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ЧЕРЕЗ БАРЬЕРЫ ТРЁХ «ВПЕЧАТЛЕНИЙ»:  
УСЛОВИЕ ДЛИТЕЛЬНОЙ КОММУНИКАЦИИ 

 

 Иванова Р.А. 

 

Являясь общественно обусловленным существом, человек перманентно 
находится в состоянии предкоммуникативного или же коммуникативного акта. 
В статье рассматривается одно из условий возможности вхождения в 
состояние длительной коммуникации, а именно, – условие преодоления 
«барьеров впечатления».  
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Объектом  исследования является  коммуникация.  Предметом исследования 

выступают условия коммуникации. Цель исследования – выявление  некоторых 
условий возможности длительной коммуникации.  

Рабочие определения: 
Впечатление – психологическая реакция, характеризующаяся мгновенным 

спонтанным конструированием образа человека. 
Активное впечатление – производимое кем-либо на кого-либо впечатление. 
Осознанное активное впечатление – использование индивидом в своих целях 

воздействия своего образа на другого индивида. 
Неосознанное активное впечатление – спонтанное воздействие образа одного 

человека на другого. 
Коммуникативный акт – единичное межчеловеческое взаимодействие.  
Коммуникация – совокупность качественно между собой связанных 

коммуникативных актов.  
Условие коммуникации – совокупность факторов, способствующих или 

препятствующих актуализации предпосылок коммуникации.  
Человеческая жизнь невозможна без коммуникации. Но и сама коммуникация, 

как справедливо показал Н. Луман в своей статье «Невероятность коммуникации», в 
каком-то смысле невозможна, несмотря на то, что мы ежедневно её переживаем [3]. 
Поразительно, что один индивид в подавляющем большинстве коммуникативных 
актов понимает подразумеваемое в сообщении другого. Вводит в замешательство и 
тот факт, что  даже если содержание коммуникативного акта понято, это ещё не 
означает принятия содержания. Для того чтобы приблизиться к пониманию 
подобных нюансов, необходимо обратить внимание на условия возможности 
коммуникации, то есть, исследовать предмет предпосылок и средств коммуникации.   

Одной из предпосылок коммуникации является межличностное впечатление. 
Межличностное впечатление представляет собой психологическую реакцию, 
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характеризующуюся мгновенным спонтанным конструированием образа человека. 
В контексте исследуемой проблематики – образа возможного коммуниканта.   

Явление впечатления неоднозначно: оно может содержать как активную, так и 
пассивную компоненту. Впечатление именуется активным в том случае, если речь 
идёт о том, что некто оказывает или производит впечатление. Соответственно, есть 
некоторый субъект впечатляющий – определённым образом воздействующий на 
другой субъект, который в данном теоретическом построении находится на месте 
впечатляемого – того, на кого впечатление оказывается или производится. Далее в 
тексте для обозначения производимого впечатления будет употребляться термин 
«осознанное активное впечатление», а под «неосознанным активным впечатлением» 
будет подразумеваться спонтанное воздействие образа одного человека на другого. 
Осознанное активное впечатление может быть использовано с целью 
конструирования желаемого образа самого себя в коммуникативной парадигме 
другого. Например, образа человека, с которым приятно и желательно вступать в 
коммуникативный акт. Независимо от того, осознанно активное впечатление или 
нет, оно относится скорее к разряду  средств коммуникации, нежели инструментов 
или  предпосылок. 

 Исследованием активных впечатлений занимался известный американский 
социолог И. Гофман, хотя он и не обозначал их отдельным термином. Во взаимном 
процессе производства впечатлений (и тем самым «самовыражения» участников 
взаимодействия) Гофман различает два вида коммуникации: произвольное 
самовыражение, посредством которого люди предоставляют информацию о себе в 
общезначимых символах (в нашей терминологии – «осознанное активное 
впечатление») и непроизвольное самовыражение, которым они себя разоблачают, 
неосознанно обнаруживая доступ к той информации, которой сознательно делиться 
бы не стали («неосознанное активное впечатление»). Гофман отводит впечатлению 
самодостаточную роль в процессе коммуникации. Однако, несмотря на 
проницательность в этом аспекте, его позиция сведения коммуникации к 
исполнению представляется радикальной.  

Термин «исполнение» вводится  мыслителем для обозначения всех проявлений 
активности индивида за время его непрерывного присутствия перед каким-то 
конкретным множеством зрителей. Как следствие, любое действие 
интерпретируется в качестве действия, рассчитанного на произведение 
драматургического эффекта. В частности, Гофман отмечает, что в англо-
американском обществе восклицания типа «Бог мой!», «О, Господи!» или их 
приукрашенные эквиваленты часто служат признанием исполнителя в том, что он 
на мгновение оказался по собственной вине в положении, в котором заведомо 
невозможно сохранить никакой представляемый характер. Такие выражения – 
крайняя форма межличностной коммуникации с выходом исполнителя из 
представляемого им характера или роли, и стали столь общепринятыми, что 
выступают чуть ли не как официальное прошение о снисходительности на том 
основании, что в этой жизни все мы бываем неудачным исполнителями [2].  

Разумеется, нельзя категорически отрицать, что осознанные и неосознанные 
активные впечатления в какой-то мере театрализуют коммуникацию, однако и 
согласиться с тем, что коммуникация – это только лишь циркуляция активных 
впечатлений в социуме, также сложно.  Активные впечатления обоих типов 
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уместны на определённых этапах коммуникации и также могут на некоторых этапах 
превалировать над остальными средствами, однако они не являются 
коммуникативным инвариантом.  

Рассмотрим более детально пассивное впечатление. Впечатление обретает 
модус пассивности в ситуации, когда есть некоторый субъект, который 
претерпевает определённое воздействие другого субъекта и, таким образом, 
является субъектом впечатляющимся (впечатляемым). Исследование понятия 
феномена первого впечатления имеет длительную многоракурсную  историю, 
поэтому его функция в процессе межчеловеческой коммуникации известна. 
Впечатление запускает формирование положительного либо отрицательного 
отношения к потенциальному коммуниканту и, соответственно, задаёт направление 
на установление (продолжение) контакта либо на его отклонение. 

 В качестве комментария, приводимого отчасти для прояснения названия 
статьи, но большей частью преследующего цель поделиться идеей, хотелось бы 
обратить внимание на явление, для которого самым подходящим именем, на мой 
взгляд, выступает словосочетание «диалектика впечатления». Длительная 
коммуникация возможна только при условии преодоления барьера трёх 
впечатлений.  Первое впечатление возникает помимо воли, спонтанно и может быть 
«хорошим» (располагающим к коммуникативному акту, не обязательно 
следующему по времени сразу же после внутреннего оформления впечатления) или 
«плохим» (не располагающим к коммуникативному акту, также не обязательно 
следующему по времени сразу же после оформления впечатления).  «Хорошее» 
впечатление нас пока что не интересует, отложим его рассмотрение и обратимся к 
ситуации «плохого» впечатления, когда имеет место волевое самопринуждение к 
контакту одного из коммуникантов. Причины могут варьироваться (проверка 
достоверности первого впечатления, вынужденность контакта и т.п.).  

Предположим, коммуникативный акт состоялся, и в процессе контакта было 
сформировано второе впечатление. Парадоксально, но высока вероятность того, что 
чем благоприятнее было первое впечатление, тем неблагоприятнее будет второе, и 
наоборот. Между первым и вторым впечатлением создаётся напряжённость, 
которую можно либо проигнорировать в силу разных причин и не возобновлять 
контакт,  либо снять посредством третьего впечатления, которое в большинстве 
случаев устанавливает окончательную, а не промежуточную, определённость 
мнения. Третьего контакта достаточно для убеждения в необходимости 
коммуникации либо её элиминировании на первом же этапе.  

Люди давно подметили эту особенность и выразили её интуитивное понимание 
в шутках («Вы верите в любовь с первого взгляда? Тогда посмотрите на меня ещё 
раз!», или «Между первой и второй промежуток небольшой»), занявших свою нишу 
в юмористическом отсеке корабля народной мудрости. Понятно, что столкнувшись 
с явлением, подобным тому, которое специалисты в области логики называют 
«трилеммой Мюнхгаузена», народ просто зафиксировал факт происходящего, не 
занимаясь поисками основания. «Трилемма Мюнхгаузена» формулируется 
следующим образом:  обоснование любого высказывания опирается на другое 
высказывание, то,  в свою очередь, на третье, но что лежит в основе самого первого 
высказывания? Обращение к концепту «трилеммы» релевантно в ситуации с 
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впечатлениями, если заменить термины «высказывание» и «обоснование» на 
понятия «впечатление» и «легитимность».   

Ответить на вопрос, почему теоретическая «схема трёх впечатлений» работает, 
пытались учёные – биологи.  Впечатление есть ни что иное, как реакция на образ. 
Любой образ, включая образ коммуниканта, формируется при помощи слаженной 
работы анализаторов. Сенсорные сигналы, например, от глаза или уха, проходят в 
головном мозге сначала в таламус (зрительный бугор), а потом – через одиночный 
синапс (соединение двух нервных клеток между собой) в миндалевидное тело, 
ответственное за наши эмоциональные реакции. Второй сигнал из таламуса 
направляется в неокортекс, то есть в «думающий» мозг. Благодаря такому 
разветвлению, миндалевидное тело начинает реагировать раньше неокортекса, 
который «обмозговывает» информацию на нескольких уровнях мозговых контуров, 
прежде чем полностью её воспримет и перейдёт наконец к действиям в виде 
ответной реакции. Наличием этой цепи объясняется способность эмоций 
возобладать над здравым рассудком. В неврологии традиционно считалось, что 
глаз, ухо и другие органы чувств передают сигналы в таламус, откуда они 
поступают в зоны неокортекса, занимающиеся обработкой сенсорной информации, 
где сигналы сводятся воедино в объекты, какими мы их воспринимаем. Сигналы 
сортируются по смысловому содержанию, чтобы мозг осознал, что представляет 
собой каждый объект и что означает его присутствие. Согласно прежней теории, 
сигналы из неокортекса посылаются в лимбический мозг, из которого 
соответствующая ответная реакция распространяется по головному мозгу и всему 
организму.  

Так эта система работает большую часть или почти всё время, но был 
обнаружен меньший пучок нейронов, идущий от таламуса прямо к миндалевидному 
телу, в дополнение к тем пучкам, которые образуются более длинный путь от 
таламуса к коре головного мозга. Этот узкий и более короткий проводящий путь – 
что-то вроде нейронного глухого переулка – позволяет миндалевидному телу 
получать некоторые входные сигналы непосредственно от органов чувств и 
запускать ответную реакцию прежде, чем они будут в полном объёме 
зарегестрированы неокортексом. То есть, миндалевидное тело может заставить нас 
резко начать действовать, тогда как чуть более медлительный, но более 
осведомленный неокортекс разворачивает свой более тонкий и проработанный план 
реагирования [1].  

Если следовать этому объяснению, то троичная трансформация оттенков одного 
и того же впечатления является биологически закономерной. Хотя всё же остаётся 
один неразрешённый вопрос: вопрос обоснования – легитимации модуса самого 
первого впечатления. Однако, у биологов есть ответ и на этот вопрос: так 
называемый ген «Дженнифер Энистон» или, говоря проще, ген симпатии. Своим 
именем ген обязан чистой случайности: у некого индивида выявили сугубо 
положительную реакцию на голливудскую актрису Дженнифер Энистон. 
Эксперимент заключался в следующем: учёные показывали участнику опыта фото и 
видео с участием Энистон в приглядном и неприглядном виде и с различными 
людьми рядом, а тем временем электродные датчики считывали реакцию коры его 
головного мозга. Мозг упрямо отдавал предпочтение Энистон и только ей, без 
каких-либо других людей рядом, видимо, портящих впечатление. У других 
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индивидов также были обнаружены подобные «гены Холли Берри», «гены Рассела 
Кроу» и так далее. Вывод из этого эксперимента прост: какие-то люди нам 
симпатичны «по умолчанию», какие-то нет, причём решение это принимается 
нашим геномом по каким-то одному ему известным параметрам. То есть, мы снова 
не знаем ответа на вопрос, что легитимирует самое первое впечатление.  

Достоверно зафиксировано только наблюдение: мы рады и впечатлять и 
впечатляться. Можно бесконечно размышлять о причинах межчеловеческого 
взаимодействия, обусловлено ли оно влечением душ, прописью Судьбы или 
«подходящими» феромонами, и так далее. В действительности же мы не обладаем 
ничем, что могло бы быть достовернее образной мотивации вступления в контакт 
(если не принимать во внимание нюансы, связанные с возможной прагматичностью 
контакта). Наверно, прав был М. Кундера, когда писал, что человек – всего лишь то, 
что являет собой его образ. Поскольку мы живём с людьми, мы не что иное, как то, 
за кого люди нас принимают. Думать о том, какими нас видят другие, и стараться, 
чтобы наш образ по возможности был более симпатичным, считается своего рода 
притворством или фальшивой игрой. Но разве существует какой-нибудь прямой 
контакт между моим и их «я» без посредничества глаз? [3, C.154]  

Конечно, несмотря на то, что 80% окружающего мира мы воспринимаем при 
помощи зрительных рецепторов, тезис Кундеры о роли глаз расширяется, включая в 
себя данные и остальных органов чувств. Мыслитель излишне увлекается, 
утверждая, что «имагология» захватила нас в последние десятилетия. 
Подверженность воздействию магии образов сопутствовала человеку во все 
времена, в каком-то смысле она укоренена в человеческой природе. Сегодня, в 
эпоху «Нового Средневековья» [7] явственно прослеживается та же черта (правда, 
не такая гипертрофированная) которая была присуща временам Средневековья: 
возведение отношения к жизни до уровня стиля, когда ценится стремление найти 
для своих переживаний нужную форму и тем самым превратить их в зрелище для 
посторонних. Каждое взаимодействие с другим человеком представляется чем-то 
вроде посещения церкви в Средние века – центрального элемента общественной 
жизни, – в церковь ходят покрасоваться своими нарядами, пофлиртовать,  кичась 
друг перед другом положением и званием, манерами и учтивостью [5]. Человек 
живёт в плену образов. Мы не только впечатляемся образами других, мы также 
впечатляемся собой. В каком-то смысле человеческое взаимодействие может быть 
рассмотрено как циркуляция впечатлений в социуме: мы их взращиваем, ими 
обмениваемся, навязываем их друг другу.  

Подобное поведение обнаруживается не только у человека, обладающего 
благодаря своему большому мозгу естественным талантом к хитростям, но и у рыб, 
которым приписывают скорее скромный и даже «честный нрав». Например, гуппи 
распространились из Тринидада и северной области Амазонки по всему миру, так 
как благодаря яркой окраске их с удовольствием поселяют в декоративные 
аквариумы. В первую очередь туда попадают особи мужского пола, которые хотят 
своей красотой превзойти самок. Длиной около трёх саниметров, они почти в два 
раза меньше самок, но при этом имеют великолепное украшение на широких 
хвостовых плавниках – оранжевые светящиеся пятна, предназначенные только для 
одной цели – найти сексуального партнёра. Но оранжевые пятна расположены по 
обеим сторонам его телам неравномерно. Поэтому его красота зависит от того, с 
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какой стороны на него смотрит самка. Следовательно, самец гуппи пытается 
показывать возлюбленной «шоколадный бочок», демонстрируя свой яркий рисунок. 
Ученые до сих пор гадают, откуда же рыба знает, какая из ее сторон красивее?[6]  

Наше отличие от «впечатлителей» животного мира в том, что мы впечатляемся 
и впечатляем не только для того, чтобы продолжить род, мы впечатляем других и 
впечатляемся другими людьми в принципе, а не только индивидами 
противоположного пола. Человек использует этикет не просто для того, чтобы 
впечатлить, но для того, чтобы посредством благоприятного впечатления управлять 
взаимодействием. И впечатление и образ ограничивают взаимодействие, навязывая 
нам некоторую информацию о том, что можно ожидать в контексте ситуации и 
предсказывая, что может иметь место, а что нет.  

Таким образом, условие возможности вступления в длительную коммуникацию 
состоит в преодолении барьера «трёх впечатлений»: сначала первого впечатления, 
возникающего спонтанно ещё до вступления в коммуникативный акт. Затем второго 
впечатления, сформировавшегося во время коммуникативного акта. И, наконец, 
третьего впечатления, которое снимает напряжение, создавшееся между двумя 
предыдущими и устанавливает окончательную, а не промежуточную, 
определённость мнения.  
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Будучи суспільно обумовленною істотою, людина перманентно знаходиться у стані 
предкомунікативного чи комунікативного акту. У статті розглядається одна із умов можливості 
входження у стан тривалої комунікації, а саме – умова подолання бар'єрів враження. 
Ключові слова: комунікація, комунікативний акт, враження. 
 
Ivanova R. Crossing the barriers of three impressions: the condition for continuous communication 
// Scientific Notes of Taurida National V.І. Vernadsky University. Series: Philosophy. Culturology. 
Political sciences. Sociology. – 2013. – Vol. 26 (65). – № 4. – P. 104–110. 
Being specified as a social creature, a person has always been in a permanent state of pre–communicative 
or communicative act. One of the conditions for a possibility to come into the state of continuous 
communication, namely, the condition for overcoming barriers of impression, is researched in the present 
article. The object of the research is communication, the subject of the research is the conditions for 
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communication. The objective of the research is identification of some conditions for the possibility of 
continuous communication. 
Key words: communication, communicative act, communicative impression. 

 


