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Социально-психологический феномен самопрезентации личности привлекает много-

численных исследователей, пытающихся разобраться в его содержательной наполненно-
сти и особенностях проявления в различных сферах деятельности человека. В данной ста-
тье представлены результаты авторского исследования гендерных и личностных особен-
ностей самопрезентации руководителей, влияния профессиональной деформации менед-
жеров на особенности их самопрезентационного поведения, а также авторский подход, 
рассматривающий самопрезентацию как неотъемлемый атрибут любого социального 
взаимодействия. 
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The social and psychological phenomenon of personal self-presentation has attracted many 

researchers trying to look into its essence and its manifestations in various spheres of human ac-
tivity. We offer the results of our own research into gender and personal characteristics of manag-
ers’ self-presentation and the influence of professional deformation on their self-presentation be-
havior as well as our own approach considering self-presentation as an essential factor of any so-
cial interaction. 
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Вопросы самопрезентации личности 

(self-presentation) и управления впечатле-
нием (impression management) занимают в 
профессиональной деятельности любого 
руководителя чрезвычайно значимые по-
зиции, учитывая принадлежность менед-
жеров к публичному типу профессий и 
предмет их труда – общение, а также зна-
чимость для лидеров произведенного ими 
впечатления на объект влияния. Очевид-
ным является тот факт, что деятельность 
современного руководителя связана с 
влиянием на большой круг людей, стейк-
холдеров организации. Эффективное ис-
полнение менеджерских функций по це-
леполаганию, организации обратной свя-
зи, контролю, мотивации персонала, веде-
нию переговоров возможно благодаря 
эффективной самопрезентации личности в 
процессе коммуникаций, способности ус-
пешно управлять впечатлением в ситуа-
циях профессионального взаимодействия. 
Самопрезентационная компетентность как 

условие профессиональной успешности 
руководителя является сегодня, по наше-
му мнению, очевидным фактом.  

Самопрезентация личности рассмат-
ривается нами в расширенном, отличном 
от общепринятого узкого понимания со-
держании – как в различной мере осозна-
ваемый и постоянно осуществляемый в 
межличностном взаимодействии процесс 
предъявления Я-информации в вербальном 
и невербальном поведении субъекта само-
презентации, с учетом специфики соци-
альной ситуации. Мы полагаем, что само-
презентация личности в процессе обще-
ния может иметь как осознаваемый, так и 
неосознаваемый характер, и что понятия 
«самопрезентация» и «управление впе-
чатлением» не могут быть тождественны-
ми, т.к. самопрезентация личности явля-
ется средством управления впечатлением. 
Рассматривая феномен лидерства-

руководства через призму самопрезента-
ционного поведения, представляется важ-



Ж УР НАЛ ПР АВОВЫ Х И  ЭКОНОМ И Ч Е СКИ Х И ССЛЕ ДОВАНИ Й 
 

 22

ным отметить, что первостепенный инте-
рес для нас представляет руководитель 
организации (organizational leader) – чело-
век, который одновременно является ли-
дером и эффективно управляет своими 
подчиненными. Его цель – влиять на дру-
гих таким образом, чтобы они выполняли 
работу, порученную организации. 
Говоря о самопрезентации руководи-

телей, отметим, что у всех у нас есть ти-
пичные представления о том, как выгля-
дит и ведет себя человек, наделенный вла-
стью и обладающий высоким статусом. 
Современные исследования в области 
психологии управления впечатлением, 
выявляют, что люди, принадлежащие к 
одной социальной группе, исполняющие 
определенные ролевые функции, иденти-
фицируются на основе устойчивых форм 
(привычных паттернов) поведения, «визу-
альных текстов-посланий» [3], включаю-
щих различные компоненты вербального 
и невербального поведения человека.  
Проведенный анализ научных иссле-

дований позволяет выделить три основ-
ные стратегии невербальной самопре-
зентации руководителей, имеющие своей 
основной целью создание и поддержание 
имиджа человека с высоким социальным 
статусом и властью: демонстрация арте-
фактов статуса и власти; объединение се-
бя с людьми, обладающими высоким ста-
тусом и властью; подчеркивание своего 
доминирующего положения невербаль-
ными средствами [5; 9]. 
Рассмотрим основное содержание 

«статусного» самопрезентационного по-
ведения руководителя. 

1. Визуальное оформление внешности 
и окружающего пространства.  

Основные атрибуты внешности: де-
ловой костюм и обувь высокого качества, 
ухоженная внешность, личные аксессуары 
престижных марок (часы, запонки, укра-
шения для женщин, кожаный порт-
фель/сумка и др.).  

Основные атрибуты окружающего 
пространства: служебный автомобиль 
представительского класса с водителем, 
наличие дорогостоящей мебели в боль-
шом кабинете, высококачественный ди-
зайн помещения, дорогие канцелярские 

товары и деловые аксессуары: телефон, 
компьютер, другие информационные гад-
жеты; на стенах – портреты влиятельных 
политических персон, картины известных 
авторов; внешняя маркировка титулов и 
регалий лица, облеченного статусом и 
властью (могут быть представлены на ви-
зитных карточках, настенных табличках у 
двери в кабинет и т.п.) и др.  

2. Визуальная демонстрация социаль-
но-статусной принадлежности. Членст-
во в престижном клубе, элитной профес-
сиональной ассоциации, дипломы и сер-
тификаты известных учебных заведений, 
фотографии субъекта самопрезентации в 
общей компании с авторитетным лицом и 
др. – все это объединяет с людьми, 
имеющими высокий статус и властные 
полномочия и призвано усилить впечат-
ление влиятельности и социальной ус-
пешности субъекта самопрезентации – их 
обладателя. 

3. Доминирующее невербальное пове-
дение: 
● Люди, облеченные властью, улыба-

ются менее часто, чем люди, не обладаю-
щие социальным влиянием.  
● Люди с высоким социальным стату-

сом используют более свободные позы, 
оперируют большим пространством для 
личного пользования (могут, например, 
небрежно «развалиться» в кресле) по 
сравнению с подчиненными, занимают 
центральные позиции при рассадке груп-
пы. 
● Люди с высоким статусом смотрят 

прямо на собеседника, когда говорят, но 
когда слушают, демонстрируют меньшее 
внимание. Они чаще перебивают других и 
чаще заканчивают разговор.  
● Люди, облеченные властью, чаще 

вторгаются в личное пространство собе-
седника, в том числе дотрагиваются до 
него. Особенно склонны к этому мужчи-
ны. Женщины же демонстрируют обрат-
ную схему: когда говорят сами, они 
уменьшают визуальный контакт, когда 
слушают – пристально смотрят на собе-
седника. 
Многочисленными исследованиями 

установлено, что честолюбивые женщи-
ны, представляя себя, встречаются с на-
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много более значительными препятствия-
ми, чем честолюбивые мужчины. Так, хо-
тя мужчины допускают, чтобы ими 
управлял прямолинейный, настойчивый, 
ориентированный на задачу мужчина, они 
негативно отнесутся к тому, что тот же 
стиль руководства будет использовать 
женщина. Сложившиеся полоролевые 
стереотипы в нашем обществе требуют, 
чтобы женщина избегала прямолинейных 
высказываний, была ориентирована на 
общение, выслушивала различные точки 
зрения и в решении конфликтов исполь-
зовала тактику нахождения компромис-
сов. Согласно этим стереотипам, мужчина 
может использовать агрессивно-утверди-
тельный невербальный язык, чтобы сооб-
щить о своем статусе. Однако женщину, 
использующую такие приемы, могут не-
обоснованно обвинить в истеричности [5; 
9]. 
По наблюдению Т.В. Бендас, сущест-

вование гендерных стереотипов в ме-
неджменте приводит к тому, что женщи-
ны вынуждены прибегать к защитным 
стратегиям поведения, названным «ген-
дерным менеджментом»: 
а) сверхфункционированию на работе 

(по времени и усилиям); 
б) использованию специфически жен-

ских способов деловых переговоров с 
мужчинами (кокетство, принижение своих 
способностей); 
в) применению «маски» – стремлению 

скрыть свою эмоциональную и личную 
жизнь, чтобы не получить ярлык неэф-
фективных работников и т.п., что может 
составлять угрозу их психическому здо-
ровью [1]. 

Гендерные особенности вербальной 
самопрезентации менеджеров. Говоря о 
различиях в вербальном поведении муж-
чин и женщин, многие исследователи от-
мечают, что в переговорах мужчины 
больше говорят и чаще прерывают парт-
нера, а женщины задают много вопросов, 
часто их повторяя. Женщины также чаще 
выражают сомнение или отрицание по по-
воду своих высказываний, чтобы смягчить 
свое мнение и выразить хотя бы мини-
мальную поддержку другому говорящему. 
Были обнаружены гендерные различия и в 

невербальном поведении, в частности в 
улыбке и смехе, – женщины смеются и 
улыбаются чаще мужчин. В то же время 
есть данные о речевых различиях у лиде-
ров и их последователей разного пола. 
Менеджеры обоего пола говорят как муж-
чины, а подчиненные – как женщины [1]. 
Вербальное и невербальное поведение 

на переговорах проявляется в дискурсах 
(суждениях) и речевых паттернах. Одни 
из них являются проявлениями директив-
ного стиля, давления на партнера, а дру-
гие – средствами поддержки. В целом, 
многие исследователи отмечают, что 
женщины в своей речи более часто опери-
руют паттернами поддержки, мужчины, в 
свою очередь, на переговорах чаще ис-
пользуют директивные речевые паттерны. 
Существующие гендерные различия ис-
следователи пробуют объяснить, интегри-
руя две концепции – социолингвистиче-
ский субкультурный подход Д. Мальтца и 
Р. Боркера, в рамках которого утвержда-
ется, что поведение мужчин и женщин 
относится к разным речевым культурам и 
связано с различной гендерной социали-
зацией мальчиков и девочек, и концепцию 
формальной легитимной власти, содер-
жащей положения относительно обосно-
вания использования лидерами директив-
ного стиля, а подчиненными – стиля под-
держки. Поскольку мужчины и женщины 
в обществе не равны по статусу и власти 
(мужчины обладают властью, а женщины 
– нет), то и в речи они демонстрируют 
различные паттерны [1]. 
В результате проведенных нами ис-

следований [6; 7; 8] по изучению гендер-
ных особенностей самопрезентации руко-
водителей и людей, не имеющих высокого 
социального статуса, было установлено 
следующее: 
● Людей с высоким социальным ста-

тусом, независимо от половой дифферен-
циации, отличает низкая потребность в 
получении социального одобрения, высо-
кий уровень интеллектуального развития  
и высокий уровень самомониторинга, ха-
рактеризующий их как «специалистов» по 
управлению впечатлением, отслеживаю-
щих собственное поведение с целью про-
извести желаемое впечатление в ответ на 
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«презентационные требования» ситуации 
и реакции других людей. 
● Представители группы социального 

влияния более умело учитывают специ-
фику данной социальной ситуации, осу-
ществляют контроль и управление собст-
венной вербальной и невербальной само-
презентацией и более легко модифициру-
ют свое поведение для получения пози-
тивных результатов в социальном взаимо-
действии, чем люди, не обладающие вы-
соким социальным статусом. В отличие от 
людей с высоким статусом, женщины и 
мужчины, не имеющие высокого соци-
ального статуса, в общении проявляют 
прямолинейность, принципиальность, 
невнимательность к социальной инфор-
мации, упорство в отстаивании своего 
мнения. 
● Представители группы социального 

влияния (женщины и мужчины) проявля-
ют более высокий уровень социальной 
адаптированности, способности устанав-
ливать и поддерживать социальные кон-
такты, чем представители группы, не 
имеющей высокого социального статуса. 
При этом люди, не обладающие высоким 
социальным статусом, чаще, чем люди с 
высоким социальным статусом, испыты-
вают высокое напряжение в личных и со-
циальных ситуациях. 
● Для представителей группы соци-

ального влияния (как женщин, так и муж-
чин) характерна более низкая значимость 
мнений и оценок окружающих, получения 
социального одобрения, чем для предста-
вителей группы, не имеющей социального 
влияния. Следует отметить, что женщин, 
не обладающих высоким социальным ста-
тусом, отличает высокий уровень потреб-
ности в получении социального одобре-
ния и значимости для них мнений и оце-
нок окружающих людей. 
● Женщины, обладающие высоким 

профессиональным статусом, чаще, чем 
женщины, не обладающие подобным ста-
тусом, описывают себя с помощью объек-
тивных характеристик, проявляя таким 
образом, более высокую степень интерна-
лизации, реализации и осознания своих 
социальных ролей. Можно предположить, 
что приобретение высокого профессио-

нального статуса у женщин связано с вы-
сокой степенью осознания своих социаль-
ных ролей, высоким уровнем самомони-
торинга и интеллектуального развития. 
● У женщин, обладающих высоким 

социальным статусом, имеется более вы-
сокий уровень интеллектуального разви-
тия, чем у женщин, не обладающих высо-
ким социальным статусом. В мужской 
выборке подобных различий не выявлено.  
● Основными особенностями само-

презентационного поведения людей, об-
ладающих высоким социальным статусом 
(как мужчин, так и женщин), являются: 
общительность, контактность, уверен-
ность в себе, социальная смелость и ак-
тивность, чувствительность к социальной 
ситуации и самопрезентации других, низ-
кая потребность в получении социального 
одобрения и использование большого ко-
личества тактик самопрезентации, с пред-
почитанием ассертивных, для получения 
позитивных результатов в любом соци-
альном взаимодействии. Их также отлича-
ет высокий уровень интеллектуального 
развития [6; 7; 8].  
Таким образом, на основании полу-

ченных результатов была подтверждена 
одна из гипотез нашего исследования, что 
стремление и возможность осуществлять 
социальное влияние формируют у людей 
определенный тип социального поведе-
ния, связанный с демонстрацией своей 
ассертивности. 
Безусловно, очевидным является тот 

факт, что, независимо от половой диффе-
ренциации, именно активное лидерское 
поведение связано с образом эффективно-
го руководителя. Однако вопросы эффек-
тивности поведения всегда несут на себе 
субъективный оттенок, и, тем более, во-
прос эффективности самопрезентации, 
принимая во внимание разноплановость 
целей субъекта и объекта общения, мно-
жественную вариативность мотивов са-
мопрезентации, личностных особенностей 
и характеристик ситуаций.  
Данные одного из отечественных ис-

следований последних лет [4], целью ко-
торого являлось выявление эффективного 
стиля самопрезентационного поведения в 
управленческой деятельности, подтвер-
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ждают различия в восприятии подчинен-
ными различных стилей самопрезентации 
руководителей. Для исследования была 
использована классификация самопрезен-
тации А. Шутц, включающая четыре сти-
ля самопрезентации: ассертивный, агрес-
сивный, защитный и оправдывающийся. 
Была проведена экспертная оценка выше-
указанных стилей самопрезентации по 
двум критериям: эффективность исполь-
зования стилей в управлении персоналом 
и уважение руководителя со стороны под-
чиненных. Было установлено, что и руко-
водители, и подчиненные в качестве эф-
фективного стиля самопрезентации выде-
ляют ассертивный. Однако существуют и 
различия в мнениях: так, с точки зрения 
эффективности управленческого стиля 
самопрезентационного поведения на вто-
ром месте агрессивная, далее защитная и, 
как не эффективная, выделяется оправды-
вающаяся самопрезентация, а по крите-
рию – уважение руководителя со стороны 
подчиненных – ситуация другая: агрес-
сивный стиль перемещается на последнее 
место, что объясняется неуважительным 
отношением подчиненных к менеджерам, 
использующим нецивилизованные спосо-
бы взаимодействия. В качестве объясне-
ния сложившейся ситуации можно пред-
положить, что в основе выбора агрессив-
ного стиля самопрезентации как также 
эффективно действенного сработал суще-
ствующий стереотип классического руко-
водителя, который доминирует над кол-
лективом, решает все за других, наказыва-
ет и критикует подчиненных [4].  

Профессиональная деформация ме-
неджера и особенности самопрезента-
ции личности. Рассматривая особенности 
самопрезентации руководителей, нельзя 
не отметить важность такого фактора 
влияния на их самопрезентационное по-
ведение, как синдром профессиональной 
деформации менеджера. Мы уже упоми-
нали, что ассертивный стиль самопрезен-
тации является превалирующим в поведе-
нии менеджеров, однако зададимся во-
просом, почему многие российские руко-
водители со стажем подчас ведут себя так, 
будто сотрудники «одноразовые»? Поче-
му авторитарность и, зачастую, агрессив-

ность становятся привычными особенно-
стями их самопрезентации в профессио-
нальном взаимодействии? И только ли 
личностные черты и особенности харак-
тера менеджера влияют на подобное по-
ведение? Попробуем найти ответы в сфе-
ре их профессиональной принадлежности. 
Очевидно, что современные условия, 

в которых работают руководители, значи-
тельно изменились в последние годы под 
воздействием роста информационных на-
грузок, работы в условиях неопределен-
ности и дефицита необходимых ресурсов. 
Управление другими людьми в условиях 
постоянно возрастающей ответственно-
сти, конкуренции, дефицита временных и 
кадровых ресурсов является деятельно-
стью, носящей стрессовый характер. Ис-
ходя из собственного многолетнего опыта 
управленческой деятельности, представ-
ляется возможным утверждать, что стресс 
является доминирующим фоном профес-
сиональной деятельности менеджера. 
Естественно, что в процессе профес-

сионализации менеджера «кристаллизует-
ся» некий комплекс наиболее профессио-
нально востребованных качеств, который 
в дальнейшем выражается в определен-
ных паттернах поведения руководителей. 
Очень часто эти качества приобретают в 
процессе своей трансформации нежела-
тельные свойства (авторитарность, посто-
янная критичность и негативизм оценок и 
др.). Отмечается, что с увеличением 
управленческого стажа связано проявле-
ние синдрома «вседозволенности», кото-
рый выражается в нарушении этики дело-
вых коммуникаций, манипулировании 
принципами морали. 
Нельзя также упускать из виду про-

фессиональные акцентуации – чрезмерно 
выраженные качества, отрицательно ска-
зывающиеся на деятельности и поведении 
менеджера. В частности, наиболее влия-
тельную роль играет такая личностная 
особенность, как уровень внутреннего и 
внешнего перфекционизма. И если стрем-
ление к самосовершенствованию может 
иметь негативные последствия только для 
самого индивида (неудовлетворенность 
собой и т.п.), то чрезмерные проявления 
внешнего перфекционизма (требования 
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идеальности результатов и продуктов 
труда от подчиненных) часто приводят к 
появлению негативно воспринимаемых 
окружающими поведенческих характери-
стик менеджера. Результатом действия 
всех перечисленных выше факторов ста-
новится деформация личности менеджера.           
Под термином «профессиональная 

деформация менеджера» мы понимаем 
изменение качеств и свойств личности 
(стереотипов восприятия, ценностных 
ориентаций, характера, способов общения 
и поведения) под влиянием выполнения 
руководителем профессиональной дея-
тельности. 
Исследователи С.П. Безносов, Р.М. 

Грановская, Л.Н. Корнеева, А.К. Маркова 
отмечают, что в наибольшей степени 
профессиональные деформации развива-
ются у представителей социономических 
профессий типа «человек – человек». По 
мнению С.П. Безносова (2004), это связа-
но с тем, что субъектом и объектом взаи-
модействия является сам человек, испы-
тывающий двойное воздействие со сторо-
ны объекта труда. Приведем основные 
профессиональные деформации руково-
дителей, влияющие на стиль их самопре-
зентационного поведения: авторитар-
ность, демонстративность, профессио-
нальный догматизм, доминантность, про-
фессиональная индифферентность, кон-
серватизм, профессиональная агрессия, 
ролевой экспансионизм, социальное ли-
цемерие, поведенческий трансфер, сверх-
контроль [2]. 
Отметим, что наиболее часто среди 

менеджеров встречаются следующие де-
формации: авторитарность, агрессив-
ность, консерватизм, социальное лицеме-
рие, поведенческий трансфер, эмоцио-
нальная индифферентность. Они ярко 
проявляются во внешнем самопрезента-
ционном поведении: в профессиональном 
жаргоне, в манерах поведения, даже в фи-
зическом облике. Кроме того, с увеличе-
нием стажа работы начинает проявляться 
синдром «профессионального выгора-
ния», что приводит к появлению не толь-
ко новых поведенческих реакций, но и не-
гативных психосоматических проявлений 
в организме менеджера. Понятно, что все 

внутреннее очень быстро проявляется че-
рез внешнее, т.е. через самопрезентацион-
ное поведение менеджера. Так, исследо-
вания, проводимые нами на российской 
выборке руководителей [6; 7], выявили 
взаимосвязь стратегии самопрезентации 
«силового влияния» и тактики «запугива-
ние» со стажем управленческой деятель-
ности. Отметим, что гендерных различий 
при этом выявлено не было. На наш 
взгляд, изучение влияния профессиональ-
ной деформации руководителя на его са-
мопрезентационное поведение является 
сегодня одним из актуальных направле-
ний для исследований, поскольку сущест-
вует острая практическая потребность в 
выявлении действенных мер профилакти-
ки профессиональной деформации ме-
неджера. 
Специфика работы руководителя  за-

ключается в постоянном общении с дело-
выми партнерами, подчиненными, клиен-
тами (занимает до 90% рабочего времени). 
Коммуникации – это его орудие труда, и 
именно поэтому в процессе профессио-
нальной деятельности руководитель под-
вергается значительному риску деформа-
ции. Одной из важнейших профессио-
нальных задач менеджера является уме-
ние оставлять о себе хорошее впечатление 
у партнеров по общению, т.е. осуществ-
лять эффективную самопрезентацию лич-
ности в различных ситуациях управленче-
ской деятельности. По сути, в современ-
ных рыночных условиях самопрезентаци-
онная компетентность руководителя мо-
жет рассматриваться как важнейший ква-
лификационный признак менеджера, по-
зволяющий повышать его конкурентоспо-
собность на рынке труда. 
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