на авиабазе под Ростоком. Эти самолеты достались люфтваффе еще от армии ГДР и теперь будут проданы Войску Польскому по символической цене 1 евро за штуку. 

В свое время на "приспособление" бывших советских МиГ-29 к требованиям бундесвера было истрачено в пересчете на нынешние деньги около 300 млн евро. Технического ресурса этих самолетов, согласно заключению чиновников из ФСП, достаточно еще до 2008 года. А посему в отчете ФСП появились такие приятные для российских авиастроителей слова: "В этом состоянии (имеется в виду отсутствие окончательных допусков на отдельные системы истребителя. - Ред.) "Еврофайтер" уступает любому МиГ-29".
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