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Введение

Маугли или Homo sapiens?

Кто из нас не восхищался в детстве героем Маугли — либо читая 
произведение Д. Р. Киплинга, либо во  время просмотра извест-
ного отечественного мультфильма? Бесстрашный и неутомимый, 
сильный и непобедимый, находчивый и благородный герой Ма-
угли поистине воплощает в себе все самое лучшее, что есть в че-
ловеке и в волке…

Но реальные «дети-маугли», то есть дети, в  раннем возрасте 
принятые и воспитанные дикими животными, к сожалению, мало 
на него похожи… На самом деле они никогда не смогли бы ощу-
щать себя «царями зверей». Спрашивается почему? Ведь генети-
чески они являются потомками людей, а не волков?

На их печальном примере становится очевидной первосте-
пенная роль общения ребенка с полноценными представителями 
своего вида, особенно на этапе раннего развития. «Дети-маугли» 
добросовестно усваивают в процессе общения со своими прием-
ными родителями-волками их личный жизненный опыт, а заод-
но и социальный опыт целого вида со времен начала существова-
ния этих умнейших созданий, но… зверей. А с человеческой точки 
зрения возвращенные к людям из волчьей стаи мальчик или де-
вочка демонстрируют сильнейшее и  необратимое недоразвитие, 
как психическое, так и  физическое. Их вес, например, меньше 
чуть ли не на одну треть по сравнению с возрастной нормой, они 
плохо видят днем, зато отлично ориентируются ночью, их голосо-
вой аппарат не способен воспроизводить человеческую речь, они 
могут есть только сырое мясо, разрывая его зубами. Да и живут 
все эти бедные найденыши недолго, наотрез отказываясь разви-
ваться по человеческому пути… Почему же те дети делали имен-
но такой странный выбор?
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Маугли или Homo sapiens?

Согласно хорошо известной пирамиде потребностей Абрахама 
Маслоу (рис. 1), одна из базовых человеческих потребностей — 
это потребность в безопасности. То существо, рядом с которым 
младенец ощущал себя безопасно в первые годы своего развития, 
и будет восприниматься им как родительская фигура, защищаю-
щая его от  непредсказуемого внешнего мира и  соответственно, 
именно оно станет служить ему моделью для подражания. Кро-
ме того, ребенок ощущает свою полную зависимость от этого су-
щества. Для человека, оберегаемого и воспитанного с малых лет 
дикими животными, они становятся и  родителями, и  существа-
ми, от которых он зависит.

Потребность Потребность 
в самоактуализациив самоактуализации

Потребность Потребность 
в уважении (почитании)в уважении (почитании)

Потребность Потребность 
в принадлежности и любвив принадлежности и любви

Потребность в безопасностиПотребность в безопасности

Эстетические Эстетические 
потребностипотребности

Познавательные Познавательные 
потребностипотребности

Физиологические (органические) потребностиФизиологические (органические) потребности

Рис. 1. Пирамида потребностей по Маслоу

Самый ранний отпечаток (импринт) в психике — и есть самый 
мощный. При помощи своих зеркальных нейронов мозг запоми-
нает поведение мамы  — генетической или приемной,  — и  далее 
на  протяжении всей своей жизни человек бессознательно будет 
осуществлять именно такое поведение по  отношению к  самому 
себе и к миру. Изолированные с самого раннего возраста от кон-
такта с  другими людьми, «дети-маугли» уже не  способны стать 
не только Homo sapiens («человеком разумным»), но и даже Homo 
erectus («человеком прямоходящим»), предпочитая передвигать-
ся на четвереньках.

В психологии считается, что наш внутренний мир формиру-
ется в  процессе различных видов общения, представляя собой 
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усвоенную извне модель нашего взаимодействия с внешним ми-
ром и его представителями. Маленький ребенок в процессе вза-
имодействия со старшими взрослыми бессознательно усваивает 
не только их модели поведения, но и все культурно-исторические 
пласты, хранящиеся в сознании человечества к моменту появле-
ния этого ребенка на свет.

Соответственно, только общение с  себе подобными может 
обеспечить ребенку, а  затем и  взрослому человеку осознание 
себя в определенном историческом и культурном контексте.

Не менее важную роль общение с  другими людьми играет 
для человека и по мере его взросления. Потребность в контакте 
с себе подобными сохраняется в нем до самой смерти, потому что 
до конца своих дней человек стремится познать и понять других 
людей, а через них — познать и понять самого себя. И уже не важ-
но, в какой роли — ученика или учителя — он находится на раз-
личных своих возрастных этапах. Принцип остается все тот же: 
более старший и  более опытный представитель сообщества пе-
редает свои знания, навыки и культуру более юному представи-
телю. Правда, наиболее развитые люди, вне зависимости от  ко-
личества прожитых ими лет, продолжают находиться в процессе 
обучения и познания себя, в том числе и во время передачи сво-
его опыта молодому поколению.

Можно сказать, что по мере взросления и обретения человеком 
внутренней зрелости его взаимодействие с другими людьми по-
степенно усложняется, расширяется, углубляется и обретает для 
него все бо льшую ценность. Так, с возрастом у человека расши-
ряется спектр выполняемых им поведенческих операций, а на их 
базе — и его способностей. Соответственно, возрастают и его воз-
можности по развитию этих новообретенных способностей. На-
конец, по мере формирования своей личности, человек постепен-
но осознает ценности окружающих его людей, и либо принимает 
их, либо сознательно им противостоит.

Обмен посланиями, воздействие 

и осознанное воздействие

Тема общения, взаимодействия и  коммуникации между людь-
ми всегда была и  остается одной из  ключевых, но  в  наше вре-
мя к ней проявляется особый интерес. По мере увеличения чис-
ленности людей, а  также по  мере возрастания их возможностей 
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Обмен посланиями, воздействие и осознанное воздействие

по  взаимному уничтожению, становится все более актуальным 
вопрос о том, насколько они окажутся способными договаривать-
ся между собой. И именно от эффективности коммуникации друг 
с другом в конечном итоге зависит развитие или деградация чело-
вечества в целом, а также его отдельных представителей. К чис-
лу последних можно отнести не  только конкретные личности, 
но  и  некие обобщенные системы  — организации, общественные 
движения, профессиональные сообщества и так далее.

Слова «общение», «взаимодействие» и  «коммуни-

кация» являются синонимами, и при этом в каждом 

из них имеются свои нюансы и акценты.

Честно говоря, до сих пор нет единого «научного» определения 
таким понятиям, как «общение», «коммуникация» и  «взаимо-
действие». Один только термин «общение» имеет сотни опреде-
лений! Наверное, так и  должно быть, поскольку любая точная 
наука предполагает субъект-объектный подход, а  психология 
в  научном мире занимает особое место, поскольку ее подход  — 
субъект-субъектный. 

Действительно, может  ли считаться объектом живой изме-
няющийся человек, изучаемый другим живым изменяющим-
ся человеком? Последний, пусть даже и  ученый, должен давать 
определение тому, что происходит между другими живыми людь-
ми, — согласимся, это как минимум сложно.

Поэтому вполне объяснимо, что каждый исследователь, изла-
гая свои знания на  данную тему, невольно опирается и  на  свое 
личное интуитивное представление об  изучаемом явлении, 
и на свой жизненный опыт.

Мы в нашей книге также будем делиться своими представле-
ниями об  общении, коммуникации и  взаимодействии, опираясь 
на накопленные знания и практику наших коллег, а также на свой 
личный и профессиональный опыт.

Для начала нам сто ит в  общих словах и  очень коротко опре-
делить, что такое в  нашем представлении общение, взаимодей-
ствие и коммуникация.

Общение — это установление психологического контакта и об-
мен посланиями между людьми, в результате которых между ними 
происходит прежде всего обмен информацией. Если контакт ка-
чественный, то между участниками общения возникает взаимное 
понимание, в том числе и на чувственном уровне — мы называ-
ем это сопереживанием. В результате общения происходит вли-
яние людей друг на друга.


