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Предисловие
Как наука психология есть, прежде всего, общение, передача живого содержания от одного человека к другому.
Б. Леви
Современное состояние психологической науки можно оце​нить как период значительного подъема. В течение последних десятилетий расширился фронт психологических исследований, появились новые научные направления и дисциплины. Разрас​тается круг разрабатываемых в психологии проблем; изменяет​ся ее понятийный аппарат; совершенствуются методология и методы исследования.
Психология непрерывно обогащается новыми данными, интересными гипотезами и концепциями; она все более активно включается в решение различных задач общественной практи​ки. Кроме общей и социальной психологии, изучающей законо​мерности деятельности и поведения людей, существуют и быст​ро развиваются прикладные отрасли психологии, такие, как пси​хология труда и ее разделы — инженерная, авиационная и кос​мическая психология; психология познания; педагогическая, военная и медицинская психология; психология спорта; психо​логия творчества и т. д.
Отраслью социальной психологии, изучающей конкретный вид коммуникативной деятельности человека, является психология делового общения. Именно ей в последнее время удается вносить значительный вклад в решение сложных, многопрофильных за​дач углубления профессиональной компетентности социономис- тов (специалистов системы «человек — человек»): педагогов, вра​чей, дипломатов, бизнесменов, журналистов, руководителей раз​личных предприятий. Для них психология делового общения — не отвлеченная наука, а важное и необходимое звено их психоло​гической культуры.
Разумеется, социономисты никогда не отказывались от ис​пользования эмпирической, житейской психологии, основанной главным образом на личном опыте, знании жизни. Преобладаю​щая часть таких сведений правильно отражает психологические закономерности. Однако наряду с эмпирическими знаниями соци- ономисту необходимо и конкретное научное руководство к дейст​вию. То, к чему после долгих поисков и заблуждений приходит
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опытный преподаватель или руководитель, может быть обнару​жено с помощью психологии делового общения, причем в очень короткое время, с достаточной полнотой и ясностью.
Предлагаемая работа является попыткой систематизировать курс психологии делового общения и решить следующие прак​тические задачи:
о оптимально организовать подготовку к проведению дело​вой встречи и разработать ее стратегию; о на основе внешних признаков установить индивидуально- личностные (темперамент, характер, способности) и пове- денческо-психологические особенности собеседника (цели, мотивы, эмоциональное состояние, позицию в общении, искренность — лживость) и т. д.; о учесть наиболее действенные факторы, влияющие на ре​зультативность и точность постижения психологии собе​седника;
о в целях собственной безопасности опознать тех, кто скло​нен к психопатологическим отклонениям; о при проведении деловых встреч учесть особенности пове​дения и менталитета мужчин и женщин, людей разных на​циональностей; о противостоять тактике спекулятивных уловок, если она применена со стороны оппонента; о выявить и расширить круг общих интересов с партнером с целью принятия взаимовыгодного решения и др.
При написании отдельных глав широко использовались раз​нообразные материалы, подготовленные специалистами по пси​хологии, социологии, физиогномике, фрагменты из публицис​тических и художественных произведений, материалы следст​венной и судебной практики, а также результаты многолетних наблюдений автора.
В конце книги предлагаются конкретные задачи, направлен​ные на формирование и развитие способности разбираться в лю​дях и эффективно взаимодействовать с ними, что так необходи​мо в практике делового общения. В самих задачах и упражнени​ях имеются методические рекомендации по их выполнению.
При'использовании психологического практикума в учебном процессе необходимо иметь в виду следующее:
1. Большинство заданий рассчитано на устное исполнение. В случае, когда задание требует письменной формы, это специ​ально оговаривается в тексте.
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2. Хотя наиболее трудные задачи имеют ответы (в конце текс​та), предполагается их творческое, самостоятельное решение читателем.
3. Если выполнение конкретного задания требует работы с таб​лицами, рисунками и другими аналогичными материалами, их следует подготовить заранее. Это могут быть, например, ксеро​копии имеющихся в пособии образцов.
4. К заданиям со знаком 8—* даны ответы в конце практи​кума.
Книга может служить пособием по практической психологии для специалистов в области рекламы, юриспруденции, имидж​мейкеров, теле- и кинооператоров.
Надеюсь, что вас ждет не только полезное, но и увлекатель​ное чтение.

ПСИХОЛОГИИ
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ЗШО'ШФГ© ОБЩЕНИЯ
Понятие делового общения
Хорошая беседа — это своего рода литературное произведение со своим вступлением, основным повествованием, часто содержащим интригу с завязкой, развязкой, и заключением. Эти элементы беседы можно иначе обозначить как начало и установление контакта
между общающимися, сбор необходимых фактов или обмен информацией, обсуждение, а часто и оказание
какого-то воздействия на собеседника.
ДО. Б. Алешина, Л. А. Петровская
Повседневное решение разнообразных задач и проблем каж​дым из нас можно представить в виде непрерывного делового об​щения. Мы постоянно с кем-то беседуем, совещаемся, о чем-то договариваемся. Деловое общение может проявляться в различ​ных формах:
о деловые беседы (встречи, переговоры, совещания, «круг​лые столы», дискуссии, дебаты, прения); о деловые встречи (групповые и с глазу на глаз); о публичные выступления (доклады, сообщения, приветствия, самопрезентации и т. п.); о собрания;
о пресс-конференции (брифинги); о деловые завтраки, обеды, ужины, фуршеты; о собеседования (например, при приеме на работу); о общение через средства массовой коммуникации (по телефо​ну, через Интернет, по обычной и электронной почте) и др. Все они имеют и свои особенности, и общие черты. В даль​нейшем мы остановимся на основной форме делового взаимо-
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действия — общении двух человек, которых мы будем называть собеседниками или партнерами.
Пожалуй, трудно представить себе большее многообразие жизненных ситуаций, чем то, когда двое людей вступают в кон​такт друг с другом. Это и разговор начальника с подчиненным, и встреча врача с пациентом, преподавателя со студентом, следо​вателя с допрашиваемым. Вы можете обсуждать с сыном перс​пективы учебы в вузе, а с начальником — свое повышение по службе. Вы пытаетесь договориться с малознакомым человеком о цене на его дачный участок. Два адвоката стараются разрешить спор о разделе имущества при разводе. Работник администрации города встречается с директором завода, чтобы предотвратить загрязняющее воздействие данного производства на окружаю​щую среду. И многое, многое другое... Естественно, что каждая из этих ситуаций имеет свои особые проявления. Например, для разговора начальника с подчиненным обычно требуется соблю​дение достаточно большой дистанции (не менее чем 1,5 м), избе​гание долгих прямых взглядов. Совсем по-другому складывает​ся общение коллег, равных по рангу: увеличение пространствен​ной дистанции между ними, отсутствие зрительного контакта говорит о том, что собеседники в ссоре.
Конечно же, это далеко не единственные параметры, харак​теризующие специфику подобных ситуаций. К ним можно при​бавить множество других: интонации и паузы в речи, наиболее часто употребляемые слова и т. д. Как же все-таки можно опи​сать деловое общение, что именно стоит учитывать, чтобы кон​такты были наиболее успешными и продуктивными?
Социально-психологические исследования убедительно сви​детельствуют, что два человека, даже если они удалены друг от друга и каждый занимается своим делом, все равно, пусть неосоз​нанно, в своем поведении учитывают присутствие другого (на​пример, когда они едут в метро или занимаются в библиотеке). Несомненно, и в этих ситуациях происходит общение людей друг с другом, но оно — особого рода. Любое общение должно быть гибким, неординарным, разнообразным, соответствующим каж​дому случаю.
Деловое общение принято разделять на официальное и не​официальное. Примером официального общения является теле​фонный разговор оперативного работника или следователя по по​воду качества расследования конкретного уголовного дела, док-
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лад начальнику о проделанной за отчетный период работе, выс​тупление на оперативном совещании и т. д. Особенностями офи​циального общения являются строгий, документальный деловой язык, ограниченность тематики рамками служебных задач. Обычно это стандартизированное, втиснутое в правовые рамки общение, которое со временем может привести к формализму и потере интереса к теме. Чтобы этого не произошло, следует при​бегать к неформальному общению, которое чаще всего происхо​дит в неформальной обстановке. Это позволяет разнообразить тематику, вызывать интерес и к теме общения, и к собеседнику, способствует расширению общего и профессионального кругозо​ра. Умение общаться в неофициальной обстановке — важный компонент профессиональной культуры любого специалиста.
Кроме двух основных видов делового общения, можно выделить и другие: контактное (здесь, сейчас) и дистантное (там, потом); непосредственное (лицом к лицу) и опосредованное (через средст​ва массовой коммуникации); устное и письменное; диалогическое и монологическое; межличностное и массовое и т. д.
Поскольку единой универсальной типологии в науке до сих пор все-таки не существует, представляется оптимальным со​средоточиться на наиболее часто встречающемся в жизни дело​вом межличностном общении. Нами будут рассмотрены основ​ные его аспекты: восприятие, понимание (познание) партне​рами друг друга; обмен информацией между общающимися; вза​имодействие в процессе контакта. Предполагается, что по край​ней мере один из его участников (инициатор общения) осознан​но и активно стремится познать партнера, создать условия для наиболее успешного взаимодействия с ним и использует арсенал доступных ему коммуникативных средств.
Итак, деловое общение — процесс установления и развития контактов между людьми, порождаемый потребностями их совместной деятельности. Содержанием делового общения яв​ляется обмен информацией и опытом, предполагающий дости​жение определенной цели и решение конкретной проблемы.
Для делового общения чаще всего характерна ситуация, ког​да каждый из собеседников находится в поле зрения другого; по​этому любая реакция — поза, взгляд, жест — может быть легко замечена и учтена. Конечно, это имеет свои позитивные и нега​тивные стороны. С одной стороны, пристальное наблюдение за партнером дает обильную информацию о нем, что может способ* 

ствовать более легкому и быстрому установлению взаимопонима​ния. Но с другой стороны — при таком тесном контакте можно невзначай выдать себя, проявить какое-то чувство или отноше​ние, которое хотелось бы скрыть, и это может повредить делу.
И в ситуации групповой дискуссии, и в публичном выступле​нии успешность взаимодействия не столь значительно зависит от того, насколько обе стороны настроены на взаимодействие друг с другом. В большой аудитории всегда есть вероятность, что ка​кая-то группа людей будет готова выслушать не очень интерес​ную или уже знакомую информацию. Когда же перед тобой толь​ко один человек, приходится как можно точнее учитывать его взгляды и вкусы — иначе общение может не состояться. Имен​но поэтому в ситуациях делового общения двух партнеров осо​бенно важны проявления взаимного интереса, дружелюбия и доверия. Но далеко не всем удается найти правильную форму их выражения, особенно когда собеседники находятся в неравных позициях.
Важная особенность делового общения заключается в том, что оба собеседника по очереди выполняют роли говорящего и слу​шающего, поэтому любая пауза или любая «речь» не должны слишком затягиваться. У каждого из партнеров есть свой лимит времени, и если один из них слишком долго говорит, интерес к тому, что он говорит, чаще всего ослабевает. Точно так же пас​сивность и молчаливость партнера не будут способствовать успе​ху деловой встречи.
Деловому общению часто мешают сложившиеся стереотипы. Например, в личном разговоре пол собеседника оказывает до​вольно большое влияние на восприятие того, что он говорит, и на отношение к нему партнера. Например, в эксперименте испы​туемым предлагалось прослушать текст записи, где в одном ва​рианте мужчина, а в другом — женщина рассказывали о себе и своей жизни, причем текст был абсолютно идентичен. Когда пос​ле прослушивания испытуемым предложили выразить свое от​ношение к автору этого текста, женщина была оценена гораздо выше, чем мужчина. Интерпретируя полученные результаты, экспериментаторы пришли к таким выводам: исходя из широко распространенных представлений о мужественности, мужчина, рас​сказывающий о себе «первому встречному» (в данном случае — са​мим участникам эксперимента), воспринимается как человек слабый, невротичный и зависимый; женщина, делающая то же самое, воспринимается как открытая и доверчивая.
Любая деловая беседа с точки зрения своего построения мо​жет быть упорядочена, структурирована и условно разбита на несколько частей:
1. Планирование деловой встречи. На этом этапе осуществ​ляются сбор и систематизация материалов для деловой встречи, моделирование ее возможного построения, разработка стратегии, тактики и техники ведения деловой беседы.
2. Начало встречи. Взаимодействие начинается с краткого приветствия, представления участников и замечаний на общие темы, чтобы установить контакт и определенный психологичес​кий настрой. Здесь же осуществляется первичная оценка инди​видуально-личностных и поведенческо-психологических особен​ностей собеседников.
3. Постановка проблемы для обсуждения и обоснование ее ак​туальности. На этом этапе, как правило, один из участников пред​ставляет проблему как реальную цель беседы (переговоров, встречи).
4. Обмен информацией и ее обработка. Происходит обсуж​дение поставленной проблемы, участники делятся информаци​ей и взглядами, приводят свои аргументы, вырабатывают комп​ромиссные решения, оценивают достоинства и недостатки раз​личных вариантов решения задачи.
5. Подведение итогов деловой беседы. Может быть сформу​лировано определенное решение проблемы, либо участники бе​седы только подводят итоги и определяют следующие шаги.
Поскольку у каждого собеседника есть двойной интерес — относительно существа дела и своих отношений с партнером, каждый этап деловой встречи должен способствовать развитию будущих отношений, а не мешать им.
Общие принципы построения делового общения
В вопросах стиля плыви по течению.
В вопросах принципа стой твердо, как скала.
Т. Джефферсон
Принципы делового общения — это общие исходные идеи, руководящие начала, основные правила его построения. Наша задача состоит в том, чтобы сформулировать и закрепить лишь
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те из них, которые способствуют формированию психологичес​кой установки на совершенствование (оптимизацию) делового об​щения. Постараемся понять их важность и как можно лучше за​помнить.
1. Каждая беседа должна иметь цель. Инициатору встречи надо понять и четко для себя сформулировать, чего он хочет до​биться. Во время беседы необходимо разобраться в том, к чему в данный момент стремится собеседник, какие цели он ставит пе​ред собой. Важно попытаться понять и то, почему он хочет имен​но этого, какие мотивы им движут.
2. Самые первые и сильные впечатления о человеке зависят от его внешнего вида. Поэтому каждый должен всегда иметь оп​рятный вид, быть стройным, подтянутым, с надлежащей вы​правкой (то есть стоять, ходить прямо, не сутулясь, держать пле​чи развернутыми и пр.).
Нужно следить за выражением своего лица. В повседневном общении оно не должно быть угрожающим или надменным — это может стать психологическим барьером при разговоре с людьми.
3. Решающими для формирования впечатления о человеке яв​ляются первые четыре минуты общения. В этом временном ин​тервале активно функционируют все органы чувств, с помощью которых создается целостное представление о другом человеке. К концу четвертой минуты уже становится в общих чертах ясно, симпатичны люди друг другу, расположены к взаимному обще​нию или нет. Не исключено, что первое впечатление о человеке окажется обманчивым, но вместе с тем оно довольно устойчиво, меняется медленно и с трудом. Следовательно, в первые четыре минуты общения свое поведение необходимо полностью подчи​нить задаче создания благоприятного фона общения.
4. Изучая поведение собеседника, помните, что он не может в равной степени все держать под контролем. Лучше всего удается контролировать речь, хуже — выражение лица, еще менее — движение головы (кивки, наклоны). Свои руки, которые чело​век видит, он еще может в какой-то мере держать под контро​лем, а все то, что ниже — корпус, ноги — для большинства лю​дей могут вообще не существовать.
5. Начинайте беседу с дружеского тона, поддерживайте пози​тивную атмосферу общения. Это значит: быть вежливым, так​тичным, доброжелательным и предупредительным.

6. Важно помнить, что своеобразным мимическим знаком рас​положения является улыбка. Она необходима не только для дру​гих, но и нам самим, поскольку повышает настроение и работо​способность. Как настроение влияет на выражение лица, так и, наоборот, выражение лица способствует созданию соответству​ющего настроения. Доказано, что можно улучшить настроение, изобразив на лице веселье, радость. Ведь мимические мышцы тесно связаны со многими структурами мозга. Начиная улыбать​ся искусственно, мы включаем те механизмы, которые обеспе​чивают нам непринужденную улыбку.
7. Не начинайте разговор с обсуждения тех вопросов, по кото​рым расходитесь с собеседником в мнениях. Задавайте вначале вопросы, на которые собеседник скорее всего ответит утвердитель​но. Следите за тем, чтобы разговор шел по пути «накопления со​гласия». Человек не любит менять мнение. Если он согласился с вами в девяти случаях, то скорее всего согласится и в десятом.
8. Будьте хорошим слушателем. Развитая способность слу​шать предполагает:
· умение воздерживаться от выражения своих эмоций при восприятии информации — даже неблагоприятной;
· поощрение собеседника к продолжению разговора, «под​талкивающее» поведение;
· умение «подхватывать», развивать мыс ль собеседника, дер​жаться «на один шаг вперед».
9. Избегайте критиковать коллег и малознакомых людей. По меткому замечанию Г. Флобера, «с тех пор как существует крити​ка, у нее не было ни одной удачи... Критикой занимаются тогда, когда не способны творить». Однако критику в свой собственный адрес нужно научиться принимать: как минимум — подумать о том, чем она вызвана, как максимум — постараться исправить положе​ние. Подлинно деловое отношение предполагает умение человека выявлять даже скрытую критику своей позиции собеседником.
10. Прежде чем убеждать человека в чем-либо, постарайтесь понять его. При этом разграничивайте понятия «позиция» и «мнение»: это не одно и то же. «Мнение» более поверхностно и не всегда совпадает с «позицией» человека, которую тот демон​стрирует своим поведением. Например, собеседник высказывет мнение, что все граждане равны перед законом, но его позиция проявляется в том, что он пытается повлиять на должностное лицо, чтобы с помощью уговоров, угроз, подкупа, лживых обе​

щаний и т. п. изменить положение в нужную для себя сторону. Или, например, вы можете искренне выражать свое мнение, что все люди равны независимо от расовой принадлежности. Но мо​жет случиться так, что где-нибудь в метро к вам подсядет черно​кожий малый и, более того, заведет разговор на интересующую его тему... И если вы не вынесете такого «удара судьбы» и пере​сядете на другое место, тем самым проявится ваша настоящая позиция. Этот пример напоминает, что высказывания вашего партнера во время деловой встречи могут не совпадать с его лич​ностной позицией в повседневной жизни.
11. Запоминайте и не путайте имена людей. «Равнодушие или презрение к чьему-либо имени демонстрируют последнюю сте​пень развращенности», — говорил Ж. Саньяль-Дюбе. Чаще об​ращайтесь к собеседнику по имени и вообще произносите это имя. Обезличенное общение однозначно воспринимается партнером как отсутствие интереса к нему. Обратиться к человеку — это значит направить на него свой взгляд и назвать его имя. Вы мо​жете быть уверены, что человек будет внимательно вас слушать в течение определенного времени только потому, что вы назвали его имя и смотрите на него.
12. Помогайте людям чувствовать свое значение. Люди, допус​кающие в общении высокомерный тон, грубость, заносчивость, иронические или невежливые замечания, выражения и реплики, оскорбляющие человеческое достоинство, угрозы, поучения, не​справедливые упреки и обвинения, — такие люди не только диск​редитируют свои организации, но и совершают грубый психоло​гический просчет. Старайтесь как можно искреннее ценить и хва​лить достоинства человека — они, как правило, есть у любого.
13. Избегайте споров. Как советовал Д. Карнеги: «В споре в лучшем случае удовлетворенным остается его зачинщик, по​лучивший больше внимания и поупражнявшийся в словесном фехтовании». Это, конечно, хороший опыт, но не для участни​ков деловой встречи.
Остерегайтесь злейших врагов общения — раздражитель​ности и бестактности. Раздражительность как минимум невы​годна вам. Во-первых, она затрудняет общение, и вам придет​ся потратить больше усилий, чтобы добиться чего-то. Во-вто- рых, она приводит к ослаблению защитных сил организма. Присмотритесь повнимательнее к источнику вашего раздраже​ния; вы быстро убедитесь, что дело не стоит ваших нервов.

ШЩШПШШ к деловой
Планирование деловой встречи
Никто не может сломить того, кто ко всему готов.
П. Буаст
Отнюдь не у нас недостаточно времени: это ему недостаточно нас.
П. Клодель
Если ваш собеседник не испытывает затруднений в процессе переговоров и относительно легко выходит из трудных ситуаций, то скорее всего он добросовестно, в подробностях распланировал и подготовил деловую встречу с вами. Он мысленно детально, многократно прорепетировал ее, приблизительно представил все неожиданные обстоятельства, которые могут сложиться в ходе разговора. Следовательно, в момент получения «сюрприза» с ва​шей стороны он может полностью сосредоточиться на основной проблеме, не отвлекаясь на мелочи. Кроме того, если партнер сумел предугадать ваш вариант, предварительно готовясь к бе​седе, не исключено, что ответ у него уже готов. Итак, ваш собе​седник в данном случае руководствуется принципом: «Плыву не так, как ветер дует, а как парус поставлю».
Вместе с тем, партнеры нередко недооценивают значение под​готовки к деловой встрече. Это оборачивается значительными из​держками в проведении совещаний, переговоров, бесед. Напри​мер, неопределенность высказываний многих участников пере​говоров приводит в конечном итоге к потере времени, снижению трудоспособности собеседников. Неумение партнеров во время де​ловой встречи говорить лаконично, по существу и конструктив​но мешает укреплению профессионального авторитета руководителей, способствует снижению производительности труда.
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Как правило, подавляющее большинство партнеров оправдывает свою неподготовленность к переговорам постоянной нехваткой времени и недоумевает: где его взять?
Для того чтобы ответить на этот вопрос, обратимся к практи​ческим советам Н.М. Тимченко, который предостерегает от все​возможных «поглотителей времени». К ним относятся: 1) нечет​кая постановка цели; 2) отсутствие приоритетов в делах; 3) по​пытка слишком много сделать за один раз; 4) отсутствие полного представления о предстоящих задачах и путях их решения; 5) плохое планирование трудового дня; 6) личная неорганизован​ность, «заваленный» письменный стол; 7) скверная система сбо​ра материала; 8) отрывающие от дела телефонные звонки; 9) не​запланированные посетители; 10) неспособность сказать «нет»; 11) отвлечения, шум; 12) отсутствие самодисциплины; 13) синд​ром «откладывания»; 14) длительные ожидания (например, условленной встречи) и др.
Н.
М. Тимченко рекомендует также запомнить следующую поучительную историю:
«Гуляя по лесу, некто встретил дровосека, который долго и упорно пилил сваленное дерево. Прохожий подошел ближе, что​бы разглядеть, почему работа дается с таким трудом, и сказал: «Извините, но мне кажется, что ваша пила совершенно затупи​лась! Почему бы вам ее не заточить?». На что дровосек в ответ простонал: «Для этого у меня нет времени — я должен пилить!».
Чтобы ваше положение в процессе деловой встречи было проч​ным и устойчивым, вам необходимо заблаговременно разработать план ее проведения. Он должен представлять собой четкую про​грамму действий: как начинать и заканчивать предстоящую бесе​ду, чем аргументировать свои предложения и убеждать партнера.
Вы можете возразить: целесообразно ли вообще что-либо пла​нировать в рамках деловой встречи, особенно если она не очень важная? Не будет ли это потерей драгоценного времени?
Как показывают социологические исследования, неподготов​ленные деловые встречи, как правило, обходятся гораздо доро​же, чем хорошо спланированные заранее (с учетом времени на повторную беседу). Возможны отсрочки соглашения и наруше​ния планов. И это понятно: никто не строит здание без чертежа. Деловое общение не должно представлять собой разрозненную совокупность не связанных элементов — оно должно иметь чет​ко разработанную систему планирования.
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Планирование деловой встречи позволяет: о своевременно осуществить сбор и систематизацию матери​алов для деловой встречи; о смоделировать возможное ее построение исходя из логичес​ких, психологических, риторических и научно-професси- ональных принципов; о сделать предварительно как прогноз, так и анализ пред​стоящей беседы, переговоров, совещания; о разработать стратегию, тактику и технику ведения дело​вого общения;
о найти и устранить возможные узкие места деловой встречи; о «передать ответственность» и «делегировать контроль» от​дельным сотрудникам в рамках проекта встречи; о согласовать все действия и мероприятия по плану деловой встречи во времени; о заранее подыскать сильные аргументы, продумать стиль изложения и найти нужное слово в нужный момент.
Организация беседы
У кого много дел, тот не может себе позволить не иметь времени.
В. Швебе ль
Если попытаться кратко сформулировать возможные рекоменда​ции по организации беседы, то они будут такими: место и время беседы должно максимально соответствовать ее целям и характеру. Успешное решение задач переговоров во многом за​висит от обстановки, в которой будет протекать беседа. Здесь, конечно, не может быть общего правила и стандарта. Однако важ​но предварительно получить согласие партнера на встречу (в удоб​ное для него время), заранее позаботиться об исключении раз​личного рода помех (телефонных звонков, обращений коллег, вызовов к начальству), обеспечить конфиденциальность обще​ния. В местах проведения беседы не должно быть ничего слиш​ком яркого или неожиданного, отвлекающего собеседников.
Планирование тактики проведения беседы — также процесс творческий. Характер и последовательность вопросов, подлежа​щих обсуждению, зависят от конкретных обстоятельств, особен​ностей личности партнера и его отношения к теме встречи. Но в
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то же время имеется ряд общих правил, необходим максималь​ный учет положений психологии для достижения поставленных целей.
Прежде всего необходимо принять решение, с какой темы сле​дует начать беседу, чтобы установить психологический контакт с партнером.
По реакции собеседника, его манере держаться, одеваться можно определить его свойства, облегчающие установление кон​такта (любознательность, чувство юмора, культура поведения, вежливость), а также черты характера, затрудняющие контакт (подозрительность, настороженность, озлобленность, грубость, беспечность).
Время встречи важно устанавливать с учетом характера пред​стоящего разговора, причем необходимо учитывать пожелания обоих партнеров. Часто один из них, более заинтересованный в разговоре, бывает вынужден соглашаться на условия, которые ему предлагают. Если вы сами окажетесь в такой ситуации, не спешите обижаться или, во всяком случае, демонстрировать свою обиду. Это может произвести неприятное впечатление на собе​седника и помешать успеху дела.
Не менее важно правильно организовать расположение людей относительно друг друга в ходе встречи. Собеседники, сами того не сознавая, стремятся занять в пространстве определенное мес​то, соответствующее их субъективному статусу. Был проведен такой эксперимент: специалистов разного профессионального уровня просили занять в большом зале те места, которые им боль​ше нравятся. Оказалось, что «начальники» стараются сесть в центре, так, чтобы им было хорошо видно и слышно всю аудито​рию. Те же, кто воспринимает свой статус как низкий, садятся где-либо сбоку или с краю, как бы свидетельствуя о том, что они ни на что не претендуют. Эти результаты показывают, что под​черкнуть неравенство позиций партнеров при организации пространства встречи не так уж сложно, но как соблюсти их равенство?
Пожалуй, самым естественным будет выглядеть положение собеседников друг напротив друга. Такое расположение создает одновременно и деловую, и доверительную атмосферу. Важно и то, что находится между партнерами по общению. Если это нечто массивное, например, большой письменный стол, то разговор скорее всего примет деловой оттенок, если же это журнальный столик, беседа будет более интимной. Мягкий, неяркий свет в помещении также способствует доверительности беседы.
Если же разговор происходит в большом помещении, напри​мер, в кабинете или аудитории, для длинного и обстоятельного разговора собеседникам лучше расположиться где-нибудь в углу, чтобы возникла иллюзия собственного пространства встречи. Расстояние между беседующими также нужно учитывать, по​скольку оно может служить определенным индикатором тональ​ности беседы. Но прежде всего мы рассмотрим факторы, влияю​щие на первоначальную оценку партнера по общению.

т жштшт
ЗНАТЬ О ЧЕЛОВЕКЕ
Ш ШЖШЯШШ С НИИ
J J
Построение образа партнера по общению
Впечатление от себя самого никогда не совпадает с мнением о тебе других.
У. Оден
Окончательное благо и наивысшая обязанность для мудреца — сопротивляться видимости.
Цицерон
Одной из глубинных проблем человеческого общения являет​ся проблема понимания другого человека. Каждый из нас беско​нечно сложен и непроницаем для поверхностного наблюдения, но в практике общения люди склонны определять личностные достоинства и недостатки друг друга на основе восприятия од​ной лишь внешности и особенностей поведения.
Анализируя процесс познания человека человеком в общении, C.JI. Рубинштейн писал: «В повседневной жизни, общаясь с людьми, мы ориентируемся в их поведении, поскольку мы как бы “читаем” его, т. е. расшифровываем значение его внешних дан​ных и раскрываем смысл получающегося таким образом текста в контексте, имеющем свой внутренний психологический план. Это “чтение” проистекает бегло, поскольку в процессе общения с окружающими нас людьми вырабатывается определенный, бо​лее или менее автоматически функционирующий подтекст к их поведению».
Психологами было обнаружено несколько типовых схем, на основе которых складывается образ другого человека и которые

в той или иной степени используются всеми людьми. Построе​ние образа партнера по этим схемам, как правило, приводит к так называемым эффектам первого впечатления (парадоксам, иллюзиям, ошибкам).
Наиболее часто применяется схема восприятия, которая срабатывает в случае неравенства партнеров в той или иной сфе​ре. Нам свойственно положительно оценивать различные психо​логические качества того, кто превосходит нас по какому-то су​щественному параметру. Если же мы имеем дело с человеком, которого сами в чем-то превосходим, то мы его недооцениваем. Очень важно помнить, что превосходство фиксируется по како​му-то одному признаку, а переоценка (или недооценка) происхо​дит по многим качествам человека. Эти ошибки в психологии межличностного общения называют фактором превосходства.
Не менее важными являются ошибки, связанные с тем, нра​вится нам внешность собеседника или нет. Если нравится, то од​новременно мы склонны считать человека умным, интересным, симпатичным и т. д. (переоцениваем многие его психологичес​кие качества), если не нравится, то все в нем недооценивается. Здесь ошибки восприятия связаны с фактором привлекатель​ности.
Следующая схема также хорошо изучена в психологии обще​ния. Те люди, которые относятся к нам благосклонно, кажутся нам значительно лучше расположенных отрицательно. Это про​явление так называемого фактора отношения к нам. Американ​ские психологи Р. Нисбет и Т. Вильсон провели следующий экс​перимент. Студенты в двух разных аудиториях в течение полу​часа общались с новым преподавателем, который с одними испытуемыми вел себя доброжелательно, с другими — подчерк​нуто отстраненно. После этого студентов попросили дать харак​теристику личности преподавателя. Результаты оказались дос​таточно однозначными: оценки «доброжелательного» препода​вателя оказались значительно выше оценок «отстраненного».
Рассмотренные нами разновидности ошибок при формиро​вании первого впечатления называются эффектом ореола, или галоэффектом. Он проявляется в том, что при формировании первого впечатления общее положительное мнение о малозна​комом человеке приводит к его «перехваливанию». Например, Петр видит, что Павел лично приветствует вновь прибывшего участника встречи. В представлении Петра такое поведение — признак душевной теплоты. Далее он ассоциирует душевную теп​лоту с добротой, а доброту — с честностью. В результате он вос​принимает Павла хорошим и честным, а не только душевным. В действительности Павел может быть хорошим актером, исполь​зующим свою кажущуюся мягкость для того, чтобы вызвать до​верие таких людей, как Петр. Это пример положительного орео​ла, но может возникать (причем чаще) и отрицательный.
Психолог Г. Олпорт обнаружил, что негативная информация сильнее влияет на наше впечатление о других людях, чем пози​тивная.
Эффект ореола чаще всего возникает при следующих усло​виях:
1) когда воспринимающий судит о свойствах человека, в ко​торых не разбирается;
2) когда его психологические черты связаны с нравственностью;
3) когда воспринимающий хорошо знает данного человека.
Важно отметить, что эти три фактора — превосходства,
привлекательности и отношения к нам — охватывают прак​тически все возможные ситуации общения. И все-таки первич​ное восприятие другого человека не всегда ошибочно. Более того, специальные исследования показывают, что почти каждый взрослый человек, имеющий достаточный опыт общения, спосо​бен точно определить многие характеристики партнера. Но это бывает лишь в нейтральных ситуациях, весьма редких в прак​тике деловых отношений. Образ собеседника, который создает​ся при знакомстве, — это регулятор последующего поведения, он необходим для того, чтобы партнеры могли правильно и эф​фективно взаимодействовать в различных ситуациях.
В последующих главах будет предпринята попытка миними​зировать вероятность подобных ошибок восприятия.
Все особенности человека можно подразделить на три катего​рии: анатомические признаки (строение тела, головы, лица и т.д.), функциональные и экспрессивные особенности голоса и речи, жестикуляции, мимики, пантомимики, позы, а также со​путствующие признаки (одежда, обувь, мелкие носильные вещи, украшения и пр.).
Психологические исследования показали, что в процессе об​щения люди прежде всего обращают внимание на анатомичес​кие особенности лица, а также на цвет волос, форму носа, раз​рез и цвет глаз, меньше всего — на форму лица и контуры тела.
Однако анатомические черты человека подвержены измене​ниям под влиянием условий и образа жизни, эстетических пред​ставлений, трудовой деятельности, психических нагрузок, стрессов. Все это вносит коррективы, косвенно влияя на внеш​ность человека. Если человек много и сосредоточенно думает, делает много добра, много смеется или, напротив, хмурится, страдает, все это формирует типичное для него выражение лица, что подтверждается примерами сословной и профессиональной «закрепленности черт лица». Наиболее часто встречающееся со​стояние человеческой психики действует на анатомические осо​бенности человека много сильнее, чем наследственные и консти​туционные характеристики.
Каждый элемент функциональной структуры внешности и поведения человека отличается прежде всего своими информа​тивными возможностями. Так, мимика в большей степени пере​дает состояния человека, жесты свидетельствуют об интенсив​ности переживаний, направленность взгляда говорит о харак​тере контакта, поза с большей очевидностью, чем другие эле​менты, передает отношение к другому человеку. Речевое пове​дение служит индикатором общей эрудиции, особенностей ин​теллекта, мотивации поведения. По характерной терминологии человека можно судить о его профессии, увлечениях, жизнен​ном опыте.
Сопутствующие признаки человека (прическа, одежда, украшения и др.) могут отражать образ жизни, некоторые моти​вы поведения, отношение к себе, эстетические представления. На выбор одежды влияет то или иное настроение, а также бессознатель​ные установки. Чрезмерное внимание к оформлению внешности (например, наличие у мужчин таких украшений, как перстни, браслеты, цепочки, кресты) нередко указывает на склонность к рисовке, позерство, повышенный интерес к лицам противо​положного пола. Некоторые особенности оформления своей внешности говорят об идентификации человека с традициями, вкусами определенных религиозных или социальных групп.
Не полагаясь полностью на внешние признаки, тем не менее можно утверждать, что их язык более правдив, чем слова, по​скольку невербальные проявления хуже поддаются волевому контролю. Однако точность восприятия партнера может быть обеспечена только в том случае, если выявляется и оценивается весь комплекс его психологических проявлений.

Итак, выделить фактор превосходства с помощью пере​численных внешних признаков всегда очень важно. Отметим, что действие фактора превосходства начинается тогда, когда человек фиксирует превосходство другого над собой по сопут​ствующим (одежда) и функциональным (манера поведения) признакам.
В прежние времена одежда была важнейшим внешним при​знаком определенного социального статуса или положения че​ловека. Так, любой житель средневековой Европы, только взгля​нув на одежду человека, сразу понимал, кто перед ним.
В Китае вплоть до XX в. самой распространенной одеждой был халат. Социальное положение определялось не только его фасо​ном, но и цветом. Так, халат желтого цвета мог носить только император, коричневого — сановники преклонного возраста, красного и синего — герои. Халаты голубого цвета носили сту​денты, белого — крестьяне, черного — нищие.
В настоящее время практически нет запретов или правил от​носительно одежды, и каждый может надеть все, что захочет. Тем не менее связь одежды с тем или иным видом превосходства ос​тается достаточно тесной. По одежде можно определить соци​альный статус почти любого человека, а также указать род его занятий.
Как проявляется сознание своего превосходства в манере по​ведения человека? Его скорее всего можно определить как неза​висимость в различных ситуациях общения. Человек показыва​ет, что собеседник ему неинтересен — ни его реакция, ни наст​роение, ни то, о чем он говорит. Такая внешняя независимость может выглядеть и как высокомерие, наглость, самоуверенность и т. п. Вот признаки превосходства, отмеченные одним из участ​ников деловой встречи: «Фигура спортивная и атлетичная. Зна​ет толк в дорогой одежде. Очень заботится о том, чтобы произ​вести впечатление на окружающих. Имеет властный характер. Всю свою энергию направляет в первую очередь на борьбу за ли​дерство. Силится выглядеть важным. Стремится достичь высо​кого положения и сделать карьеру. Страдает самомнением. В манере речи чувствуются эгоизм и напористость. Употребляет иностранные слова, когда есть равноценные им русские* Види​мо, желает показать и свой интеллект. Однако за фразами скры​вается пустота содержания. Поза излишне расслабленна (просто развалился на стуле), что также может означать превосходство.
Смотрит в сторону, в окно, рассматривает свои ногти — явно де​монстрирует превосходство — или смотрит на меня как сквозь воздух, подчеркивая этим неуважение. Кстати, люди зависимые обычно внимательно слушают и смотрят, заглядывая в глаза...».
Манера поведения собеседника может содержать в себе при​знаки превосходства объективного или только субъективного, а также превосходства ситуативного. Безусловно, на восприятие превосходства влияют весь жизненный и профессиональный опыт собеседника-наблюдателя
, а также его внутренняя по​зиция
 . Чтобы понять это, обратимся к возможностям изобрази​тельного искусства.
Интересен проведенный профессором Л.М. Колодкиным со​поставительный анализ критических оценок картины известно​го русского художника П.А. Федотова — мастера совершенно нового для России жанра сатирической картины. В 1846 г. он представил на выставку свою первую работу — «Свежий кава​лер, или Утро чиновника, получившего первый крестик».
Жанровая сценка взята из жизни разорившегося русского дворянина. Чиновник, получивший орден и отметивший это со​бытие накануне, примеряет его на домашний халат, куражась перед молодой кухаркой. Кухарка же показывает чиновнику его прохудившийся сапог. Вот восприятие этой картины известного критика В.В. Стасова:
«...Перед нами одеревенелая натура, продажный взяточник, бездушный раб своего начальника, ни о чем более не мыслящий, кроме того, что даст ему денег и крестик в петлицу. Он свиреп и безжалостен, он утопит кого и что хотите, и ни одна складочка на его лице не дрогнет. Злость, чванство, вконец опошлившаяся 

жизнь — все это присутствует на этом лице, в этой позе и фигуре закоренелого чиновника в халате и босиком, в папильотках и с орденом на груди».
А вот как отзываются о картине авторы монографии о П. А. Фе​дотове: «Федотов срывает маску не только с чиновника, но и с эпохи. Посмотрите, с каким превосходством, с какой иронией и трезвым пониманием действительности глядит на своего барина кухарка. Такого искусства обличения еще не знала русская жи​вопись».
На этих примерах очень хорошо заметен субъективизм в «сня​тии» и оценке информации с одной и той же картины. Критика умеет читать в произведении главным образом то, что ей хочется прочитать.
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Человечишка изображен, конечно, ничтожный, мелкий. Но, глядя на него, на ту же самую картину, можно опровергнуть каж​дое слово знаменитого русского критика. Настоящий карьерист и сухарь, «одеревенелая натура» не бу​дет становиться в позу перед кухаркой, тем более в ночном халате. Одеревене​лая натура не прицепит орден на халат.
Настоящий карьерист и сухарь будет любоваться орденом наедине перед зер​калом в полной своей чиновничьей выправке. Мимо кухарки он пройдет, храня ледяное молчание, а не станет с ней фамильярничать в халате.
То, что он куражится перед кухар​кой, говорит скорее о его веселом, об-
П.А, Федотов.
щительном нраве, о его, если хотите «Свежий кавалер», 1846.г. (любимое у критиков словечко), демок​ратизме. О том же говорит и гитара, под которую он поет, вероятно, жестокие романсы, и, может быть, — кто знает? — хорошо поет. И вовсе не об «одеревенелости» говорят следы бесшабашной вче​рашней попойки.
«Продажный взяточник», — пишет Стасов. Но откуда это видно? С таким же успехом можно про него сказать, что он анг​лийский шпион. Если он взяточник, почему у него столь бед​ная и убогая обстановка? Настоящие взяточники живут на даче и имеют собственный выезд. «Бездушный раб своего начальни​ка»? Но это чисто умозрительное заключение. Ни одна деталь

в картине не наталкивает на эту мысль. Если он «свиреп и без​жалостен», то как же кухарка не боится совать ему со смехом под нос его собственный сапог? Разве такой «утопит кого и что захочет»?
Между кухаркой и чиновником — скорее панибратство и фа​мильярность, нежели острая идейная борьба. Одним словом, в картине прочитано то, что хотелось прочитать исследователю и критику. Точно так же по-разному можно читать саму действи​тельность, а не только ее отображение на холсте.
Столкновение различных точек зрения по поводу картины П.А. Федотова дает основание сделать вывод о решающей роли позиции, менталитета и даже способностей человека, восприни​мающего информацию в ситуации делового общения.
Выявление признаков привлекательности — дело не менее трудное. Спросите себя или своих знакомых: каковы внешние признаки, позволяющие одного человека считать привлекатель​ным, а другого нет? Ответить сложно, хотя практическое опре​деление привлекательности, как правило, проблем не вызывает. Все привыкли считать привлекательность только личным впе​чатлением, но можно признать, что привлекательно выглядит человек, старающийся выглядеть социально одобряемый в оп​ределенной группе.
Зависит ли привлекательность только от природной красоты? Экспериментальные данные показали, что физическая красота внешнего облика является важным показателем эстетической привлекательности человека. Вместе с тем нередки случаи, ког​да чья-то внешность кажется симпатичной не в силу физической красоты, а из-за обаяния (шарма) человека — приятного, добро​го, веселого, умного выражения его лица. При этом необходимо отметить, что такая экспрессия вызывает более стойкое отноше​ние к личностным особенностям человека, чем его красота, мало связанная с личными качествами. Проиллюстрируем это утверж​дение.
В многовековой истории человечества имя египетской цари​цы Клеопатры всегда ассоциировалось с идеалом женской кра​соты. Современные кинорежиссеры выбирали на роль Клеопат​ры наипервейших красавиц Голливуда. Так что ныне мы пред​ставляем себе легендарную царицу Египта похожей на Вивьен Ли, Элизабет Тейлор, Софи Лорен.

Но вот недавно в Британском музее в Лон​доне открылась выставка «Клеопатра Еги​петская: от истории до мифа». Была выстав​лена древняя монета с ее профилем и один​надцать статуй Клеопатры, ранее считав​шихся скульптурными изображениями дру​гих египетских цариц и аристократок. Вы​яснилось, что реальная Клеопатра была ко​ренастой женщиной (не выше метра пятиде​сяти) с очень длинным носом, кривыми зу​бами и складками жира на шее. Но ведь оча​ровывала же она не только Цезаря и Марка Антония, но и многих других правителей своего времени, воспитанных на идеалах ан​тичной красоты. Как же это у нее получа​лось? Вполне возможно, что Клеопатра обла​дала тем, что знаменитый В.М. Бехтерев, ис​следуя феномен Григория Распутина, назвал «половым гипнозом». А историки утвержда​ют, что Клеопатра завораживала великих
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мужей своим умом, способностями, а главное — удивительней​шим обаянием. Да и сама возможность разделить ложе с женщи​ной, которая считается земным воплощением Исиды, скорее всего будоражила воображение сильнее, чем красота и образованность
.
А вот более современный пример. Известного киноактера Вла​димира Машкова очень красивым не назовешь. Но за счет внут​ренней силы, обаяния, юмора он даст фору многим красавцам. Так что все зависит от личности. Либо она есть, либо нет. А ос​тальное, видимо, не столь важно.
В американской социальной психологии проблема воспри​ятия красоты и экспрессии обсуждается в связи с эротическим влечением. «Существуют красивые мужчины и женщины, — 

пишет Т. Шибутани в книге «Социальная психология», — кото​рые не вызывают влечения,.. Хотя в этом отношении существует широкий диапазон индивидуальных различий, есть основание счи​тать, что на человека действуют не столько физические свойства, сколько экспрессивные — высота и резонанс голоса, ритм телод​вижений, манера смотреть и улыбаться».
Важно подчеркнуть, что сам эталон красоты часто расплывчат и имеет широкие индивидуальные границы.
Говорят, что о вкусах не спорят. У каждого человека свой иде​ал (вариант) красоты, но существуют и социально-классовые, и даже всеобщие эталоны прекрасного.
Можно ли дать конкретные характеристики красоты, при​знанные всеми? Это пока остается под вопросом. Ясно лишь то, что они относятся к сфере экспрессии человеческого лица и тела. Желание понравиться обычно проявляется в повышенном мы​шечном тонусе, в подтяжке кожи под глазами, на скулах и под​бородке, расправлении плеч, втягивании живота и уменьшении сутулости. Из-за желания выглядеть лучше один партнер может приглаживать волосы, поправлять галстук и другие детали одеж​ды, использовать макияж. Кроме того, он предпринймает попыт​ки привлечь внимание другого с помощью призывных и игри​вых взглядов, закидывания ноги на ногу с демонстрацией бедра и т. д.
Итак, психология делового общения может утверждать, что первоначальное отношение к человеку обусловлено его эстети​ческой привлекательностью и экспрессией. Далее, когда люди лучше узнают друг друга, первое впечатление о личности, сфор​мированное на основе восприятия внешнего облика, может зна​чительно изменяться. Именно в совместной деятельности люди наиболее полно и явно обнаруживают свои достоинства и недо​статки. Кроме того, на наше восприятие собеседника начинают влиять такие значимые социальные характеристики личности, как его профессия и общественное положение. Ведь, зная это, мы можем определить, как нужно себя вести по отношению к этому человеку, чтобы достигнуть признания и понимания.
Для делового общения значительно важнее, чем признаки превосходства и привлекательности, признаки отношения. Действительно, всегда необходимо показать партнеру свое отно​шение к нему — чаще хорошее, но в некоторых случаях и пло​хое. Мы прекрасно осознаем, что хмурый вид, взгляд в сторону или мимо собеседника не располагают его к доверительному об​щению, в то время как улыбка, кивок согласия или открытый взгляд помогают наладить контакт. Но, конечно, и здесь наши знания и представления скорее интуитивны, чем точны. Что та​кое «открытый взгляд»? Обычно прямой взгляд интерпретиру​ется как выражение позитивных чувств. Но если кто-то смотрит на нас пристально и упорно, то это часто интерпретируется как знак агрессивности, а не дружелюбия.
Способы демонстрации отношения к нам можно разделить на вербальные и невербальные. Вербальные способы мы хорошо зна​ем по приемам, используемым искусными льстецами. Они очень точно описаны Н.В. Гоголем в поэме «Мертвые души». «В разго​ворах с сими властителями он (П.И. Чичиков) очень искусно умел польстить каждому. Губернатору намекнул как-то вскользь, что в его губернию въезжаешь как в рай, дороги везде — бархатные, и что те правители, которые назначают мудрых сановников, дос​тойны большой похвалы. Полицмейстеру сказал что-то очень лестное насчет городских будочников, а в разговорах с вице-гу​бернатором и председателем палаты, которые еще были только статские советники, сказал даже ошибкою два раза “ваше пре​восходительство”, что им очень понравилось».
Если проанализировать подобные приемы, то становится по​нятным, что главное здесь — постоянно выражать согласие с со​беседником в значимых для него вопросах и ни в коем случае не спорить с ним. Часто такие же приемы мы используем в ситуа​циях делового общения, например, когда мы знакомимся с но​вым человеком.
Арсенал невербальных средств при этом разнообразен: выра​зить свое отношение можно и кивком головы, и взглядом, но, пожалуй, наиболее важны поза и положение в пространстве по отношению к партнеру. Если мы повернулись к собеседнику ли​цом, то это демонстрирует одно отношение, спиной — другое. Очень хорошо это прослеживается у детей, недаром их называют существами невербальными. Если ребенок относится с симпати​ей к взрослому, он старается быть как можно ближе к нему, а если не любит, то убегает или прячется. У взрослых не принято поворачиваться спиной к собеседнику, но дети это делают посто​янно: когда они обижены — отворачиваются, стоят боком, смот​рят исподлобья. Все это — знаки определенного отношения.

Очень важно, чтобы вербальные и невербальные средства не противоречили друг другу: совпадение их проявлений усилива​ет доверие к человеку.
В любом случае важно осознать, что точность первого впечат​ления о партнере зависит не только от знания типовых схем вос​приятия, но и умения психологически непредвзято интерпрети​ровать особенности его внешности и поведения. Об этом наш даль​нейший рассказ.
Можно ли доверять физиогномике?!
Как ни режет слух фраза «Лицо — важнейший инструмент общения», однако факт остается фактом: большинство людей в процессе общения чаще всего концентрируют свое внимание на лицах партнеров...
А.А. Бодалев
Не следует судить о человеке по лицу — оно позволяет лишь строить пред положения.
Лабрюйер
Еще до возникновения психологии как науки в ходе много​вековых наблюдений за внешностью и поведением людей в раз​личных ситуациях неоднократно делались попытки определить свойства человека через его физиогномическую маску. Интуи​тивное ощущение этой связи пробуждало человеческую любо​знательность с древнейших времен.
Аристотель и Гиппократ заложили основы учения о лице, ко​торое позже было названо физиогномикой — учением о выраже​нии сущности человека в чертах его лица и формах тела. По ним судили о характере, уровне интеллекта, одаренности человека. Пифагор не только решал загадки точных наук, но и легко рас​крывал тайны человеческого лица. Он не брался обучать студен​та математике, если не видел у него на лице знаков, говорящих о способностях к этой науке. Много эмпирического материала по физиогномике содержится в «Наставлениях оратору» Квинти​лиана (конец I в.). Римский врач Гален (II в.) расценивал физи​огномические знания как «возможные и полезные».
Примечательно, что еще в трактате Аристотеля высказыва​ются довольно трезвые суждения о ненадежности используемых

физиогномикой методов, таких, как сопоставление форм и «ха​рактеров» животных и людей, расовых различий и особенностей психики. Однако идеи Аристотеля и Гиппократа смогли вдохно​вить физиогномистов на многие века.
Взгляды древних греков разделял и великий целитель Ави​ценна. В своей практике он подробно анализировал выражения лиц больных и результаты наблюдений приобщал к другим ар​гументам при постановке диагноза.
В конце XVIII — начале XIX в. швейцарский писатель Иоганн Гаспар Лафатер подготовил 4-томное иллюстрированное изда​ние, обосновывающее новый подход к физиогномике. Зарисо​вав тысячи лиц и составив из них «библию физиогномики», он заявил о возможности восстановить физиономию человека, ни​когда не виденного, на основе знания его убеждений и действий, плодов его творчества. Эту идею Лафатер пытался реализовать в отношении Иисуса Христа. Моральную красоту Лафатер, как и древние греки, связывал с красотой физической. В истории науки он остался известен как наблюдательный и тонкий пси​холог. Даже Екатерина Великая в 1782 году посылала к нему в Швейцарию делегацию во главе со своим сыном Павлом. Лафа​тер утверждал, что «физиогномическое чутье» — не только дар Божий, но и настоящее искусство. Однако этих чисто интуи​тивных способностей оказалось недостаточно, чтобы построить науку.
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Менее удачливым последователем Лафатера был австрийский врач Франц Галль, создатель френологии — учения о связи пси​хических особенностей человека с формой его черепа. Результаты
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Карикатура, высмеивающая френологию как лженауку (National Library of Medicine/SPL)
своих исследований он опубликовал впервые в 1805 г., утверж​дая, что по форме и местонахождению выпуклостей и впадин на черепе человека можно определить его характер, наклонности, умственные способности и т. п. В рамках френологии родилось и реакционное ломброзианство
.
В целом, книг по физиогномике в XIX в. издавалось немало. В числе авторов, писавших на эту тему, значатся Чарлз Дарвин, Эжен Ледо, Чезаре Ломброзо, врач-психоневролог И. А. Сикорс- кий; почти все они занимались изучением не всего лица, а толь​ко отдельных его частей (профиля, формы свода черепа, нижней части лица и т. п.).
Большое влияние на развитие физиогномики оказали китай​ская философия и культура. Признанными специалистами в ис​кусстве чтения по чертам лица считаются Чан Кайши и Мао Цзэдун.
Анализ некоторых работ по деловому общению приводит к выводу, что многие и сейчас очень серьезно относятся к физиогно​мике, прямолинейно трактуя связи между психологией собесед​ника и его внешностью. По меткому замечанию Г. М. Андреевой, воздействие этих своеобразных (физиогномических) «стереоти​пов», основанных не столько на «жизненном опыте», сколько на обрывочных сведениях различных психологических концепций, замедляет процесс научного познания психологии человека, за​меняя его предубеждениями и штампами.
Сопоставительный анализ различных физиогномических школ, проведенный Сергеем Литвиновым, также приводит к выводу, что их физиогномические постулаты зачастую противо​речат друг другу.
Согласно Аристотелю, сросшиеся брови означают, что основ​ной чертой характера такого человека является ревность. А в толковании древних китайских физиогномистов сросшиеся бро​ви указывают на мятущийся характер человека, тяжелое детство, бедность, большое несчастье и даже тюремное заключение до тридцатилетнего возраста. У женщин с такими бровями может получиться прекрасная карьера, однако у них нет стремления к занятию домашним хозяйством, и замужество может кончиться разводом. А японские физиогномисты считали, что соединив​шиеся брови означают стремление доминировать.

Киевский врач-психоневролог И. А. Сикорский в работе «Все​общая психология с физиогномикой» на основе собственных кли​нических исследований, а также изучения произведений лите​ратуры и изобразительного искусства пришел к определенным выводам. Скорее не черты, а выражение лица, например, нахму​ренные брови, есть признак гнева, суровости, ненависти, а так​же ревности. Очевидно, древние мудрецы выстроили логическую цепочку: раз человек стремится к лидерству или ревнует — зна​чит, часто гневается; если гневается — брови хмурит; а если хму​рится — стало быть, брови у него срастаются.
Со всеми предыдущими «интерпретаторами бровей» реши​тельно не согласен Фрэнсис Томас. В книге «Тайны лица» он пи​шет: «Сросшиеся, густые брови говорят о... простоте души чело​века».
Рассмотрим другой признак — широкий лоб. «Если у людей широкие лбы, — считает Аристотель, — они легко подвержены безумию». Но японские авторы с древним греком категоричес​ки не согласны: «Широкий лоб при высокой линии волос сви​детельствует об уме и выдающемся положении. Делать карьеру такой человек начнет еще в молодые годы, и сложится она в выс​шей степени удачно. Зарабатывать такой человек будет всегда не руками, а головой...».
Нет единства мнений у выдающихся физиогномистов и по по​воду рта. Аристотель утверждает: «У кого малый рот и сомкну​тые губы, тот умеет хранить тайну, он скромен, трезв, стыдлив». Японцы противоположного мнения: «Маленький рот означает, что индивидуум вечно занят борьбой за существование. Такой рот указывает на слабый характер. В сочетании с тонкими губами маленький рот говорит о застенчивости характера, такой человек не решается принять на себя ответственность. Но если малень​кий рот широко раскрывается, то это указывает на широту взгля​дов и стремление свои дела откладывать на потом».
Профессор И. А. Сикорский полуоткрытый рот считает зна​ком слабой воли — недаром ограниченного человека принято называть «разиней». Решительно не согласен с Сикорским Фрэн- гис Томас: «Приоткрытые губы — признак искренности и чисто​ты помыслов. Такие губы у женщин свидетельствуют о желании любви».
Если объединить мнения всех авторов, то человек с малень​ким ртом умеет хранить тайну, скромен, трезв, стыдлив, занят
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Можно ЛИ ДОВЕРЯТЬ ФИЗИОГНОМИКЕ?!

борьбой за существование, имеет слабый характер, робок, не бе​рет на себя ответственность, откладывает дела на потом, слабо​волен, искренен, чист в помыслах и (если это женщина) по​стоянно хочет любить. И все это — в одном человеке!
Александр Зинин так комментирует труды физиогномистов: «Беда их в том, что они под готовую гипотезу подбирают на​блюдения, а те наблюдения, что под нее не подходят, — отбрасы​вают. Мы подвержены шаблонам, воспитанным книгами, филь​мами, окружением. Например, почти подсознательно считаем, что тот, у кого широкий лоб, — умен или что тонкие сжатые губы означают властный характер. И вот физиогномист берет гипоте​зу — например, “тонкие губы — властный” — и уже под нее под​верстывает наблюдения. Факты принимаются или отвергаются в зависимости от того, соответствуют ли они гипотезе или нет. У Наполеона тонкие губы? Тонкие. У Гитлера? Да. У маршала Жукова? Тоже. Вот физиогномист и доказал гипотезу: “Тонкие губы — властный характер”. А всех остальных людей, милли​оны сильных личностей, у которых рот может быть какой угод​но формы, он не берет во внимание. Ему трех “моделей” до​вольно. К физиогномике, сделал я для себя вывод (я его нико​му не навязываю), пожалуй, имеет смысл относиться, как к другим древним “наукам” — астрологии, хиромантии, графо​логии. Любопытно, забавно, интересно; можно для разнообра​зия жизненных впечатлений “проверить себя”, но относиться к ней всерьез — нет, увольте...».
Однако полностью игнорировать физиогномику мешает ряд обстоятельств. Известно, что из астрологии, не признанной ни​какими научными академиями, выросла респектабельная астро​номия, а также астрофизика, астробиология и другие «астро-»; алхимия дала начало химии, которую изучает каждый школь​ник. А наблюдениями древних физиогномистов в разной степе​ни пользуются представители признанных наук: антропологи, физиологи, психологи и др.
Из физиогномики выросла и чрезвычайно популярная сей​час прикладная наука, посвященная невербальным комму​никациям, — общению без слов. Для детективов древняя наука обернулась целой отраслью криминалистики: розыск с исполь​зованием словесного портрета. Все, наверно, видели, как в филь​мах с детективным сюжетом составляют фоторобот. С его помо​щью преступников задерживают, изобличают, причем чаще, чем это принято думать. При этом, кстати, используется строго определенная (физиогномическая) терминология.
Так можно ли доверять физиогномике? Точнее всего на этот вопрос ответил американский исследователь Антон Штангль: «Любое сравнение каких-либо специфических форм тела с опре​деленными чертами характера необоснованно, будь это особые формы черепа, носа, подбородка, коленной чашечки или чего- нибудь еще».
Внешние проявления психологических типов
Всякая форма есть выражение какого-то
внутреннего содержания,
Р. Роллан
Форма есть тело, хранящее душу.
Чжуан-цзы,
Не менее важным представляется умение определять тип личности делового партнера по особенностям его поведения и внешности. Речь идет именно о типологии, которая дает возмож​ность зафиксировать те черты человека, которые имеют диаг​ностическое значение.
Напомним, что под психологическим типом личности пони​мается то особенное в человеке, что позволяет отнести его к од​ной из условно выделенных (по определенному критерию) групп. Применительно к человеку типология отличается от классифи​кации прежде всего тем, что в ней речь идет не о любом призна​ке, а о самом существенном, играющем объяснительную роль. Выбор единого основания для конкретной типологии не следует трактовать буквально — как поиск единственного параметра, ха​рактеризующего людей. Основанием типологии должны быть параметры одного уровня познания (например, в психоло​гии — темперамент, направленность личности, ценностные ори​ентации, мотивы и т. п.).
Для наших задач знание типичного в партнере дает возмож​ность совершенствовать систему мер активного взаимодействия с ним, что способствует достижению цели делового общения.
Одна из типологий наиболее стройно и систематизированно представлена в «Трактате о человеческой физиономии» Эжена Ледо (1895 г.), где описано пять основных типов телосложения и 

даны их психологические характеристики. В основе этой типоло​гии лежит утверждение, что строение тела любого человека соот​ветствует одной из пяти геометрических фигур: четырехуголь​нику, кругу, овалу, треугольнику или конусу. При этом для каж​дого типа характерны особые способности, инстинкты, страсти, которые действуют в зависимости от развития личности, жизнен​ного пути человека. Если тип личности и темперамент человека не совпадают, это порождает внутренние конфликты, противо​речивые чувства, желания, странные поступки и странности ха​рактера. Итак, отличительные особенности пяти типов (из кни​ги Э. Ледо):
Четырехуголъный тип есть показатель энергичной натуры и твердости характера. Индивидуумы такого типа отличают​ся решительными мыслями и действиями, у них особенно раз​вит практический смысл. Свои намерения они доводят до кон​ца благодаря терпению, упорству и прилежанию. Они проявля​ют способности к точным наукам, философии и математике, но отсутствие воображения и неспособность к идеальному делает их непригодными для искусства. Из них получаются хорошие ме​ханики, изобретатели, строители, работники сельского хозяйства и вообще материального производства. Их преобладающие ха​рактеристики: расчетливость, любовь к собственности, често​любие.
Треугольный тип указывает на энергию, которая проявляет​ся толчками и вспышками, но без последовательного упорства. Представители этого типа торопятся приводить в исполнение планы, не давая им достигнуть полного созревания. Они осмот​рительны, хитры, не прочь солгать, находчивы и остроумны. Склонны к меланхолии: порывы энтузиазма сменяются быстрым всеобщим упадком физической анергии. Их умственные способ​ности очень разнообразны и нередко противоречивы: они и меч​татели, и мыслители, идеалисты и реалисты. Будучи стропти​вой натуры, они с трудом переносят дисциплину.
Овальный тип характеризуется крайней подвижностью и раз​витой впечатлительностью, но такие люди пребывают в посто​янной неустойчивости, беспрестанно меняя свои идеи, желания и вкусы. Обладая живым умом и талантливостью, они обыкно​венно начинают тысячу дел, не оканчивая до конца ни одного. Ленивые для физической работы и недостаточно храбрые, они сильно подвержены различным фобиям. Среди них много поэтов 

и художников, а также основателей и преобразователей религий и различных псевдоучений. Особенность их ума такова, что они ско​рее интуитивно отгадывают, чем кропотливо постигают что-либо.
Круглый тип отличается большой инициативой и энергией. Желание постоянно действовать и творить — основа индивиду​альности его представителей. Они толковы и умны, но у них раз​мышление следует за действием. Непредусмотрительность — их обычное качество, причиняет им много забот и затруднений. Они очень способны к коммерции, и, в особенности, это искусные по​средники при заключении торговых сделок. Обладают большим честолюбием и тщеславием, очень чувствительны.
Представители конусообразного типа — наиболее яркие реа​листы и практики. Обладают тонкостью ума и большим тактом. По натуре они консерваторы, сторонники авторитета, люди рас- четливые, любят показываться на публике, председательствовать на различных собраниях. Стремление к порядку и правильному образу жизни — их обычные достоинства. Они искусные адми​нистраторы, способны к редакторским, банковским и финансо​вым делам.
Необходимо отметить, что приведенная выше классификация, кроме того, что она не бесспорна сама по себе, вызывает сомне​ния еще и потому, что далеко не всегда представляется возмож​ным соотнести человеческое телосложение с одной из пяти гео​метрических фигур.
В начале прошлого столетия под влиянием антропологов, об​ративших внимание на различия в строении человеческих тел, и психиатров, искавших признаки предрасположенности к психи​ческим заболеваниям, сформировалась концепция связи между телосложением и характерологическими особенностями че​ловека. Наиболее полное выражение эта концепция получила в трудах немецкого психолога Эрнста Кречмера (1888—1964).
В своей знаменитой работе «Строение тела и характер» Креч- мер писал: «Мы различаем людей друг от друга, во-первых, по их телесному строению, по их величине, росту, очертаниям лица, а затем по их характерным особенностям, по их темпераменту, по их способу реагировать, чувствовать и действовать».
На основе большого объема клинических наблюдений он при​шел к выводу: тип телосложения предопределяет не только фор​му психических заболеваний, но и наши основные личностные (характерологические) особенности.

По мнению Э. Кречмера, существуют только три основных варианта человеческой анатомии, встречающиеся, конечно, не только в чистом виде, но и в различных комбинациях.
Пикнический тип — отличается развитием внутренних по​лостей тела (головы, груди, живота) и склонностью торса к ожи​рению при слабом двигательном аппарате. Для этого типа харак​терны средний рост, плотная фигура, мягкое широкое лицо на короткой массивной шее, сидящей между плечами, основатель​
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ный, массивный живот. Часто у пикников мягкие волосы, они склонны к преждевременному об​лысению. Несмотря на полноту, они отличаются бодростью и подвижно​стью, богатой мимикой и жестику​ляцией.
Атлетический тип — характе​ризуется сильным развитием ске​лета и мускулатуры, упругой ко-
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жей, мощной грудной клеткой, ши-
рокими плечами, узкими бедрами, уверенной осанкой. Рост людей это​го типа, как правило, выше средне​го. У женщин основные признаки те же, но, кроме, того, гармонично раз-
вит подкожный жировой слой.
К астеническому типу относятся худые, с узкими плечами и тонкими руками, с бледной кожей и плоской
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грудной клеткой люди. С детства
очень слабые и нежные, они быстро растут, не обнаруживая в течение всей жизни ни малейшей склоннос​ти к увеличению объема мышц или жировой прослойки. Наиболее важ​ный их биологический признак — преждевременное старение. Жен​щины-астеники, обладая всеми вы​шеуказанными признаками, не
только худощавы, но и малорослы.

Система Кречмера предназначалась в первую очередь для ди​агностики психических заболеваний, она позволяла предвидеть направление и формы негативных (патологических) изменений психики индивида
. Сам Кречмер полагал, что люди астеничес​кого типа являются носителями так называемого шизотимичес- кого характера. Главная их особенность — сокрытие своей внут​ренней жизни от постороннего взгляда, оберегание своего внут​реннего мира от вмешательства окружающих. Такого типа люди малообщительны, их контакты строго избирательны и весьма поверхностны. Добродушие, если бывает, боязливо-отчужденное, болезненное. Часто эти люди бывают изобретателями, руководи​телями сект и новых религий. В эротике им свойственны экстаз и резкая холодность; в женщине они видят или «непорочную», или фурию — середины, как правило, не бывает.
Шизотимики не растворяются в окружающей среде, они всегда ей противопоставляются, отгораживаются от нее. Это люди по​стоянного душевного конфликта, жизнь которых проходит, как правило, по тернистому пути. Окружающая обстановка, с их точки зрения, всегда окрашена в трагические тона. Им свой​ственна высочайшая самонадеянность, часто соединяющаяся со склонностью «осчастливить все человечество» даже за счет са​мопожертвования. Блестящий пример шизотимического типа ви​дится в образе бессмертного идальго Дон Кихота Ламанчского.
Но в этой группе встречаются и холодные, отрешенные на​туры, эгоистично сосредоточенные на личных интересах. Их от​страненность от мира нередко проявляется в остроумной иронии и сарказме. По мнению Э. Кречмера, ученые-шизотимики кон​сервативны, склонны к точным наукам и философии (хотя их философствование порой оборачивается схоластикой или докт​ринерством).
Важно отметить, что перечисленные свойства могут принад​лежать очень разным людям, одни из которых способны вызвать симпатию, другие — неприязнь. Так, в романе Александра Дюма «Три мушкетера» к ярким представителям этого типа можно отнести славного Атоса. Но к этому же типу относится и мало​приятная фигура герцога Армана де Ришелье. И в реальной жиз​ни повсеместно можно найти аналогичные противоречивые при​меры.
В этой группе различают четыре специфические подгруппы: 1) тонко чувствующие «аристократы», 2) чуждые миру идеалис​ты, 3) холодные и властные эгоисты, 4) сухие бездеятельные на​туры.
Большинство представителей пикнического типа являются носителями циклотимического характера и отличаются чуткой эмоциональной сферой, которая содержит в себе оттенки подвиж​ного, живого темперамента, мягко колеблющегося между безза​ботностью и грустью. Они хорошо понимают юмор, отзывчивы, обладают потребностью высказаться, посмеяться, выплакаться. Легко приспосабливаются к новым условиям, легко принимают незнакомые «правила игры». Любят делать подарки, радовать других. Обнаруживают влечение к труду, но чужды фанатизма и эксцентрических поступков. Из упоминавшейся четверки муш​кетеров к этому типу относится добрейший Портос. Антисоци​альные стремления уголовного характера, как считал Э. Креч- мер, среди людей этого типа встречаются относительно редко.
Пикнический тип телосложения включает следующие под​группы личностей: 1) болтливо-веселые, 2) энергичные практи​ки, 3) беспечные любители жизни, 4) тихие душевные люди, 5) спокойные юмористы.
Менее четкий, промежуточный тип в классификации Креч- мера — так называемый вискозный тип, который соответствует атлетическому телосложению. Люди этого типа, как правило, спокойные, маловпечатлительные, обнаруживают не очень гиб​кое мышление. Их отличает сдержанная мимика и жестикуля​ция. Они трудно приспосабливаются к новым обстоятельствам, перемене обстановки. Менее других предрасположенные к психи​ческим заболеваниям, такие люди иногда обнаруживают неко​торую склонность к эпилепсии.
Теория Кречмера, чрезвычайно популярная в Европе в пер​вой половине XX века, впоследствии не избежала научной кри​тики. Особые возражения встретил принцип типологии Кречме​ра — на основе предрасположенности к психическим расстройст​

вам. Однако нельзя не признать, что многие выводы, сделанные немецким психиатром, соответствуют житейским наблюдениям.
В психологической практике получил наибольшее распрост​ранение вариант этой системы, предложенный американским психологом Уильямом Шелдоном. В его основе лежат системы антропометрических показателей («компонентов телосло​жения»), выраженность которых оценивается по семибалльной шкале: единица — минимум, семерка — максимум выражен​ности у конкретного индивида. Как и Э. Кречмер, У. Шелдон при​шел к выводу о существовании трех «соматотипов» (эндоморф​ный, мезоморфный, эктоморфный)
, то есть основных моделей строения человеческого тела.
Первый тип («эндоморфный» ) отличается круглой головой, крупными размерами внутренних органов, сферической формой тела, мягкостью тканей, тонкими руками и ногами, неразвитыми костями и мышцами, ярко выраженными отложениями жира.
Для второго («мезоморфного» ) типа характерны широкие плечи и грудная клетка, мускулистые руки и ноги, минималь​ное количество подкожного жира, мощная голова.
Третий тип («эктоморфный» ) олицетворяет худой человек с вытянутым лицом, тонкими длинными руками и ногами, сла​бой мускулатурой и хорошо развитой нервной системой.
Трем основным соматотипам соответствуют, по У. Шелдону, три варианта психической конституции человека. Эндоморфно​му типу телосложения соответствует висцеротонический темпе​рамент (лат. viscera — внутренности); мезоморфному — сома- тонический (греч. soma — тело); эктоморфный тип предполага​ет церебротонический темперамент (cerebrum — от лат. мозг).
Поражает удивительное сходство выделенных Шелдоном ти​пов с пикником, атлетиком и астеником из типологии Кречме​ра. Имеются точки соприкосновения и в психологических порт​ретах двух авторов. Самые явные из них: эндоморф очень похож на циклотимика, эктоморф — на шизотимика, мезоморф — на атлетика вискозного типа.
Поскольку чаще все-таки встречаются люди, имеющие сме​шанный тип телосложения, не всегда легко определить свой тип. Проще всего это сделать, измерив окружность запястья. У пик​ников она равна 19 см и больше, у атлетиков — 16—18 см, у астеников — меньше 16.
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Схема
Типологии Э. Кречмера, У. Шелдона отражают реально суще​ствующие связи между внешним обликом человека и его психи​ческими особенностями, однако эти типологии не позволяют вы​явить основу этих связей.
Неоднократно предпринимались попытки дифференциации лю​дей по внутренней структуре их организма. Так, еще Гиппократ (460—377 гг. до н. э.) выделял типы темперамента в зависимости от соотношения в организме человека четырех основных «соков»:

крови, флегмы, желтой и черной желчи. Сами названия темпера​ментов отражают их характеристики: сангвиник — от латинского звучания слова «кровь», холерик — от греческого «желчь», флег​матик — от греческого «слизь», меланхолик — от греческого «чер​ная желчь».
Попытки объяснить особенности темперамента теми или ины​ми обменными процессами предпринимаются и в настоящее вре​мя. Ныне наиболее распространенной является теория И.П. Пав​лова, связавшая темперамент человека с типом его нервной системы.
[image: image62.png]


Представление о темпераменте человека складывается в про​цессе общения с ним. Оно значимо для оценки человека и про​гноза его поведения в различных ситуациях. Учитывая, что в чистом виде типы темперамента, как правило, не встречаются, достаточно зафиксировать доминирование тех или иных черт человека.
На рисунках схематично по​казана манера читать доклад лю​дей с разными темпераментами.
Движения и жестикуляция человека с преобладанием черт холерика порывисты, ему свойст​вен колкий взгляд. Он не может долго сидеть неподвижно, ведет себя неспокойно, легко впадает в агрессивность, быстро поддается настроениям, импульсивен, скло​нен к активности. У людей с ори​ентацией на общественные инте​ресы холерический темперамент проявляется в инициативнос​ти, повышенной энергичности движений, принципиальности в решении различных вопросов.
При отсутствии сдерживающих начал и этических устано​вок люди такого типа темперамента могут быть предрасполо​жены к конфликтности в коллективе, раздражительности и аг​рессивности. Иными словами, это сильный, но неуравновешен​ный тип.

Яркой противоположностью холе​рика является флегматик. Человек этого типа чаще всего ведет себя пас​сивно, ровно, спокойно, он редко вы​ходит из себя и не склонен к ярким эмоциональным вспышкам в поведе​нии. В работе его отличают старатель​ность, вдумчивость, стремление глу​боко и обстоятельно разобраться в ре​шаемой проблеме. Стиль его поведе​ния отличается сдержанностью и раз​меренностью, речь замедленна. Это, Флегматик
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как правило, надежный партнер в ре​шении сложных задач. Однако при негативной ориентации у людей такого типа могут преобладать вялость, безучастность к делам коллектива и общества, безволие и недобросовестное отношение к работе в силу обыкновенной лени. Стремится сохранить мир таким, каков он есть.
С учетом свойств нервной системы — это сильный, уравнове​шенный, инертный тип.
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Иное поведение можно зафиксиро​вать у человека с преобладающими свойствами меланхолического темпе​рамента. Меланхолик соответствует слабому типу высшей нервной дея​тельности. Его нелегко разговорить, поскольку он ориентирован на мрач​ные, пессимистические оценки дей​ствительности. Не склонен открывать свой внутренний мир, трудно подда​ется чужому воздействию, легко впа​дает в плохое настроение. Реакция ме​ланхолика на внешние раздражители часто бывает неадекватной. Особенно Меланхолик
сильно у него проявляются реакции
торможения. Он с трудом может под​держивать продолжительную беседу. При положительной ориентации в нормальных условиях люди такого типа глубоки, содержательны, интересны. В экстремальных

условиях при отрицательных установках они могут быть чрез​мерно робки, беспомощны, тревожны.
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И, наконец, четвертый тип темперамента — сангвинический — определяется как сильный, уравновешенный, подвижный тип высшей нервной деятельности. При общении -люди этого типа производят впечатление от​крытости, разговорчивости, инициативности и доступности. Они быстро приспосабливают​ся к новым условиям, легко сближаются с людьми, коммуникабельны, а потому имеют широкий круг знакомых. При беседе с чело​веком такого темперамента бросаются в гла​за быстрая смена чувств и настроений, вырази​тельная мимика, добродушие, мягкость взгля​да. Его легко сдвинуть и легко остановить. Ак​тивно приспосабливается к окружающему миру (методом «лавирования»).
Турецкий психолог Векслерд охарактери​зовал холериков как революционеров, при​спосабливающих мир к себе, сангвиников — приспосабливаю​щихся к миру, меланхоликов — высказывающих недовольство окружающей действительностью, но, в отличие от холериков, не претворяющих своих претензий в жизнь. Флегматики стремят​ся сохранить мир таким, каков он есть, и в этом их консерватив​ность.
Проиллюстрируем сказанное примером из книги выдающего​ся русского юриста А.Ф. Кони. Вот показания свидетелей с раз​личными типами темперамента о несчастном случае:
1. «Это была ужасная картина — раздался душераздирающий крик, хлынула кровь, — мне послышался даже треск ломаемых костей, эта картина стоит перед моими глазами, преследует меня, волнуя и тревожа» (сангвиник).
«Раздавили женщину! Я давно говорил, что городское управление небрежно в исполнении своих обязанностей: можно ли поручать управление трамваем таким вагоновожатым, кото​рые не умеют своевременно начать звонить и тем предупредить рассеянного или тугого на ухо прохожего. И вот результат. Су​дить надо за эти упущения, и строго судить» (холерик).

2. «При мне вагон трамвая раздавил несчастную женщину; и вот судьба людская: быть может, она спешила к любящему мужу, к любимым детям под семейный кров — и все разбито, уничто​жено, остались слезы и скорбь о невозвратной потере; и картина осиротелой семьи с болью возникает в моей душе» (меланхолик).
3. «Ехал я на извозчике и вижу: стоит трамвай, около него тол​па народа, все на что-то смотрят; я привстал в пролетке и вижу: лежит какая-то женщина поперек рельсов — вероятно, наехали и раздавили. Я сел на свое место и сказал извозчику: “пошел ско​рее”» (флегматик).
Упомянутые концепции о конституционных и поведенческих особенностях людей явились серьезным шагом на пути типологи- зации личности и служат основой для подавляющего большинства современных исследований межличностных отношений. Какие же преимущества дают подобные классификации? Прежде всего — усиливается практическая ценность психологии — характер че​ловека можно определить не только по тестам, но и по внешним признакам, в том числе по фотографии. Появляется возможность создания экспресс-диагностики психических задатков человека.
В то же время важно учитывать, что описанные типы — не ре​альные портреты, так как ни один человек не обладает абсолютно всеми признаками того или иного типа; эти признаки всегда на​кладываются, влияют друг на друга. Кроме того, в обыденной жизни отнести человека к тому или иному типу не так-то просто. Склонность к полноте, к примеру, может быть преодолена за счет разумного питания, а человек от природы поджарый вследствие гастрономических злоупотреблений может значительно распол​неть. Слабые мышцы могут быть «накачаны» неустанными упраж​нениями. Порой типологические особенности нервной системы, лежащие в основе темперамента, могут быть «замаскированы» вос​питанием. И тогда свойства нервной системы человека могут про​явиться только в экстремальных условиях.
Тем не менее основные конституциональные и поведенчес​ко-психологические особенности, которые определяются на​следственными факторами и формируются еще в период внут​риутробного развития ребенка, на протяжении всей жизни ос​таются практически неизменными. Поэтому, зрительно опре​деляя тип телосложения и поведения конкретного человека в процессе общения, необходимо делать поправки на всевозмож​ные изменения под влиянием образа жизни и воспитания.
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Помни имя его
Нет меж живущих людей, да и не может быть безымянных...
В первый же миг по рождении каждый, убогий и знатный, имя, как сладостный дар, от родимых своих получает...
Гомер
Имя — фамилия человека в памяти человечества.
Неизвестный автор
У каждого человека есть имя, которое хранит в себе некото​рое количество информации, важной для повышения эффектив​ности общения с носителем этого имени. Действительно, ведь «просто так» человека никто не называет, его «нарекают» исхо​дя из тех или иных соображений. В итоге имя начинает влиять на своего носителя, формировать его, «подгонять» под себя.
К сожалению, не многие интересуются значением своего име​ни. И уж совсем неизвестными для большинства из нас ока​зываются особенности имен потенциальных деловых партнеров, их информационная насыщенность. Видимо, не случайно наши предки верили, что имя определяет судьбу. Действительно, нет в языке такого слова, которое по влиянию на наш характер и судь​бу, по силе выражения чувств, по частоте употребления можно было бы сравнить с именем. Имя может звучать как просьба или как приказ, как упрек или похвала, как пощечина или ласка. По меткому выражению английского просветителя К. Блейера, «если бы человечество не изобрело бы музыки, то настоящей сим​фонией для каждого из нас стало бы имя собственное». Назвать имя собеседника — это самый простой прием активизации или привлечения его внимания. Оно неотъемлемо связано с самоотож- дествлением личности.
Психиатры установили, что люди с забавными и странными именами в четыре раза больше остальных предрасположены к разного рода психическим комплексам, а ребенок с именем, вы​зывающим насмешки, с самого детства находится в оборонитель​ной позиции и вынужден бороться за нормальное отношение к себе. Это формирует определенные черты его характера.
Существует немало теорий, объясняющих, каким образом имя человека может оказать влияние на его характерные особенности.
Социальная теория. Она утверждает, что имя человека представляет собой сгусток социальной информации о его носи​теле. Аполлинария, Майя, Оксана, Иван, Артем, Исаак, Мат​вей*.. Зная лишь одно имя, мы уже строим предположения о происхождении, национальности, вероисповедании, основных свойствах характера и темперамента человека. Представления эти приблизительно одинаковы у разных людей, что, в свою оче​редь, определяет и одинаковое отношение к носителю данного имени. Ну а когда тысячи людей встречают человека «по имени», то это не может не формировать у разных носителей одного име​ни схожих черт характера.
Социальность имени была сильнее выражена в те времена, ког​да нарекали по святцам и за каждым именем стояло житие — ис​тория жизни святого с вполне конкретцыми формами поведения, чертами характера, отношением к окружающей дейст​вительности и т. п. «По имени и житие», — гласила всеобщая формула, и этой формуле Церковь и православный люд сле​довали, воспитывая будущего христианина.
Эмоциональная теория. Имя человека, согласно этой теории, рассматривается в качестве эмоционального стимула, раздражителя. Одни имена звучат мягко, ласково и вызывают у окружающих своим звучанием чувство приятного, нежного, воз​вышенного; другие, наоборот, вызывают неприятные эмоции, заставляют внутренне съежиться, напрячься, похолодеть. Это так называемая «музыка имен». От того, какова она, будет во многом зависеть изначальное отношение окружающих к носи​телю имени. В дальнейшем это отношение может коренным обра​зам измениться, но когда неприятно звучащее имя вызывает у тысячи человек однотипную негативную реакцию, то это скажет​ся, конечно же, на особенностях характера человека.
Звуковая теория. Как говорит психологи, все, что чело​век воспринимает, он воспринимает как фигуру на фоне. Фигу​ра — это то, что ясно, отчетливо осознается, что человек описы​вает, сообщая, что он воспринимает (видит, слышит и пр.). Но при этом любая фигура обязательно воспринимается на некото​ром фоне. Фон — это нечто неотчетливое, аморфное, неконструк​тивное. Так, свое имя мы услышим даже в шумной компании — оно обычно сразу выделяется как фигура на звуковом фоне. Ведь имя представляет собой набор звуков разной высоты и тембра. Разные имена — разные наборы звуков, неодинаковые для слу​хового восприятия. А разные раздражители, как известно, приво​дят в возбуждение разные структуры мозга. И потому у ребенка 

с именем Дима, который в течение всего доречевого периода сво​его развития тысячекратно слышит «дим» в словах «Дима», «Ди- муля», происходит тысячекратное возбуждение мозговых струк​тур, связанных с отражением звуков «д», «и»и«м». Совсем ина​че обстоит дело у мальчика с именем Коля. У него мозговые струк​туры, связанные с отражением звуков «д», «и», «м» находятся в состоянии сравнительного покоя, зато постоянно возбуждаются структуры, связанные с восприятием звуков «к», «о» и «ль». Звуковая нагрузка на одни мозговые образования у первого ре​бенка и на совершенно другие у второго, как утверждают неко​торые психологи, не может не сказаться на формировании раз​личий в психике этих детей.
Есть еще один механизм возможного влияния имени на фор​мирование характера. Когда испытуемых просили ответить на воп​рос, с каким цветом у них ассоциируются разные имена, оказалось, что у статистически преобладающего большинства имя Татьяна вызывает представление о красном (или близких к нему) цветах, имя же Елена обычно ассоциируется с голубым (или близким к нему) цветом. Из психологии известно, что красный цвет пробуж​дает у человека состояние тревоги, опасности, страдания; голубой же, напротив, вызывает чувство успокоения и умиротворенности.
Конечно, нельзя абсолютизировать связь между именем че​ловека и его психическими особенностями. Безусловно, она не является жесткой, прямолинейной, поскольку на формирование психического склада личности влияет множество других факто​ров. Но это не значит, что имя «изолировано» от психологии сво​его обладателя.
Сегодня существуют тысячи имен, они занесены в месяцесло​вы, календари и справочники. Некоторые имена постоянно слу​жат нам, живут с нами, другие почти забыты, остались только на обветшавших страницах старых книг, и если рождаются за​ново, то лишь благодаря особым оригиналам. Но все они имеют свое значение, игнорировать которое было бы неправильно. Кро​ме того, умение интепретировать имя, фамилию собеседника спо​собствует их лучшему запоминанию, точному воспроизведению, а следовательно, установлению с ним более тесного психологи​ческого контакта. А потому вот некоторые правила запоминания имен, фамилий (антропонимов) партнера в реальных ситуациях делового общения:
1. Старайтесь правильно воспринять антропоним.
Известно, что многие имена, фамилии не сохраняются в па​мяти только по той причине, что первоначально были восприня​ты неверно. Плохое их восприятие, с одной стороны, обусловли​вается тем, что при знакомстве они не всегда произносятся дос​таточно отчетливо. С другой стороны, мы часто сами не прилага​ем усилий, чтобы правильно их воспринять.
2. Повторите себе антропоним несколько раз сразу после восприятия.
Во избежание потери имени, фамилии из кратковременной памяти необходимо повторять их в течение 10—15 секунд.
3. Во время повторения представьте антропоним в образной форме.
Поскольку антропонимы менее индивидуальны, чем лица, и достаточно часто повторяются у различных людей, целесооб​разно связать имя с образом человека, лицом или бросающими​ся в глаза особенностями его внешности или поведения. Другой способ образного представления имени, фамилии состоит в том, чтобы придать им определенное смысловое значение. Например, человека с фамилией Столяров можно представить как владель​ца столярной мастерской,-а человека по фамилии Глазунов — как человека с большими (узкими) глазами.
4. Самый же лучший способ — относитесь с интересом к ант​ропонимам. Вслушивайтесь в их звучание. Эта так называемая «музыка имени» способствует лучшему запоминанию, поскольку дает дополнительную информацию и включает «память сердца».
Важно также знать происхождение (этимологию), уметь ана​лизировать значение имени. Конечно, в рамках данной главы не​возможно дать всем именам толкования, но наиболее распростра​ненным — вполне реально.
Анатолий. Древние греки называли так жителя Анатолии (находящейся на востоке от Греции). « Анатоле» в переводе с греч. означает «восток».
Андрей — в основе имени лежит греч. слово «андрос», означа​ющее «мужчина».
Александр — от греч. слов «алекс» — защитник и «андрос» — мужчина.
Александра — женская форма от имени Александр (см).
Алексей — от древнегреч. слова «алекс», означающего «защитник».
Анастасия — женская форма довольно редкого у нас муж​ского имени «Анастас» и означает «возвращение к жизни».
Анна — от древнеевр. слова, означающего «благодать».
Антон — вероятно, от древнеримск. имени Антоний, что означает «вступающий в бой».
Аркадий — происходит от греч. слова «аркадос», означающе​го жителя Аркадии, области Древней Греции.
Артем — в переводе с древнегреч. означает «невредимый», «безупречного здоровья».
Борис. — Возможно, это сокращение от слав, имени Борислав, в основе которого лежат слова «бор», то есть борьба, и «слав» — слава.
Жанна — франц. вариант имени Иоанна.
Зинаида — от древнегреч. слова, означающего «рожденная Зевсом».
Зоя — в переводе в древнегреч. означает «жизнь».
Иван — в переводе с древнеевр. означает «Яхве (Бог) смилос​тивился, помиловал».
Игорь — от сканд. слова «гар», означающего «воинство, сила».
Илья — русская форма древнеевр. имени Илия, означающего «сила Божия».
Ирина — от древнегреч. слова, означающего «мир, покой».
Кирилл — по одной из версий, от древнегреч. уменьшитель​ного слова «кир», т. е. «господин, владыка», по другой — от греч. слова, означающего «солнце».
Константин — в основе имени лат. корень, означающий «стойкий, постоянный».
Лариса — от названия древнегреч. города Ларисса, другое тол​кование — от лат. слова «лярус», означающее «чайка».
Лев — от лат. слова «лео», означающего «лев».
Леонид — происходит от «Леонидас», которое образовано из двух слов: «леон» и «идеа», буквально «сын льва».
Лидия — от названия Лидия — области в Малой Азии.
Людмила — от слав, слов, означающих «милая людям».
Майя — в греч. мифологии — богиня весны.
Максим — от лат. слова «максимус», что означает « величайший ».
Маргарита — от лат. слова «Маргарита» — жемчужина.
Марина — от лат. слова «маринус» — морской.
Мария — древнеевр. происхождения, имеет несколько значе​ний: «горькая», «любимая», «упрямая».

Михаил — от древнеевр. имени Микаэль — «равный, подоб​ный Богу».
Надежда — древнеруск. форма этого имени — Надежа.
Наталья — от лат. слова «наталис» — родной.
Николай — от древнегреч. имени Николас, которое перево​дится как «победитель народов».
Нина — от греч. слова «нинос» — так называли основателя Ассирийского государства (столица Ассирии — Ниневия).
Оксана — предположительно происходит от «ксениа» — « гостеприимство» ♦
Олег — имеет скандинавское происхождение и означает «свя​щенный».
Ольга — происходит от скандинавского имени Хельга, озна​чающего «святая».
Павел — от лат. слова «паулюс», означающего «маленький».
Петр — от древнегреч. слова «петра», означающего «утес, каменная глыба».
Полина — разговорная форма имени Аполлинария. Происхо​дит от имени древнегреч. бога солнца Аполлона.
Раиса — древнегреч. происхождения и означает в переводе «покорная, уступчивая, легкая».
Роман — от лат. слова «романус», означающего «римский, римлянин».
Светлана — от слав, слова «светлая».
Семен — древнеевр. происхождения и означает «услышанный Богом в молитве».
Сергей — от римск. родового имени Сергиус, что означает «вы​сокий, высокочтимый».
Софья — от древнегреч. слова, означающего «мудрость».
Станислав — от польск. слова, означающего «стать слав​ным».
Тамара — слово древнеевр. происхождения, означает «смо​ковница».
Татьяна — по одной из версий, имеет древнегреч. происхож​дение и означает «устроительница, учредительница».
Приведем несколько примеров толкования фамилий, на наш взгляд, наиболее интересных:
Фамилия Найденов вовсе не означает, что человека, имевше​го прозвище Найден и давшего н.ачало фамилии, где-то нашли.
Дело в том, что в семьях, где дети часто умирали, родители ста​рались обмануть «нечистую силу» именами-оберегами: Найден, Ненаш, Находка (мол, не наш этот ребенок, не трогай его, не​чисть). Использовался этот трюк и тогда, когда ребенок часто бо​лел.
Существуют и неблагозвучные фамилии, такие, как Некра​сов, Негодяев, Дураков, Злобин, Плаксин. Некоторые думают, что произошли они, соответственно, от прозвищ «некраса» (не​красивого), дурака, негодяя, злобы, плаксы, что характери​зовало человека. Однако в действительности это также имена- обереги, которые наши предки давали детям, чтобы задобрить нечистую силу. Считалось, что если ребенка назовут Некрасом, то вся его некрасивость уйдет в имя. То же самое и с другими неблагозвучными прозвищами, перешедшими впоследствии в фамилии.
Предки Бухариных вовсе не были алкоголиками, как об этом можно подумать. На Руси любое жалящее насекомое называли «бухара», и так могли окрестить любого человека с острым язы​ком.
Фамилия Ряхин произошла не от слова «ряха», хотя часто думают, что предки Ряхиных были «мордатыми» людьми. Но в те времена слово «ряха» означало аккуратного и опрятного че​ловека. Кстати, антоним этого слова до сих пор остался в рус​ском языке — всем известно слово «неряха».
Если вы подумаете, что предки Слоновых имеют какое-то от​ношение к африканским или индийским слонам, то ошибетесь. На Руси слоном называли любое крупное животное, и чаще все​го лося.
Не являются русские Чаплины родственниками Чарли Чап​лина, как некоторые думают и как, наверное, многие хотели бы. Фамилия знаменитого актера произошла от слова, которое мы произносим как «капеллан», «священник». А вот происхожде​ние фамилии русских Чаплиных с Церковью никак не связано. Они получили свою фамилию от имени Чапля (т. е. цапля).
Никакого отношения к шесту не имеет фамилия Шестаков. Она происходит не от «шеста», а от «шестака». А шестак — это шестой ребенок в семье; и т. д.
Благодаря знанию толкований имен и фамилий ваш интерес к их носителям вырастет, что обеспечит более легкое их при по- минание при последующих встречах с партнерами.
Человека красит одежда. Голые люди имеют крайне малое влияние в обществе, а то и совсем никакого.
Марк Твен
Хорошо одетый человек — тот, кто считается с собой и с другими.
Пьер Карден
Иоганн Вольфганг Гёте (1749—1832) в «Годах странствий Вильгельма Мейстера» рассказывает, как странник расспра​шивает школьного надзирателя о причинах различия в одежде вос​питанников. «Разгадка тут вот в чем, — отвечал надзиратель, — для нас это средство узнать характер каждого мальчика... Из на​шего запаса тканей и отделок воспитанники имеют право выб​рать любой цвет, а также любой фасон и покрой из ограниченно​го их числа. За этим выбором мы пристально следим, так как лю​бой цвет позволяет судить о складе чувств, а покрой — об образе жизни человека...» Но прервем эту цитату, чтобы обратиться к последнему слову современных психологов о «характерологии» одежды.
Одежда, считают они, язык хотя и безмолвный, но достаточ​но громкий. Известно, что первое, и зачастую самое верное, впе​чатление о собеседнике мы составляем по тому, как он одет. В одежде, как и во всем, что мы выбираем, отражается наша не​повторимая индивидуальность, а происходит это зачастую абсо​лютно бессознательно. Так же бессознательно и окружающие воспринимают эту информацию. Одежда может стать и средством внутренних перемен, поскольку наряд — лучший друг фигуры и души — универсальный, самый простой и беспроигрышный путь к гармонии. Именно одежда может сбалансировать не только любой силуэт, но и повлиять на те или иные черты характера и поведение человека. В психологии выявлено более десятка че​ловеческих типов, различия между которыми проявляются в одежде. Приведем для примера лишь некоторые, по оценкам се​стер Надежды и Елены Сориных, конструктора одежды и пси​холога.
«Сверхцелеустремленный» — такой человек зациклен на ка- кой-то идее и идет напролом, а потому энергичен, категоричен, независим. Обычно таким поведением отличаются политики 

высшего эшелона власти, или, скажем, революционеры. Людей такого типа много среди ученых, политических и общественных деятелей. Как можно угадать «целеустремленного» по одежде? Он не следит за модой, хотя может вдруг одеться стильно, если это надо для достижения цели. Он покупает только ту одежду, что целесообразна. Может приобрести дорогую, но обязательно удобную вещь и потом носить ее не жалея — «в хвост и в гриву». Всегда знает, что ему надо в магазине одежды. Обновка, призван​ная лишь украсить шкаф, — не для него. Редко меняет силуэт и цветовую палитру своего «прикида». На критику внешнего вида обижается.
«Возбудимый» — консерватор и исполнитель, человек, лю​бящий порядок. Его одежда подчеркнуто аккуратна, без пятнышка, без торчащей из шва ниточки. Придерживается классического стиля и общепринятой моды. Гардероб продуман до мелочей, новые вещи повторяют старые.
«Сверхактивный» — тип людей с постоянно приподнятым настроением. Про таких говорят: приятно возбуждены на всю жизнь. Одеваются они неоднородно, не придерживаясь какого- то стиля. Во что бы ни оделся «сверхактивный», в облике его чувствуется некоторая небрежность: галстук завязан слабо, во​ротник расстегнут.
«Демонстративный» всегда стремится быть в центре внима​ния, он демонстративен во всем. Это, как правило, артистичес​кие натуры, которым непременно нужны зрители. Их одежда в чем-то необыкновенна: или сверхмодная, или сверхдорогая, или сверхъяркая, или даже сверхскромная, но обязательно выделяю​щаяся на общем фоне. Люди этого типа стремятся к авангардно​му стилю, у них много экстравагантных, ярких нарядов, они любят блестящие ткани, эксцентричные, эксклюзивные модели.
Более того, считают сестры Сорины, можно подобрать себе ко​стюм, который будет, как тренажер, воспитывать желаемые чер​ты, уравновешивать человека. Ведь еще Э.М. Ремарк заметил, что в новой одежде человек становится иным. И это не просто маска​рад. Тот, кто по-настоящему умеет носить вещи, перенимает что- то от них. Как ни странно, платья и люди влияют друг на друга, и эту взаимосвязь использует наука психология. Часто бывает весьма полезно «выпирающую» часть своей натуры смягчить, умерить одеждой, даже если какая-то из черт характера нам ка​жется достоинством.

Что, например, можно порекомендовать слишком целеуст​ремленной личности (хотя такие люди маловнушаемы)? Откажи​тесь от классики, почаще разнообразьте одежду, попробуйте оде​ваться в разных стилях — спортивном, романтическом, ретро. Приобретите и носите костюм из бархата или велюра, а другой — из легко драпирующейся ткани. Не пренебрегайте длинноворс- ным мехом. Все это напомнит вам о мягкости, гибкости в отно​шениях с людьми. Возьмите за правило хоть раз в день сделать комплимент другому человеку по поводу его манеры одеваться. Если самому трудно, передайте приятные слова через посредни​ка. Вы убедитесь, что люди гораздо чаще «транслируют» чужие комплименты, чем критику.
«Возбудимому» вместе с другими методами психокоррекции будет полезно одеваться строго по рекомендации близкого че​ловека и почаще создавать в своем внешнем облике образ худо​жественного беспорядка.
«Сверхактивному» стоит взять за правило раз в месяц прово​дить ревизию одежды, избавляясь от лишних вещей. Не допус​кайте импульсивных покупок. Идя в магазин одежды, следуйте заранее составленному плану. Не носите красного. Выбирайте пастельные тона. Чаще используйте классический стиль.
Чтобы уравновесить вызывающую демонстративность, жен​щинам с преобладанием такого акцента можно попробовать но​сить строгие, закрытые платья, жестко фиксирующие фигуру и хоть немного сковывающие свободу движений* Это обяжет сле​дить за собой, а не за вниманием окружающих и приучит к более сдержанным манерам.
В целом рекомендуется найти в себе преобладающую черту характера, понять, как она отражается в одежде, и уменьшить количество этих вещей в гардеробе, заменив их противополож​ными по духу. Результаты не замедлят сказаться.
Есть и простые, стереотипные приемы расшифровки сигналов одежды, которые сознательно или бессознательно подают нам люди. Вот один из них. Черты, присущие одежде, мы вполне имеем право перенести на ее владельца. Этот прием психологи называют «нравственным символизмом».
Итак, если ваш друг регулярно приходит на свидания в стро​гом костюме — не напрягайтесь: это свидетельствует всего лишь о чистоте его моральных побуждений. Ваш шеф позволяет себе появляться в офисе в джинсах или в костюме «пижамного» сти​

ля — он скорее всего демократ, но к тому же личность, уверен​ная в своем профессионализме и непоколебимости собственного авторитета. Коллега вот уже месяц ходит как монахиня, в одно​тонном блеклом балахонообразном платье — скорее всего она погружена в себя, сосредоточена на чем-то важном. Мужчина, предпочитающий стиль авиатора (мощные ботинки, куртка-пи​лот, рубашка и брюки с множеством спортивных деталей), сво​им видом говорит о стремлении к внутренней свободе, раскован​ности, независимости. Тот, кому органически присуще чувство свободы, часто выбирает спортивный стиль одежды; и т. д.
Установлено также, что и мужчины, и женщины отдают пред​почтение какому-то одному цвету, по крайней мере не больше чем двум-трем (в зависимости от того, как эти цвета используют​ся — в одежде, обстановке, окраске автомобиля и т. д.). Прият​ное или неприятное чувство, которое вызывает какой-то цвет, может меняться с течением времени, но ведь и наш характер, наше эмоциональное состояние тоже меняются. Психологи ут​верждают, что так называемые «холодные» цвета (синий, зеле​ный и их производные) говорят о спокойствии, нежности, апа​тичности, грусти, а «теплые» передают сигналы о силе, властно​сти, активности и радостном настроении.
Тест швейцарского психолога М. Люшера (род. в 1923 г.) под​тверждает многие из этих закономерностей.
Итак, попытайтесь вспомнить, понять, почувствовать, ка​кой цвет вы предпочитаете всем остальным (или какой цвет пред​почитает близкий вам человек или коллега по работе), и сделай​те соответствующие выводы. Такую же по важности информа​цию несет в себе и нелюбимый цвет. Итак:
Красный — цвет страстей. Внутренне соответствует холеричес​кому типу темперамента. Человек, который любит этот цвет, — смелый, волевой, властный, вспыльчивый и общительный. Чаще всего альтруист. У людей, которых этот цвет раздражает, комп​лекс неполноценности, страх перед ссорами, склонность к уеди​нению, стремление к стабильности в отношениях.
Оранжевый — любимый цвет людей, обладающих интуици​ей, и страстных мечтателей. Но в геральдике этот цвет означает лицемерие и притворство.
Желтый — символизирует спокойствие, непринужденность в отношениях с людьми, интеллигентность. Внутренне соответст​вует сангвиническому типу темперамента. Когда он любим, это 

означает общительность, смелость, любопытство, легкую приспо​собляемость и получение удовольствия от возможности нравиться и привлекать к себе людей. Когда же он неприятен, то речь идет о человеке сосредоточенном, пессимистически настроенном, с которым трудно завязать знакомство.
Розовый — это цвет жизни, он говорит о потребности любить и быть добрее. Те, кому он нравится, — люди впечатлительные и эмоциональные, могут радоваться по самому незначительному поводу. У людей прагматичных и рациональных такой цвет вы​зывает раздражение.
Коричневый — более темный тон желто-красного цвета, сим​волизирует ощущения. Предпочтение коричневого цвета выра​жает повышенную потребность человека в ощущении физичес​кой легкости, чувственном удовольствии, избавлении от дис​комфорта, вызванного физическим недугом, опасностью, кон​фликтной атмосферой или наличием неразрешимых проблем.
Отрицание этого цвета свидетельствует о полном отсутствии потребности в покое и физическом комфорте, которые воспри​нимаются как недопустимая слабость. Человек, начисто отвер​гающий коричневый цвет, отличается индивидуалистическим желанием выделиться.
Зеленый — цвет надежды и открытого пути — в психологи​ческом портрете несет немного иные функции. Люди, предпочи​тающие этот цвет, настойчивы, последовательны, иногда упря​мы в достижении цели. Они очень разборчивы в знакомствах и не очень хорошо ладят с сослуживцами из-за собственной несго​ворчивости, негибкости, критичности, прямолинейности. Этот цвет внутренне соответствует флегматическому типу темпера​мента.
Синий — цвет неба, его обычно связывают с духовным воз​вышением человека, его чистотой. Если нравится синий цвет, это говорит о скромности и меланхолии, ровном, спокойном настроении, стремлении к сотрудничеству и взаимопониманию. Эти люди — хорошие и исполнительные подчиненные. В непри​ятии этого цвета раскрывается человек, который хочет произве​сти впечатление всемогущего и всесильного. Но на самом деле он — образец неуверенности и замкнутости.
Белый — это синтез всех цветов, поэтому он является нормой цветовосприятия, «идеальным» цветом, «цветом мечты». В нем заложен многозначный смысл, поскольку он одновременно пе​

редает и сияние света, и холод льда. Но, к сожалению, в психологи​ческом отношении это малоинформативный цвет, поскольку, как установили исследования, его предпочитают люди с совершенно противоположными чертами характера. Единственное, о чем он может свидетельствовать, — да и то косвенно, — об аккуратности и чистоплотности человека, предпочитающего этот цвет в своей одежде и в своем доме.
Белые одежды рекомендуется носить тем, кто нуждается в психологическом освобождении от неприятных обстоятельств.
Черный цвет противостоит белому и выступает полным отри​цанием цвета как такового, выражая тем самым идею исчезно​вения, небытия, отречения, неприятия. Этот цвет неувереннос​ти символизирует мрачное восприятие жизни. Тот, кто предпо​читает одеваться в черное (не будем брать в расчет траурную сим​волику, которая только подчеркивает значение этого цвета), не​редко воспринимает жизнь в мрачных тонах, не уверен в себе, несчастлив, поскольку не сомневается, что его идеалы в жизни недостижимы. Частая смена костюма или платья черного цвета на более яркий, броский — показатель того, что пессимистичес​кие настроения временами развеиваются.
Серый — любимый цвет рассудительных и недоверчивых, ранимых натур, которые долго думают, прежде чем принять ка​кое-нибудь решение. Этот нейтральный цвет выбирают люди с повышенным эмоциональным контролем, те, кто предпочел бы оставаться в тени и не вступать в большое количество контактов.
В противоположность этому человек, начисто отвергающий серый цвет, стремится участвовать во всем происходящем, опа​саясь что-то пропустить, принимает на себя ответственность за окружающее.
Тем, кто не хочет раскрывать свои личные предпочтения, ре​комендуется носить одежду преимущественно серых тонов.
Фиолетовый цвет, представляя собой смесь красного и сине​го, в определенной степени соединяет их свойства. Как наиболее предпочитаемый чаще избирается детьми, подростками, интел​лектуально и эмоционально незрелыми людьми, нередко — пред​ставителями сексуальных меньшинств (обоего пола). Предпоч​тение фиолетового цвета свидетельствует о некоторой склоннос​ти к внушению, потребности в тонком понимании со стороны партнера, желании очаровывать и завораживать, не неся при этом ответственности. Полное отрицание этого цвета говорит о 

нежелании человека связывать себя какими-либо глубокими от​ношениями (личными или деловыми, служебными) с другими — до тех пор, пока не выяснится их подлинная позиция и не станут известны налагаемые такими отношениями обязательства. Этот цвет чаще всего отвергается интеллектуалами.
Последовательная склонность человека к одежде с преобла​данием фиолетового цвета выражает как подверженность тако​го человека влиянию со стороны других людей, так и сильное желание самому оказывать на них влияние.
Наряд выступает и как знак профессионализма. Правило гла​сит: если вы хотите, чтобы в вашей квалификации не сомнева​лись, ориентируйтесь в одежде на шаблоны восприятия (стерео​типы) — на то, как другие, в том числе и коллеги, представляют себе людей вашей профессии. И даже если вы большой оригинал, одевайтесь на работе как все, носите только корпоративно при​нятое. Чем более стандартные костюмы вы себе подбираете, чем меньше в них видна ваша индивидуальность, тем лучше. Иссле​дования показали: если человек на работе одет не стереотипно, ему начинают приписывать личные свойства, как правило, под​рывающие доверие к нему как к специалисту. Люди должны ду​мать о нас только то, что мы им позволим. Особенно на работе. Таков грамотный подход к своему имиджу.
Возникает вопрос: как попасть точно «в масть», принять все​ми ожидаемый облик? Специальное исследование, проведенное сестрами Сориными в 1999 г., помогло выявить стандартные обоб​щенные имиджи массовых профессий. Хорошо, если предусмот​рена униформа, сконструированная знающим стилистом. Во мно​гих странах в крупных компаниях, где введен фирменный стиль, в начале рабочего дня контролер проверяет, чтобы сотрудники были одеты только по форме. За нарушения штрафуют.
Какой представляется среднестатистическому покупателю хорошая продавщица? Одетой скромно и просто, либо в платье прямого покроя умеренной длины, либо в водолазке в сочетании с прямой узкой юбкой, чуть закрывающей колено. В образе долж​на чувствоваться честность, поэтому дорогие украшения неже​лательны.
Бухгалтеру, чтобы выглядеть квалифицированным, лучше придерживаться консервативной манеры одеваться, выбирая классику и деловой стиль. Возможны ткани темных оттенков серого цвета, синего, коричневого и зеленого. Ведь данный спе-
EQ Пишв 3, Чтя непбкпдимп знать о человеке да знакомства с ним циалист в глазах людей должен быть наделен такими качества​ми, как серьезность, аккуратность, педантичность, надежность, осмотрительность.
Для учителя сегодня оптимален деловой костюм: юбка и жакет. Длина юбки чуть выше или чуть ниже колена. Деловое платье допустимо для учителей постарше. Абсолютно неприемлемы брю​ки в сочетании с блузками, свитерами, джинсы, спортивный стиль. Романтические платья приводят к оценке учительницы как «серенькой», малоинтересной личности. Фольклорный стиль в школе воспринимается как старомодность и ограниченность. Авангард просто неуместен и отвергается как учениками, так и их родителями.
Итак, сказать, что ваш партнер — это то, что он носит, было бы, конечно, изрядным преувеличением. Тем не менее впечатле​ние о человеке в значительной мере складывается у нас в зависи​мости от того, как он одет. А по фасону, цвету и состоянию костюма многое можно сказать о социальном статусе его облада​теля, о его взглядах и склонностях, чертах характера и других индивидуальных свойствах и качествах.
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Начало деловой встречи
Лишь в конце работы мы обычно узнаем, с чего нужно было начать.
Б. Паскаль
Если протянутую нам руку мы пожимаем ледяными пальцами, то Лишь потому, что не раз обжигались на рукопожатии.
Л. Смит
Специалисты по деловому общению полагают, что начало де​ловой встречи можно сравнить с настройкой музыкальных инст​рументов перед концертом. При этом они уверены в существова​нии некоего психологического феномена — фактора «края». Суть его состоит в том, что у людей, как правило, сохраняется более яркое воспоминание о начале и о конце их разговора, в ко​тором они приняли участие, или выступления, которое они слу​шали. Вот почему психологи рекомендуют особенно тщательно продумывать и подбирать как первые, так и заключительные фразы вашей речи на предстоящей деловой встрече. Причем пер​вые фразы должны привлечь внимание вашего собеседника, про​будить его интерес к разговору и тем самым установить контакт между вами и партнером. Поэтому задачей начального этапа де​лового общения является выработка правильного и корректного отношения к собеседнику.
Но прежде поговорим о мелочах. Человек стучит в дверь и заходит, например, в кабинет к начальнику. Как именно он это сделал? Была ли пауза после того, как человек остановился у двери, и до того, как постучал в нее? Что он делал во время этой паузы? Как именно он постучал в дверь: твердо и уверенно или

осторожно, как бы извиняясь? Постучал костяшками всех паль​цев или одного? Сделал ли паузу между стуком и открыванием двери? Насколько при этом приоткрыл дверь? Сделав это, спро​сил ли разрешения войти? Если спросил, то в какой момент — когда уже вошел полностью или только просунув голову? Каки​ми словами спросил разрешения войти? Если держал в руке до​кументы, то как именно: нес их впереди себя, держал позади, как бы пряча за спиной, или внес, зажав подмышкой?
Понятно, что каждый человек сделает все это по-разному. В этом будет проявляться его индивидуальность, а главное — его отношение к предстоящей встрече. Именно эти мелочи могут по​мочь вам понять человека и его ситуацию.
Если встреча произошла, то партнерам прежде всего необхо​димо поприветствовать друг друга.
Наиболее распространенной формой приветствия перед нача​лом разговора является рукопожатие. Принято, что мужчина для рукопожатия должен обязательно снять перчатку, если дело про​исходит зимой на улице. Происхождение этого жеста — пока​зать, что рука безоружна. Мужчина приподнял шляпу или снял шапку, войдя в помещение. Какой в это вкладывается смысл? Сейчас — знак вежливости, а раньше мужчина снимал шлем и обнажал голову в знак доверия к собеседнику, хозяину дома. Известно, что обычай не предусматривает таких жестов для жен​щины. Исторически это понятно: женщины не носили оружия и не надевали шлемов. А вот легкий поклон (реверанс) подходит и женщинам — это знак смирения.
Существуют традиционные правила этикета, пишет С. Сте​панов в книге «Язык внешности», согласно которым мужчина не должен первым протягивать руку женщине; не следует также навязывать рукопожатие людям, которые старше по возрасту, общественному положению или воинскому званию. Не принято обмениваться рукопожатиями с детьми.
Кроме этих норм, известных любому воспитанному человеку, существуют некоторые неписаные правила, как нужно брать руку другого, пожимать и отпускать ее. По тому, как человек со​блюдает эти правила, можно многое сказать о его характере, на​мерении и настроении.
Считается, что рукопожатие «истинного мужчины» непре​менно должно быть крепким до боли. Часто подростки, изо всех сил стремящиеся утвердиться в этом статусе, вкладывают в этот жест непомерное усилие. Этот вопрос актуален для деловых жен​щин, чья работа связана с общением. Им также приходится вы​рабатывать твердое рукопожатие, в том числе и для защиты от мужчин, которые по привычке демонстрируют им свою «истин​ность».
Как правило, женщина, выражающая искреннее расположе​ние к собеседнице, особенно в напряженный момент, не пожи​мает рук — она мягко берет руки подруги в свои.
Когда руку собеседника берут правой рукой и покровительствен​но накрывают ее либо похлопывают левой, такое рукопожатие более или менее приемлемо между близкими друзьями. Однако большинство малознакомых людей реагируют на это без энтузи​азма. Тем не менее многие бизнесмены и политики, особенно рос​сийские, демонстрируют необъяснимую приверженность тако​му жесту. Чтобы убедиться в этом, достаточно включить кнопку любого телевизионного канала.
Подобную ошибку часто совершают те, кто для усиления эф​фекта рукопожатия использует и левую руку для пожатия (по​хлопывания) плеча или предплечья партнера. Такое прикосно​вение, по мнению С. Степанова, затрагивает особо интимную зону и может привести к сближению людей. Но это возможно только между собеседниками, одновременно испытывающими особый эмоциональный подъем. Если такое чувство не является обоюд​ным или если для столь эмоционального жеста нет достаточных оснований, партнер может насторожиться, почувствовать дис​комфорт и даже недоверие.
Об отношении к вам свидетельствует и манера протягивать руку. Если при этом корпус партнера подается вперед — это яв​ный признак его расположения и заинтересованности в общении. Если же корпус остается прямым и несколько отклоняется на​зад, а голова слегка приподнята, то можно предположить высо​комерное отношение собеседника к вам. Показательно и на​правление пальцев. Когда рука подается вперед прямо, это свиде​тельствует об отношении как к равному. Если кисть отклоняет​ся вниз от прямой линии руки, это указывает на высокомерное отношение к вам. И наоборот — если кисть отклоняется вверх, подается как бы снизу — это выражение подчиненности, даже подобострастия (люди, которые подают руку таким образом, не​редко при этом сутулятся, неявно имитируя поклон). К тому же, когда хотят взять верх над ситуацией, продемонстрировать свое доминирующее положение, руку протягивают партнеру ладонью вниз. Напротив, ладонь, повернутая вверх, — показатель подчи​ненного положения. Человек, подающий руку ладонью вниз, вынуждает партнера подчиниться и подать свою руку ладонью вверх. Но такое властное рукопожатие можно нейтрализовать. Вместо ожидаемого подлаживания самому накрыть руку парт​нера и пожать ее тыльную сторону или запястье.
Следует заметить, что поданая женщиной ладонью вниз рука обычно не претендует на лидерство. Это своего рода кокетство, неявный намек на ожидание поцелуя руки. И хотя целовать да​мам руки в будничной обстановке не принято, многие из них по​дают руку именно так, считая такую манеру особенно элегант​ной и женственной.
Когда человек не стремится к сближению, он может демонст​рировать своего рода неполное, усеченное рукопожатие: партне​ру протягивают лишь кончики пальцев, большим пальцем обе​регая ладонь от обхвата. Поданые таким образом жестко сомк​нутые пальцы скорее всего символизируют высокомерие, превос​ходство и даже пренебрежительное отношение. Но когда для ру​копожатия подаются расслабленные пальцы — это признак либо общей вялости и безволия, либо сильной усталости, апатии.
Партнер, который протянутую вами руку пожимает не пол​ностью, а сам ограничивается лишь пожатием пальцев, тем са​мым стремится избежать сближения и сохранить дистанцию.
Типичное дружеское рукопожатие: рука подается сбоку ши​роким жестом. Это показатель определенной близости отноше​ний, подчеркнутой неформальности общения. Однако этот жест заключает в себе замах, который обычно бессознательно рас​ценивается как агрессия. Однако между хорошо знакомыми и симпатизирующими друг другу людьми даже принято имитиро​вать подобные «ложные выпады», поскольку партнеры уверены в обоюдном отсутствии враждебных намерений. Если человек демонстрирует этот жест в любой ситуации, это свидетельствует не в его пользу. Скорее всего перед нами собеседник простоватый, не очень тактичный, склонный навязывать себя невзирая на от​ношение к нему.
Чем более близкие, неформальные отношения в дальнейшем будут складываться у собеседников, тем скорее вместо официаль​ного приветствия «здравствуйте!» и рукопожатия прозвучат ка- кие-то другие, их «собственные» приветствия.

С человеком, с которым вы предполагаете установить даже мимолетный контакт, необходимо в самом начале беседы позна​комиться. Знакомство должно быть организовано более актив​ной стороной.
Существуют два варианта фразы, начинающей знакомство с собеседником: «Давайте познакомимся, как вас зовут?»; или: «Меня зовут..., а как мне обращаться к вам?». Первая фраза боль​ше подходит, когда важно «уравнять» свои позиции с собеседни​ком. Если же проблемы уравнивания позиций нет, можно воспользоваться второй фразой.
Разговор будет протекать успешно, если оба собеседника с са​мого начала отчетливо представляют его цели и задачи. Для это​го лучше всего начать с небольшой вводной части, что-то типа: «Мне хотелось бы поговорить с вами о...»; или: «Вам, наверное, будет интересно узнать, что...». Особенно уместным выглядит та​кое «специальное» начало, когда собеседники мало знакомы друг с другом, а их разговор должен носить деловой или диагности​ческий характер. Если нужно, чтобы первым высказался собе​седник, лучше не выжидать, а обратиться к нему так: «Слушаю вас внимательно...»; или: «Что вас привело ко мне?».
Конечно же, благоприятная для беседы атмосфера создается не только вербальными, но и невербальными средствами. Так, если у места встречи есть «хозяин» (например, владелец кабинета, в котором будет происходить разговор), он должен встретить гостя, сделав хотя бы несколько шагов ему навстречу; если в качестве собеседницы выступает женщина — помочь ей снять верхнюю одежду; и т. д. Никогда не бывают лишними в начале разговора внимательный взгляд, улыбка, доверительный и спокойный тон.
Встречаются ситуации, когда необходимо любыми средствами расположить к себе нелюбезного собеседника. Ставший уже классиком делового общения Д. Карнеги среди множества пра​вил сформулировал и такое: «Лучший способ расположить к себе человека — это проявить максимальный интерес и внимание к нему». Надежно свидетельствуют о таком интересе вопросы типа: «Как ваши дела?», «Как вы себя чувствуете?» и т. д. Карнеги утверждает, что, чем чаще человеку в разговоре с другими предо​ставляется возможность начать свою фразу с «я», т. е. «я чув​ствую», «я считаю», «я думаю» и т. д., тем лучше он будет отно​ситься к собеседнику.
Деловое общение, как известно, предполагает равенство по​ложений. Вот почему, когда партнеру приходится стоять перед
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сидящим собеседником, который, судя по всему, не собирается ни встать ему навстречу, ни предложить ему сесть, ни протянуть руку для приветствия, это воспринимается как попытка его при​низить или продемонстрировать полное безразличие.
Таким образом, помня о психологическом значении разных вариантов приветствия, возможно с первой минуты общения предсказать его дальнейший ход и выбрать тот вариант поведе​ния, который соответствует намерениям инициатора встречи.
Расположение собеседников в пространстве
Мы любим обозревать границы, которые не хотим переступать.
С. Джонсон
Люди похожи на слова: если не поставить их на место, они теряют значение.
Л. Буаст
В самом начале делового общения нередко наступает так на​зываемая «патовая» ситуация, когда непонятно почему у вас сра​зу испортилось настроение и партнер стал вас раздражать. Бы​вает и так: ваш собеседник почему-то внезапно изменился, по​мрачнел и, судя по всему, перестал вам не только симпатизиро​вать, но и начал тяготиться разговором. Давайте разберемся.
Психологи утверждают: если человек выбрал для себя какой- либо конкретный предмет (например, стул, стол, диван), или облюбованный кусочек территории (скажем, парка, пляжа, ста​диона), или определенный угол класса, комнаты, зала, то он очень быстро начинает воспринимать выбранное как свое, персональ​ное пространство.
Как же выбрать оптимальное положение в деловой беседе, сигнализирующее о вашем расположении к партнеру и готов​ности сотрудничать с ним? Это зависит, как убеждает практика, от ситуации общения и типа взаимоотношений.
Пионером данной области знания (проксемики) можно счи​тать американского этнографа Эдварда Холла. Из многочис​ленных фактов, им собранных, мы остановимся здесь на «тер​риториальных зонах общения».

Пространство в общении структурируется определенным об​разом, то есть существуют оптимальные «зоны» для различных видов общения, меняющиеся от одной культуры к другой. В част​ности, для американской культуры выделены интимная, личная, социальная и публичная дистанции.
1. Интимная дистанция. Ее пределы — от непосредственного контакта до расстояния 15—45 см. Эта дистанция словно заре​зервировала область для обмена интимными посланиями на язы​ке тела (взаимное прикосновение, контакт глаз и т. п.).
Довольно легко установить, какого уровня общения желает придерживаться ваш потенциальный партнер. Достаточно наме​ренно сократить личную дистанцию, и другой человек неосознан​но сделает движение, чтобы установить приемлемое для него рас​стояние. Если вы придвигаетесь (наклоняетесь) к собеседнику или собеседнице, сокращая дистанцию до уровня интимного об​щения, а он или она не торопится отстраниться, то это, по всей вероятности, свидетельствует о готовности к более близким от​ношениям. Однако необходимо помнить, что злоупотребление этим диагностическим приемом может быть воспринято как аг​рессия или панибратство, а может быть — как беззастенчивое заигрывание.
Обычно мы не возражаем против вторжения в нашу интим​ную зону только в том случае, если оно сочетается с любовью, вознаграждением и похвалой. Эту особенность взяли на воору​жение работники криминальной полиции. При допросе подо​зреваемого они нередко вторгаются в его интимную сферу. По​следний сидит не за столом (который мог бы придать ему опреде​ленное чувство безопасности), а на открытом месте. Следователь постепенно приближается: с дистанции около 1 м (личное рас​стояние) он подходит вплотную и, наконец, колени допрашивае​мого зажимаются между ногами следователя. За счет этого по​дозреваемый как бы загоняется в угол.
Руководители также могут усиливать свои начальственные притязания посредством пространственного притеснения своих подчиненных.
По мнению немецкого психолога Хорста Рюкле, при нару​шении границ интимного пространства человека следует иметь в виду следующие возможные реакции: беспокойное ерзанье, сигнализирующее о желании удалиться; закидывание ноги на ногу, движение прочь от захватчика — поворот в сторону и под​готовка к бегству; постукивание пальцами (сигнал внутренней тревоги); опора на руки с намерением подняться, что тоже сиг​нализирует о желании удалиться; зажмуривание глаз: «я не хочу видеть, что вы подошли ко мне так близко»; опускание подбо​родка на грудь: «я подчиняюсь, да, но мне страшно, и я защи​щаю свою шею, оставь меня в покое»; приподнимание плеч: «твое вторжение я расцениваю как нападение и защищаю свою шею»; хватание предметов, особенно карандашей, которые затем в боль​шинстве случаев заточенным концом поворачиваются в сторону «оккупанта*: «я держу себя в руках или вооружаюсь, чтобы за​щититься от тебя»; вставание: «я не позволяю так с собой обра​щаться, я делаю свои выводы и ухожу».
При вторжении женщины в интимную зону мужчины возму​щение будет не настолько сильным, как при вторжении мужчи​ны в интимную зону женщины.
2. Личная дистанция: близкая — 45—75 см, далекая — 75—120 см. То, как близко стоят друг к другу люди, сигнализирует об их отношениях, о том, что они чувствуют друг к другу. Жена может спокойно стоять внутри близкой личной зоны своего мужа. Для другой женщины находиться в ней — совершенно другое дело.
В этом пространстве должны реализовываться нормальные коммуникационные отношения между людьми. Однако люди, концентрирующиеся на внутренних переживаниях (интроверты), стремятся к сохранению большего расстояния, чем их противо​положность — экстраверты. Если человек не замечает личной зоны другого и слишком быстро приближается к интимной дис​танции или даже вторгается в ее пределы, то он тем самым де​монстрирует отсутствие необходимого такта и верной оценки личности другого человека. Он в буквальном смысле слова пред​стает навязчивым и производит угнетающее впечатление. По сути дела, охрана личных зон является одним из главных принципов невербального общения.
Но личная дистанция неодинакова и для людей разного воз​раста. Так, поближе к партнеру стремятся находиться дети и ста​рики; подростки и люди среднего возраста предпочитают более далекую дистанцию. Кроме того, мы обычно стараемся быть на большем расстоянии от тех, чье положение или полномочия выше наших, тогда как люди равного статуса общаются на близкой дистанций.
Немаловажную роль при регуляции личной дистанции играют пол и рост собеседников. Чем выше мужчина, тем боль​ше он стремится приблизиться к собеседнику, и, наоборот, чем меньше его рост, тем на большем расстоянии он предпочитает держаться. Однако у женщин наблюдается противоположная зависимость. Объясняется это сложившейся в обществе «куль​турной нормой»: мужчина должен быть крупным, а женщи​на, напротив, миниатюрной; мы неосознанно стремимся подо​гнать жизнь под эту условность. Рослому мужчине приятно стоять рядом с невысоким собеседником, а высокая женщина, наоборот, стремится отодвинуться подальше* чтобы скрыть свой «недостаток».
Американский психолог Филипп Зимбардо обратил внима​ние, что люди, опасающиеся личных контактов с окружаю​щими, стремятся в буквальном смысле оградить себя. Усажива​ясь в столовой на свободные места, они подальше отодвигают соседние стулья либо стремятся загромоздить их личными ве​щами, чтобы не допустить приближения возможного собесед​ника. Такая стратегия встречается довольно часто, и любой из нас может наблюдать ее в подобной ситуации. Стремление со​хранить почтительную дистанцию — верный признак недоста​точной уверенности в себе, повышенной тревожности. И наобо​рот — спокойный, уверенный в себе человек меньше озабочен неприкосновенностью «своих границ». Человек напористый, агрессивный склонен к физическому расширению своих гра​ниц в буквальном смысле: об этом свидетельствуют, например, вытянутые или широко расставленные локти или ноги, раз​машистые жесты, склонность касаться окружающих предметов и людей.
В ряде экспериментов установлено, что люди, склонные к при​менению грубой силы, обладают более широкой интимной сфе​рой, чем у большинства спокойных людей. Поэтому они гораздо раньше начинают ощущать приближающуюся угрозу и прибега​ют к защитным мерам.
Американский психиатр Огастас Кинзель, работая в тюрьме для особо опасных преступников, заметил, что некоторые из них предпочитают пребывать в одиночных камерах, несмотря на тя​жесть такого вида заключения. Он обнаружил, что именно эти осужденные проявляли наиболее частые вспышки гнева. Кинзель задался вопросом: может быть, этим людям требуется больше 

пространства для сохранения эмоционального самоконтроля? Он провел эксперимент с пятнадцатью заключенными; восемь из них были осуждены за нападения с применением насилия, а семь — за иные преступления (хищение, мошенничество, взяточниче​ство). Заключенных просили встать в центре пустой комнаты, в то время как исследователь медленно приближался к ним. Каж​дый из участников должен был сказать «Стой!», когда экспери​ментатор подходил слишком близко.
После того как эксперимент был неоднократно повторен, для каждого из заключенных были установлены границы, которые Кинзель назвал «буферной зоной тела». Оказалось, что у осуж​денных за насильственные нападения размеры буферной зоны в четыре раза больше, чем у осужденных за другие виды преступ​ления.
3. Социальная дистанция. Близкая — 120—210 см. Ее чаще всего используют люди, работающие вместе. Далекая социальная дистанция — от 210 до 350 см. На это расстояние отходят люди, когда кто-либо говорит им: «Станьте, чтобы я мог посмотреть на вас».
С социальной дистанцией мы имеем дело главным образом в сфере деловых отношений. Непроизвольно ее размеры устанав​ливаются в том случае, когда между собеседниками стоит обе​денный или письменный стол. На таком расстоянии друг от дру​га происходят все беседы, во время которых партнеры не стре​мятся установить близкие отношения и речь идет о том или ином деле, а не о человеке. На таком же расстоянии происходят и раз​говоры о проблемах, не задевающих собеседников и рассматри​ваемых абстрактно, «со стороны».
4. Публичная дистанция: от 350—750 см до более дальней.
Это то расстояние, которое обычно отделяет докладчика от его
слушателей. Оно позволяет без всякого смущения наблюдать за теми людьми, которые выставляют себя напоказ. А тот, за кем наблюдают с подобного расстояния, может быть уверен, что это наблюдение не перерастет в нападение, — ведь нападающему пришлось бы сначала перемещаться довольно долго. Кроме того, различные подробности и мелочи, которые хотят скрыть от дру​гих, разглядеть на таком расстоянии невозможно. Отодвинутый на публичную дистанцию взгляд наблюдателя не провоцирует появления каких-либо защитных реакций или оборонительного языка телодвижений.
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Дистанции общения (в см)
1. Интимная. 2. Личная. 3. Социальная. 4. Публичная
Следует иметь в виду, что у разных народов дистанции замет​но различаются. Американский исследователь Э. Холл провел интересный эксперимент. Он «сталкивал» в деловом разговоре незнакомых североамериканцев и типичных представителей стран Латинской Америки. По итогам разговора выяснялось представление собеседников друг о друге. Холл установил, что в ходе беседы латиноамериканцы непроизвольно стремились при​близиться к партнеру, а граждане США все время отодвигались. Впоследствии, разбираясь в своем первом впечатлении о новом знакомом, североамериканец думал о латиноамериканце: какой он навязчивый, бесцеремонный, претендует на установление близких отношений. А представитель латиноамериканской стра​ны так же искренне полагал, что янки спесив, равнодушен, слиш​ком официален. На самом деле сказывались различия в тради​ционных зональных нормах. Принятая в США дистанция дело​вого общения кажется латиноамериканцам непомерно большой, так как они с детства усвоили принятую в их странах норму под​ходить к собеседнику почти вплотную.
В 1973 г. под руководством А.А. Леонтьева было выполнено спе​циальное исследование зон общения в русскоязычном коллективе. Оно дало следующие результаты. Личная дистанция (непринужденный разговор в домашней обстановке) для сидящих — в среднем 120 см. Это расстояние заметно уменьшается в обще​нии между молодыми женщинами (интервал 55—100 см) и уве​личивается, если в беседе участвуют и молодые, и пожилые жен​щины (125—230 см), а между мужчинами всех возрастов дистан​ция одинакова, приблизительно 70—156 см.
Попытка определить самую удачную социальную дистанцию для целевого общения не привела ни к какому убедительному результату, так как обнаружился огромный разброс величин (от 30 до 840 см). Было лишь зафиксировано, что принятое с самого начала расстояние между общающимися в дальнейшем не меняется. Похоже, что в русской практике система зон обще​ния нестабильна и зависит от различных ситуативных факторов.
Устанавливая дистанцию общения, важно учитывать соци​альный престиж или социальное положение собеседника, общий объем беседы и, что особенно важно, ее содержание; приходится учитывать и размеры помещения.
JI. Соммер провел серию экспериментов, чтобы установить, как близко располагаются друг к другу люди, если они намере​ны беседовать. Две кушетки были поставлены одна напротив другой; расстояние между ними менялось. Несколько пар лю​дей просили зайти, сесть и обсудить определенную тему. Ока​залось: если кушетки стоят рядом, люди предпочитают садить​ся напротив друг друга, но когда расстояние между кушетками превышает два метра, собеседники начинают садиться на одну из них, рядом. Другими словами, переход от положения «на​против друг друга» к положению «рядом» происходит, когда люди находятся на расстоянии более полутора метров. Эту дис​танцию JI. Соммер определил как «дугу комфортной беседы». Опыт был повторен с креслами вместо кушеток — результат получился сходным.
В другом опыте пригласили людей в маленькую комнату, вме​щающую восемь кроватей, расположенных по обе стороны, и попросили выбрать ту кровать, на которой они хотели бы спать. Большинство указало на кровати в углах комнаты. Подобный же результат был получен, когда пытались перемещать кресла в пансионате для престарелых. Всякий раз Соммер отодвигал крес​ло от стены, но уже на следующий день оно оказывалось возвра​щенным на место.
Данный эксперимент показал, что людям подсознательно нра​вится иметь за спиной контролируемое пространство. В древнос​ти это было связано, очевидно, с вполне естественным опасени​ем подвергнуться неожиданному нападению сзади. Отсюда сле​дует простая рекомендация: вы можете избавить собеседника от некоторого напряжения, если позволите ему занять положение с «крепостью» за спиной.
По тому, какое место занимает в кабинете посетитель, легко определить его статус. Место того, чей статус невысок, — рядом с дверью. Более высокопоставленные визитеры могут подойти вплотную к столу и, возможно, занять место прямо перед хозяи​ном помещения. Сотрудники, обладающие высоким статусом, могут позволить себе зайти за письменный стол и даже занять место рядом с тем, к кому они пришли. Это в полной мере отно​сится к руководителям высокого ранга. Они могут без предвари​тельного предупреждения (и не стучась) войти на территорию своих подчиненных и приблизиться к ним на любое удобное для них расстояние. Но если они не хотят оскорблять человеческое достоинство своих подчиненных, они не станут прибегать к это​му средству власти.
По мнению Г. Уэйнрайта, во время пребывания на ограничен​ном пространстве тот, чей статус ниже, будет стараться избегать возможности представлять угрозу для того, к кому он пришел. Если последний, к примеру, разговаривает по телефону, дели​катный посетитель покинет помещение, чтобы не слышать ин​формацию конфиденциального характера, — ведь это было бы равнозначно вторжению в интимную сферу человека.
Известны и другие любопытные наблюдения использования пространства как инструмента невербальной коммуникации. К примеру, ориентация тела человека при его появлении или ухо​де из помещения часто определяется статусом посетителя. При прощании с влиятельным лицом служащий какое-то время пя​тится и только затем разворачивается по ходу движения; возмож​но, подобное является отголоском придворного этикета.
Человек, имеющий с кем-то общие секретные дела, зачас​тую приближается к нему сбоку, крадучись. Удивительно, насколько частыми и заметными бывают такие перемещения на политических митингах. Далее следует непременный заго​ворщический разворот — в сторону от глаз и ушей остальных присутствующих.
Особо информативен угол, под которым беседующие распола​гаются относительно друг друга. Человек редко занимает пози​цию прямо напротив собеседника — обычно он стремится встать под некоторым углом. Эксперименты, проведенные Соммером, позволили сделать следующие выводы. Взаимное положение, занимаемое собеседниками, зависит от характера общения и ин​тенсивности контакта между ними. Если это соперники, они са​дятся напротив, партнеры — по одну сторону стола. Для обыч​ной беседы, ориентированной на решение деловых вопросов, вы​

бирают позицию «наискосок» через стол. При обмене информа​цией и выяснении позиций друг друга наиболее рациональным для двух собеседников будет устроиться рядом, но через угол сто​ла. Положение «повернувшись спиной» сильно затрудняет обще​ние, так как, хотя речь другого остается вполне доступной для уха, невозможно воспринимать язык тела собеседника — и сооб​щения теряют значительную долю заложенного в них смысла. При общении лицом к лицу до 93 процентов информации передается невербальными средствами, а на долю звуков приходится лишь семь процентов смысловой нагрузки.
Люди занимают то или иное положение обычно машинально, но можно намеренно использовать обнаруженные психологией связи для создания желаемой атмосферы общения. Иными сло​вами, если вы рассаживаете людей лицом к лицу, то тем самым поощряете их к соперничеству. Когда же предлагаете им устро​иться рядом, то скорее всего они будут настроены на сотрудниче- ♦
ство и понимание.
Учет особенностей пространственной ориентации в общении привел к тому, что для конференций все чаще стали использо​ваться круглые столы. С их помощью организаторы старают​ся исключить позиции соперничества (конфронтации). Круг​лый стол использовался еще при застольях короля Артура, чтобы в его свите все чувствовали себя равными. Совершенно очевидно, что легендарный правитель предвосхитил некото​рые из недавних исследований по части невербальной комму​никации.
Пространственная организация взаимодействия встроена во многие институты и культурные коды современных обществ: достаточно упомянуть, например, школьный класс, универси​тетскую аудиторию или приемную высокопоставленного чи​новника, где секретарь обычно организует разметку открытых, полуоткрытых и конфиденциальных зон с помощью журнала записи посетителей, табличек, стульев, цветочных горшков и реплик типа «Туда нельзя!».
Таким образом, по положению, которое занял относительно вас партнер по общению, и по дистанции, на которой он нахо​дится, можно довольно точно определить его статус, цели, мо​тивы, намерения и настроение, а также наметить пути оптими​зации начала деловой встречи.
Искусство вовлечь партнера в разговор
Маленькие интересы решают самые большие дела.
Фридрих Великий
Для того чтобы вовлечь человека в разговор, необходимо на​чинать с того, что является для него интересным или важным. Поэтому самое главное — приобрести навык быстрой ориента​ции в том, что может быть предметом вступительного, так назы​ваемого «малого» разговора.
Такой разговор в большинстве случаев касается позитивных сторон деловых и жизненных интересов партнера. Это создает благоприятную психологическую атмосферу, закладывает фун​дамент взаимной симпатии и доверия. Тема «малого» разгово​ра рождается непосредственно в момент встречи. Она зачастую не имеет ничего общего с тем «большим» разговором, который является целью деловой беседы.
Основное правило заключается в том, что беседа должна на​чинаться с так называемого «вы подхода». Он предполагает уме​ние человека, ведущего беседу, поставить себя на место собесед^ ника, чтобы лучше его понять. Для этого он должен задуматься над вопросом, что бы его самого интересовало, как бы он реаги​ровал на месте партнера. С помощью «вы-подхода» мы даем со​беседнику почувствовать, что мы его уважаем и ценим как чело​века и специалиста.
Данный подход предполагает еще и ряд популярных приемов установления психологического контакта в практике делово​го общения. Назовем их:
· выбор нейтрального материала для начала беседы, который может касаться самочувствия, биографии собеседника, его семейного положения, интересов и увлечений;
· формулировка вопросов в такой форме, которая предпола​гает обязательное согласие партнера, ответ «да»; для этого необходимо предварительное изучение его личности;
· создание у собеседника впечатления о совпадении его инте​ресов и увлечений с интересами инициатора общения. Так, например, разговор о музыке, спорте, литературе, коллек​ционировании не только создает благоприятное впечатле​ние о вас, но и снимает у партнера настороженность и пси​хологические барьеры;
Пшвя II Ll^vnufin hpuui
/ В
IIMlBIl Вв
IЛПИШ1ЬПП1

· использование тактики так называемого психологическо​го «поглаживания», проявление сочувствия, уважительно​го отношения к собеседнику;
· нарочитая откровенность — демонстрация готовности рас​крыть партнеру задачи и цели деловой встречи;
· положительная оценка индивидуальных особенностей со​беседника: его профессионального статуса; свойственного ему чувства долга, смелости, принципиальности.
Поскольку собеседники обычно наиболее внимательно прислуши​ваются к первым фразам инициатора встречи (из любопытства или ожидания чего-то нового), их нужно выбирать особенно тщательно.
Приведем несколько типичных примеров так называемого «самоубийственного» начала беседы, заимствованных из книги Г.В. Бороздиной «Психология делового общения».
Проявления признаков неуверенности: «Извините, если я по​мешал...»; «Я бы хотел еще раз услышать...»; «Пожалуйста, если у вас есть время меня выслушать...». Проявления неуважения и пренебрежения к собеседнику: «Давайте с вами быстренько рас​смотрим...»; «Я как раз случайно проходил мимо и заскочил к вам...»; «А у меня на этот счет другое мнение...».
Не следует своими первыми фравами вынуждать собеседника подыскивать контраргументы и занимать оборонительную пози​цию. С точки зрения психологии, это существенный промах.
Для того чтобы развить способность завоевывать симпатию и интерес к себе, так необходимые в деловом общении, рекомен​дуется постоянно тренироваться, используя перечисленные при​емы в «малых» разговорах не менее чем с тремя собеседниками в течение дня.
О некоторых психологических играх между людьми
Кто уклоняется от игры, тот ее проигрывает.
А.
Ришелье
Игроку всего тяжелее перенести не то, что он проиграл, а то, что приходится прекращать игру.
Ж. Сталь
Говоря о начале деловой встречи, целесообразно упомянуть о трансактном анализе американского психотерапевта Э. Бер​на. Его методика позволяет обнаружить и скорректировать 

непродуктивное поведение людей в ситуации общения. Доход​чивость формулировок Э. Берна способствовала приобщению к психологии многих людей с коммуникативными затруднени​ями, помогала им эффективно строить свои отношения с окру​жающими.
Э. Берн указал на существование особого класса игр, которые люди используют для сознательного и несознательного манипулирования поведением друг друга. Такие игры не просто имитируют реальность, так как участники игры не отдают себе отчета в том, что они играют (лицедействуют), участвуют в свое​образном «маски-шоу».
Манипуляторские психологические игры людей мешают их честным, доверительным и откровенным взаимоотношениям. Однако люди играют в эти игры, поскольку они помогают сохра​нить привычный уровень самоуважения, привлечь к себе вни​мание, подкрепить установившиеся представления о своей жиз​ненной роли.
Психологические игры как способ самозащиты и обеспечения желаемых привилегий практикуются людьми и в сфере делово​го общения. Основные из этих игр хорошо укладываются в типо​логию Э. Берна:
Игра «святая простота». Ее приверженцы стараются умыш​ленно рассуждать наивно, беспомощно; при этом у партнера воз​никает естественное желание поучать, а вслед за этим — решать проблемы такого игрока. Если это женщина, она может, широко используя афоризм «сила женщины — в ее слабости», полнос​тью переложить на «мужественного» партнера свои профессио​нальные обязанности.
Игра «меня рвут на части». Сторонники этой игры охотно берут много поручений, включаются в общественную работу, что​бы иметь возможность сослаться на свою «ужасную» перегружен​ность. При этом многие из них искренне считают, что они неза​менимы и «сгорают ради общего дела».
Игра «казанская сирота». В ней используется целый ряд приемов: 1) сотрудник держится подальше от начальства, чтобы потом иметь возможность пожаловаться, что он «позабыт, поза​брошен» и его действиями никто не руководит; 2) «казанская си​рота» заявляет, что ему никто не хочет помочь — ни руководство, ни коллеги; 3) ссылается на отсутствие у него «права голоса»: «никто меня слушать не хочет»; 4) указывает на непосильность задачи для него («я не Господь Бог», «я академий не кончал», «я слабая женщина»); 5) может спровоцировать на грубость или агрессию со стороны других сотрудников, что дает возможность занять позицию незаслуженно обиженного; 6) слыть остолопом, хронически больным — и так вызывать сочувствие.
Указанные типы служебного поведения, как правило, согла​суются с теми ролями, которые человек играет в повседневной жизни. Продуктом психологических игр становится индивиду​альный жизненный сценарий, который может складываться в жанре мелодрамы, авантюрного романа, трагедии, фарса или веселой комедии. Каждому сценарию соответствуют определен​ные характеры, типичные диалоги, темы и сюжеты. Однако вы​бирают сценарий и роли в нем люди обычно неосознанно, хотя сами являются и его постановщиками, и главными героями, ори​ентируясь на своих партнеров (и зрителей).
Э.
Берн предложил довольно простую, доступную пониманию неспециалиста концепцию осознания людьми свдих скрытых психологических игр и жизненных спектаклей. Основная его идея состоит в том, что внутри нас сосуществуют как бы несколь​ко человек; время от времени один из них начинает управлять нашим поведением. Э. Берн назвал их Родитель, Взрослый и Дитя; эти символы расшифровываются следующим образом:
Родитель — система жизненных стереотипов, воспринятых еще в детстве или сформировавшихся в результате воспитания, — пред​ставлений о том, как «надо» вести себя в той или иной ситуации.
Тот, кто с удовольствием поучает других, командует, постоянно к чему-то придирается, кому трудно угодить, кто вечно брюзжит: «а вот в наше время...», — тот проявляет в себе ярко выраженного, сверхразвитого Родителя. Однако человек со слабым, практичес​ки отсутствующим Родителем может оказаться «человеком без совести».
Взрослый — сфера знаний, информации, самостоятельного принятия решений, трезвого анализа. Взрослый — это своеоб​разный «весовщик» между «надо» Родителя и «хочу» Ребенка. Взрослый — это область «возможно, разумно».
И, наконец, Дитя — сфера желаний, эмоций, юмора, твор​чества, симпатий, любви и т. д. Наверняка всем нам знакомы не​вероятно эмоциональные люди, настроение которых меняется на 

противоположное в течение считанных минут; это капризные, вспыльчивые, мнительные люди с неконтролируемым состоянием Ребенка. Однако тот, у кого Ребенок очень слаб или задавлен ра​зумом, может быть назван «человеком без радости».
Основные характеристики Родителя, Взрослого и Ребенка представлены в таблице.
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Подавленное

	Выражение
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Неудовлетворенное
Обеспокоенное
	Широко открытые глаза
Максимум внимания
	Восторженное
Удивленное
Радостное

	Позы
	Руки в бок Указующий перст Руки сложены на груди
	Наклонен вперед к собеседнику, голова поворачи​вается вслед за ним
	Спонтанная подвиж​ность (сжимают кулаки, ходят, дергают пуговицу)


Любое из названных состояний может ситуативно или постоян​но преобладать в человеке, и тогда он чувствует, мыслит и действу​ет в рамках соответствующей роли. Он может вдруг начать воспринимать окружающее с точки зрения Ребенка («Я милый мальчик, все должны мной восхищаться»; «Я слабый, меня все обижают») или смотреть на мир глазами своих родителей («Нуж​но помогать людям», «Нельзя доверять никому»). Наиболее взве​шенно и бесконфликтно общение происходит лишь тогда, когда в нем активно участвует Взрослый. Способность «задействовать» Взрослого в себе — это умение объективно оценивать людей и ситуацию, не поддаваться предрассудкам Родителя или иллюзи​ям Ребенка.

Когда мы встречаемся с кем-нибудь, нас оценивают все три человека, живущие в собеседнике: Родитель, Взрослый и Ребе​нок. Точно так же оцениваем других и мы.
Представим такую ситуацию. Вашим посетителем оказалась очень миловидная блондинка с огромными голубыми глазами. (Ребенок в вас уже поставил ей оценку — конечно, положитель​ную).
Она энергично подошла и бросила на столик по соседству с вами проектную документацию. «Так же не делают!», «Это же неприлично!» — промелькнуло у вас в голове; это подал свой возмущенный голос Родитель. Именно в такой форме нами вос​принимаются нормы поведения и нравственности. Тут вы заме​чаете, что посетительница, оказывается, в «легкомысленной» мини- юбке. «Не очень подходящая одежда для деловой встречи!» — вы​ставляет свою отрицательную оценку ваш Родитель.
Посетительница еще не проронила ни слова, а отношение к ней уже сформировалось. Сделали это наиболее быстро реаги​рующие и наименее осознаваемые части вашего «я» — Родитель и Ребенок.
Уже началась беседа, а вы еще находитесь в плену первого впечатления — и только потом начинаете воспринимать то, что она говорит: именно в этот момент подключается ваш Взрослый.
Однако вам придется еще какое-то время прорываться сквозь эмоциональный настрой, сформировавшийся у Ребенка и Роди​теля по первому впечатлению о собеседнице. А если, например, у Родителя есть предрассудок, что серьезным партнером мо​жет быть только человек с солидным профессиональным и жи​тейским опытом, то дебют этой девушки обречен на провал. Каким бы квалифицированным специалистом она ни оказалась, голос Родителя в нас может заглушить объективную оценку Взрослого.
Максимальных успехов в общении добивается тот, кто умеет расположить к себе живущего внутри собеседника Родителя и — особенно! — сделать своим другом его Ребенка. Не случайно глав​ный вывод из теории Э. Берна — «Ради Бога не бейте Ребенка!».
Учитывая этот вывод, основное правило успешного делового общения можно сформулировать так: делайте «подарки» Ребен​ку и не дразните Родителя своего партнера.
Интуитивный учет состояния и настроя партнера постоянно происходит в повседневной практике деловых встреч и частных разговоров. Если же партнеры их игнорируют, часто возникают конфликты и недоразумения; примером могут служить наши восклицания: «Она говорила со мной как с ребенком!», «Что я, мальчишка, чтобы выслушивать поучения?!», «Я не девчонка на побегушках!» и т. д.
В идеале человек должен стремиться к равновесию всех трех состояний (Родителя, Взрослого, Ребенка), что обеспечивает ему гибкость в отношениях с другими людьми. Задача инициатора делового общения состоит в том, чтобы разобраться в преобла​дающих состояниях партнера и специфике его скрытых психо​логических игр.
X
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информации иДЕЯШШЛ ОБЩЕНИИ
Про невербальную коммуникацию написано много книг. Их нельзя читать некритично. Но нельзя и не читать.
О.
Евтихов
Грамматика глаз
Посредством глаза, а не глазом Смотреть на мир умеет разум, Потому что смертный глаз В заблужденье вводит нас.
У. Блейк
Взгляд является самым мощным средством взаимодействия и взаимопонимания при каждодневном очном общении людей. Взгляд делового партнера часто говорит нам куда больше, чем его словесные уверения в искренности и дружбе.
Когда партнеры смотрят друг на друга глаза в глаза, это на​зывается зрительным контактом между ними. Психологи счи​тают, что при личных контактах люди не в состоянии смотреть друг на друга непрерывно, а только в течение 30—60% времени беседы. Отсюда — трудности детской игры «кто кого пересмот​рит, не моргнув». Границы этого времени могут расширяться в двух крайних ситуациях: у влюбленных (эффект Ромео и Джульетты) и у агрессивно настроенных субъектов (эффект дерущихся пе​тухов).
Поскольку при первой встрече с собеседником никаких ос​нований предполагать первый вариант отношений нет, то упор​ный взгляд партнера чаще всего говорит о скрытой агрессии, неприязненном отношении, злобе. Исключение может состав​лять швейковское стремление «есть глазами начальство», вы​ражая готовность выполнить любое распоряжение; тогда это —
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проявление солдафонства, ограниченности или «работы под ду​рачка».
Объяснить силу и власть человеческого взгляда до сих пор затруднительно. Исследователи языка мимики и тела выдвига​ют на этот счет несколько предположений.
Некоторые специалисты считают, что уже с колыбели мы вос​принимаем глаза людей как объект непреодолимого интереса; они становятся первым доступным даже младенцу средством об​щения. Глаза имеют столь завораживающее действие, что мы особым образом реагируем даже на их изображение.
Опыты отечественных и зарубежных психологов показали, что наш взгляд притягивают любые два кружка, особенно если внутри них выделены еще и меньшие кружки, напоминающие зрачки. Можно предположить, что эта автоматическая реакция на глаза унаследована от наших предков — животных. В их мире прямой, направленный взгляд служит сигналом опасности.
Значение зрительного контакта осознается ребенком с приоб​ретением им определенного жизненного опыта; и по мере взрос​ления ребенок быстро учится вести себя определенным образом под взглядом взрослого, без труда читать в глазах других симпа​тию или антипатию к себе.
Так или иначе важность зрительного контакта в процессе де​лового общения очевидна; поэтому необходимо обратить внима​ние на виды этого контакта и приемы наиболее эффективного пользования этим инструментом общения.
Итак, зрительный контакт может быть долгим (скажем, вза​имные взгляды двух влюбленных) или мимолетным (когда мы бросаем взгляд на человека, который явно не хочет нашего вни​мания). Он может быть прямым (откровенное, бесцеремонное разглядывание) или поверхностным, неглубоким. Зрительный контакт может также быть периодическим (вроде взгляда, кото​рый мы обращаем на собеседника, чтобы убедиться, что он сле​дит за нашей мыслью) или пристальным (неотрывным).
У большинства частый или продолжительный взгляд вызы​вает неприятные ощущения. Пристальное разглядывание обыч​но воспринимается как проявление бескультурья. Только детям позволено во все глаза разглядывать других: это — проявление любознательности и интереса к окружающему миру. Но если взрослые так же дают волю своим взглядам, их воспринимают как умственно неполноценных или же социально опасных типов, 

от которых можно ожидать всяких неприятностей. Непрерыв​ный взгляд — верный способ спровоцировать человека или вы​вести его из душевного равновесия. Не случайно люди, профес​сионально занимающиеся слежкой (сыщики, детективы, развед​чики), надевают темные очки, чтобы скрыть направление и силу своего взгляда.
Среди проявлений выразительных взглядов есть и универсаль​ные — такие, которые одинаково воспринимаются повсюду в мире (или почти повсюду):
1. Слишком широко открытые, «вытаращенные» глаза обыч​но воспринимаются как бессознательное стремление получить максимум информации, чтобы не ускользнули даже мелочи (та​кой эффект возникает при неожиданности, удивленном восхище​нии; при возникшей вдруг наивной радости; при испуге, ужасе).
2. Прищуренный взгляд означает пристальное внимание, на​блюдение, готовность осуществить какое-то действие. Кроме того, прищуренный взгляд собеседника обычно расценивают как недоброжелательный: вас рассматривают как сквозь прорезь при​цела; вы настолько неприятны, что видеть вас не хочется, но и упускать из виду также нельзя.
3. Закрытые глаза — это сосредоточенность на самом себе; тщательное обдумывание, наслаждение; кратковременное при​крывание глаз может означать неосознаваемое выражение согла​сия, понимания.
4. Прищуривание только одного глаза, подмигивание — сиг​нал тайного согласия с кем-то другим; кокетство.
5. Усиленное и неравномерное моргание («хлопанье глазами») выражает затруднение, нервозность.
6. Сужение или расширение зрачка свидетельствует об усиле​нии или ослаблении интереса. При возбуждении, страхе зрачок увеличивается, при расслаблении — уменьшается.
7. Прямой взгляд и лицо, полностью обращенное к партнеру, означает признание собеседника, интерес к нему.
8. Если взгляд направлен в бесконечность, «сквозь» партне​ра, это означает отсутствие интереса к собеседнику, подчеркнутое неуважение к нему. Такой взгляд наиболее сильно выводит дру​гих из равновесия, может вызвать ответную агрессивную реак​цию.
9. Взгляд искоса через плечо — это тоже пренебрежение, пре​зрение или осторожность, наблюдение.
10. Взгляд сверху вниз — превосходство, гордость, презрение.
11. Характерное вращение глаз — посылаемое украдкой кому- то сообщение, что ситуация невыносимо скучна.
12. Фиксированный, твердый, прямой взгляд суженных глаз, («пронизывающий») расценивается как критическое испытание, основанное на недоверии, либо как бесцеремонность и агрессив​ность.
13. Недостаточный зрительный контакт — свидетельство не​внимания, нежелания проявлять уважение; это воспринимает​ся как неискренность собеседника, свидетельство его нечистых помыслов или проявление застенчивости.
14. Человек станет уделять другому большое зрительное вни​мание при следующих обстоятельствах: беседа носит отвлечен​ный характер и не затрагивает проблемных вопросов; человеку интересен собеседник, его мнение и реакции; человек относится к своему визави с симпатией или питает более глубокое чувство; он старается доминировать над собеседником или стремится оказы​вать давление; наконец, человек зависим от другого, а тот никак не желает проявлять отзывчивость и участие.
Следует учитывать этнические особенности зрительного кон​такта, играющего роль в процессе общения. Суеверия и религия наложили свой отпечаток на поведение людей, предопределив положение их глаз во время разговора, в некоторых странах су​ществуют запреты на откровенное рассматривание человека. В Кении, например, сохранился обычай, требующий, чтобы зять и теща разговаривали только стоя спиной друг к другу. Отмече​но различие в выражении глаз у мужчин и женщин: способность долго смотреть в глаза собеседнику у мужчин развита хуже, чем у женщин, которые в одинаковых обстоятельствах дольше не отводят глаза от собеседника.
Мотивы установления зрительного контакта, согласно Гордо​ну Уэнрайту и другим исследователям, можно условно разбить на шесть категорий. Итак, мы смотрим в глаза других людей, ради того чтобы:
во-первых, получить определенную информацию;
во-вторых, продемонстрировать свое внимание и интерес;
в-третьих, побудить к общению и контролировать его ход;
в-четвертых, выразить свое превосходство, угрозу или пси​хологически повлиять на оппонента;
в-пятых, выразить свою реакцию на слова и поведение парт​нера;
в-шестых, определить состояние и установки собеседника.
В целом общение между людьми будет более активным и про​дуктивным, если характер зрительного контакта, установивше​гося между ними, соответствует намерениям каждого из собесед​ников в данной конкретной ситуации.
Зрительный контакт в ситуации общения
Глаза — верный разведчик души и ее проводник, ведущий на верный путь, и блестящее ее зеркало, которым воспринимает она сущность вещей, улавливает свойства и познает ощущения.
Ибн Хазм
С. Степанов в книге «Язык внешности» предлагает провести несложный эксперимент: в большом скоплении людей (напри​мер, в общественном транспорте) пристально посмотрите в лицо случайно выбранного вами человека. Даже если он находится от вас на немалом расстоянии и стоит вполоборота, он почти сразу же обернется и поймает ваш взгляд, словно пытаясь определить, кому это понадобилось его рассматривать. До этого момента вы для него были частью толпы, элементом зрительного фона. Но ваш взгляд, даже искоса, мгновенно заставил выделить вас из толпы.
Пожалуй, только редкие красавицы, ежедневно находясь под «прицелами» сотен «прилипчивых» взглядов, утратили к ним обостренную восприимчивость. Обычный же человек поспешит отреагировать своим оценивающим взглядом на ваш взгляд. При этом он скорее всего испытает некоторую неловкость, поскольку в обезличенной атмосфере общественного транспорта не принято раз​глядывать друг друга. Не для того ли, чтобы избежать этой нелов​кости, пассажиры метро либо дремлют, прикрыв глаза, либо чита​ют, испытывая при этом серьезные неудобства. Кстати, в трамвае, автобусе, троллейбусе читают и спят гораздо реже. Там сиденья расположены так, что позволяют не встречаться взглядами с окру​жающими. Еще более неловкая ситуация застигает людей в лифте. Здесь рекомендуется выбрать себе зрительную точку чуть поверх голов спутников (например, световое табло с номерами этажей).
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Общее же правило для ситуации общения состоит в том, что знакомые люди обычно находят способы не смотреть в лицо друг ДРУГУ, а люди, которые только что познакомились, делают это постоянно (видимо, желая получить больше информации о но​вом человеке).
Частота зрительных контактов определяется и темой разгово​ра. Чем приятнее тема беседы, тем легче смотреть в глаза собесед​нику; обсуждая неприятные или запутанные проблемы, люди чаще избегают взглядов. Человек отводит глаза, когда ему задают вопрос, от которого он чувствует себя неловко или ощущает свою вину.
Визуальный контакт зависит от расстояния между собеседни​ками. Человек больше склонен смотреть на говорящего, когда он находится на некотором расстоянии; он избегает зрительных контактов, когда собеседник совсем рядом. Отсюда и рекоменда​ция: чтобы не вызвать неприятного чувства у партнера, нужно тем меньше смотреть ему прямо в глаза, чем ближе он находит​ся. Например, если попросить разговаривающих сесть по разные стороны широкого стола, окажется, что они чаще смотрят друг на друга, чем если они беседуют за узким столом. В данном слу​чае увеличение расстояния между партнерами компенсируется увеличением частоты взглядов.
Кроме того, замечено, что люди отводят глаза вправо и вниз, когда им задают конкретные вопросы, а влево и вверх — если вопрос носит общий характер. Впрочем, эта закономерность про​является далеко не всегда.
Долгие немигающие взгляды берут на вооружение те, кто на​мерен утвердить свое превосходство, запугать, подавить или иным образом повлиять на оппонента.
Отношение собеседника часто можно оценить по степени его готовности к зрительному контакту. Люди, чьи отношения от​личаются теплотой и доверительностью, охотнее смотрят в глаза друг другу, чем те, кто относится друг к другу настороженно.
Визуальный контакт помогает регулировать разговор. Если говорящий переводит взгляд с собеседника на что-нибудь другое, это значит, что он еще не закончил говорить. По завершении сво​ей мысли говорящий, как правило, смотрит прямо в глаза собе​седнику, как бы сообщая: «Я все сказал, теперь ваша очередь».
Если два человека во время разговора часто смотрят друг на друга, то они больше заинтересованы в самом собеседнике, чем в теме разговора. Люди избегают визуального контакта в ситуа​циях соперничества, очевидно, для того, чтобы взгляд оппонен​

та не был понят как выражение враждебности. Желающие ис​пытать на собственном опыте действие этого правила общения могут поэкспериментировать и пристально посмотреть на пья​ного верзилу в ночном автобусе.
Суеверные люди приписывают пристальному взгляду способ​ность «наводить порчу», приносить беду. Видимо, в этом суеве​рии нашло отражение чувство психологического дискомфорта от пристального взгляда незнакомца.
Важно учитывать, что зрительный контакт оказывает силь​нейшее энергетическое воздействие. Прямой взгляд в глаза мо​жет заставить вас сделать так, как нужно вашему партнеру, а не вам. В обычной беседе нужно направлять взгляд чуть выше переносицы собеседника; такой взгляд ненавязчив, но постоянен по воздействию.
Взгляд же, направленный на точку между бровями (на Восто​ке ее называют «третьим глазом», или глазом Шивы), сродни гипнотическому и невольно вызовет у партнера желание защи​щаться.
Если партнер уходит от ответа, пытается сменить тему, мож​но вернуть его в русло беседы с помощью делового взгляда. Он отличается быстротой, четким адресом, силой; вы бросаете та​кой взгляд на лоб собеседника. Для честного, открытого разгово​ра подходит взгляд, который можно назвать концентрированным, или сведенным. В этом случае зрачки немного смещаются навстре​чу ДРУГ к другу и застывают. Такое положение глаз устанавлива​ется, когда собеседники обсуждают конкретную ситуацию и как бы видят ее перед собой.
Зрительный контакт и личность
Глаза — не зеркало души, а ее зеркальные окна: сквозь них она видит улицу, но и улица видит душу.
В.
Ключевский
Исследования, проведенные в США, показали, что навыки использования взгляда в общении, будучи усвоены в раннем воз​расте, на протяжении жизни почти не меняются, даже если че​ловек попа!дает в иную среду.
Были замечены, например, такие закономерности: кто отво​дит глаза влево, наделен скорее артистической, чем прагматич​ной натурой, обладает способностями к абстрактному мышлению

 •
и отличается богатым воображением. Те же, чей взгляд устремля​ется вправо, проявляют способности к наукам и менее склонны к фантазиям и чистому творчеству.
Существуют значительные индивидуальные различия в дли​тельности и типах поддержания зрительного контакта между интровертами и экстравертами, мужчинами и женщинами. Ин​тересно, что женщины дольше смотрят на тех, кому они симпа​тизируют, а мужчины — на тех, кто симпатизирует им! Психо​логи установили, что независимо от культуры женщины исполь​зуют прямой взгляд намного чаще мужчин. М. Аргайл считает это врожденным женским качеством и указывает, что уже с шестимесячного возраста девочки заметно «глазастее» мальчи​ков. С возрастом эта разница увеличивается. Женщина менее склонна воспринимать пристальный взгляд как сигнал угрозы; напротив, она считает его выражением интереса и желания установить человеческий контакт. По мнению Аргайла, такое поведение объясняется традиционной социальной ролью женщи​ны как матери. Она нуждается в этом средстве общения — обме​не взглядами, устанавливая психологический контакт с ребен​ком, еще не умеющим говорить.
К сожалению, непонимание этого явления делает некоторых девушек легкой добычей преступников и насильников: то, что для девушки означает всего лишь легкий интерес, другими мо​жет восприниматься как призыв к флирту.
Обратимся к наблюдениям В. Леви: «Есть люди, которые никогда не смотрят в глаза: вы просто не знаете, какие у них глаза, так старательно они их прячут. Не спешите думать, что у такого человека нечиста совесть или он трус. Нет, ни у кого вы не найдете более ясного и твердого взгляда, чем у закорене​лого подлеца. Среди тех же, кто упорно избегает смотреть в глаза, как раз довольно часто встречаются люди с повышен​ным чувством ответственности и твердой волей. Некоторые за​стенчивые люди, наоборот, упорно смотрят в глаза другим, чтобы одолеть и скрыть свою застенчивость. Это тоже не​эффективно, ибо собеседник в ответ на такой напряженный взгляд тоже напрягается — и возникает взаимная цепная реак​ция скованности. Боязнь смотреть в глаза можно скорее назвать 

своеобразной атавистической робостью, рудиментом древнего поведения, и если она действительно проявляется при нечис​той совести, то главным образом у тех, кто к этому еще не при​вык».
Не стоит забывать, что «взглядоведение» — наука сложная. Тренировка взгляда не менее важна, чем любая другая. Полезно овладеть специальным взглядом — «взглядом силы». Такой взгляд пригодится во многих житейских ситуациях. Во-первых, вы сможете говорить, не выдавая мимикой и движениями глаз своих истинных чувств. Во-вторых, приобретете много сторон​ников, поскольку в общении с вами люди будут чувствовать себя спокойнее и комфортнее. В-третьих, будете способны остановить человека, который провоцирует скандал или пытается подавить вас.
Тренировать «взгляд силы» возможно различными способа​ми. Интересное описание одного приема дает писатель Виктор Суворов в книге «Аквариум»: «Я иду в зоопарк. Прихожу к за​крытию — мне никто не помешает. Я смотрю в глаза тиграм, ле​опардам. Я направляю свою волю, я сжимаю челюсти. Неподвиж​ные глаза хищника расплываются передо мной. Я сильнее сжи​маю кулаки, впиваюсь ногтями в ладони. Чтобы не моргать, гла​за нужно осторожно сощуривать и вновь медленно раскрывать. Наворачиваются слезы. Еще мгновение — и я моргнул. Огром​ная ленивая рыжая кошка презрительно улыбается мне и от​ворачивает морду: “Слаб ты со мной состязаться”. Ничего, я настойчивый. Я приду сюда в следующее воскресенье. И в сле​дующее. И потом еще».
Тренировать «взгляд силы» можно и в домашних условиях. В качестве предварительной подготовки нужно немного натрени​ровать глазные мышцы при помощи несложных упражнений:
1. Движение глазами вправо-влево до упора (15 раз).
2. Движение глазами вверх-вниз (15 раз).
3. Движение глазами по диагонали от правого верхнего к ле​вому нижнему углу и обратно (15 раз).
4. Движение глазами по диагонали от левого верхнего к пра​вому нижнему углу и обратно (15 раз).
5. Круговые движения глазами по часовой стрелке (10 раз).
6. Кругбвые движения глазами против часовой стрелки (10 раз).
TaurrnkuwM vnuraifT Н ЛНЧНПЕТЬ
7. «Восьмерка»: диагональ от левого нижнего угла до правого верхнего, горизонтально влево по верхней части глазного ябло​ка, диагональ от левого верхнего угла до правого нижнего, гори​зонтально по нижней части глазного яблока справа налево, за​тем та же «восьмерка» в обратном направлении (10 раз).
Тренируйтесь в приятном для вас ритме. Глазные яблоки по​ворачивайте до упора, но не делайте болезненных усилий. Вы​полняйте упражнения дважды в день, без напряжения, но обя​зательно регулярно. Всякий раз отмечайте, сколько минут у вас занимает весь комплекс. Через некоторое время глазные мыш​цы укрепятся — и времени на упражнения будет уходить мень​ше, чем вначале. Когда время сократится в полтора раза, можно приступать к дальнейшим тренировкам.
Вспомним один из элементов китайских боевых искусств: при​стально наблюдать за противником. Когда совершенство в этом достигнуто, происходит прорыв в неведомое: ничто не способно сокрушить мастера, стоящего в специальной стойке, смотряще​го «взглядом силы». Даже пуля не причинит ему вреда.
Красноречивый зрачок
Глаза супруга есть единственное зеркало, в котором женщина может со справедливой гордостью рассматривать свою красоту.
Д. Тобин
В последние годы были выяснены весьма важные факты об особенностях динамики глаза. Например: когда мы видим что» то интересное, наш зрачок расширяется. Еще одним фактом яв​ляется то, что люди с расширенными зрачками глаз нравятся окружающим больше, чем те, у кого зрачки сужены.
Американский исследователь Э. Хесс демонстрировал муж​чинам и женщинам комплект из пяти картинок с изображения​ми ребенка, матери с ребенком, обнаженного мужчины, обнажен​ной женщины и пейзажа. При этом Хесс оценивал состояние зрачка у участников эксперимента; оказалось, что у мужчин зра​чок максимально расширяется над картинкой с обнаженной жен​щиной. У женщин расширение наблюдалось при взгляде на об​наженного мужчину, но еще больше зрачки расширялись над картинкой с матерью и ребенком. Вид пейзажей не вызывал у испытуемых обоих полов никакой реакции. То же было с муж​чинами, смотрящими на фотографии младенцев. В итоге иссле​дователем был сделан вывод о том, что такая реакция зрачка свя​зана со степенью интереса, который проявляет человек к тому или иному изображению.
Кроме того, Э. Хесс предлагал своим помощникам взглянуть на две фотографии симпатичной девушки. Фотографии были со​вершенно одинаковыми, только на одной из них зрачки глаз де​вушки были подрисованы так, чтобы казаться больше. Почти все испытуемые признались, что на фото с увеличенными зрачками девушка выглядела привлекательнее; при этом лишь немногие смогли заметить различие в изображениях.
Оригинальное объяснение дает этому феномену психолог
С.
Степанов:
«Расширение зрачков свидетельствует об интенсивности чувств. Когда человек с особым вниманием и интересом воспринимает не​кий стимул, весь его организм активизируется. В частности, уве​личиваются зрачки — это результат возбуждения симпатической нервной системы. Понятно, что, когда влюбленный смотрит на свою избранницу, он ищет в ее глазах свидетельство возбуждения и за​интересованности. Соответственно, расширяются и его собственные зрачки».
Реакция зрачков использовалась также для оценки отноше​ния людей к рекламируемым товарам, к кандидатам на госу​дарственные посты. Чем более благоприятным было отношение, тем сильнее расширялись зрачки глаз.
Поскольку сужение или расширение зрачков неподконтроль​но сознанию, их реакция может служить надежным индикато​ром степени заинтересованности и оттенков человеческих отно​шений в деловом общении. Можно научиться волевым усилием управлять своим взглядом, но научиться управлять зрачками практически невозможно.
Таким образом, слежение за зрачками партнера позволит до​вольно точно определить его состояние и отношение к вам. Рас​ширение зрачков выдает усиление интереса к вам, а сужение — появление враждебности и неприятия.
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Психологический детектор лжи
Движения глаз отворяют окна, через которые не только мозгу становится понятен внешний мир, но и внешнему миру становятся понятны процессы самого мозга.
Р. Грегори
...язык может скрыть истину, а глаза — никогда!
М. Булгаков
Всем знаком замечательный рассказ А.П. Чехова «Сирена». Сладкоголосой соблазнительницей — сиреной — оказался для про​голодавшихся сослуживцев секретарь суда, подробно, аппетитно, «со смаком» живописующий кулинарные картины. Его эмоцио​нальный, образный рассказ о кулебяке, «аппетитной, бесстыдной в своей наготе, чтобы соблазн был», о «горячих, огненных» щах, об утке, «которая только что в первые морозцы ледку хватила», и про​чих яствах вызывал столь яркие, наглядные представления о ре​альных кушаньях, что у слушателей «от аппетита истерика сдела​лась»; они «стрельнули глазами» вправо-влево и, побросав самые срочные дела, поспешно разбежались по домам — обедать!
Именно во взгляде проявляется скрытая структура нашей пси​хики, нашего эмоционального состояния и т. д. Что мы делаем, ориентируясь в окружающем пространстве или высматривая нужный предмет? Выражаясь не слишком интеллигентно, зато предельно точно, «шарим глазами». Но ведь и о внутреннем со​зерцании, о поисках нужного образа, слова, идеи говорится очень похоже: «блуждать мысленным взором». Так вот — это вовсе не метафора! В подобных случаях мы и в самом деле озираемся в некоем вполне реальном, хотя и весьма необычно устроенном про​странстве.
Согласно теории нейролингвистического программирования (НЛП), сознание человека связано с окружающим миром и с собст​венным подсознанием через три системы ощущений и представ​лений: визуальную (зрительную), аудиальную (звуковую) и ки- нестезическую (мышечные ощущения, вкус, запах). Именно по движению глаз можно узнать, какая из этих систем наиболее активна в данный момент, какие переживания владеют сейчас человеком.

Согласно схеме, приведенной в книге создателей технологии нейролингвистического программирования Джона Гриндера и Ричарда Бэндлера «Из лягушек — в принцы», шесть основных направлений взгляда (на рисунке они представлены с позиции смотрящего «правши» ) имеют следующее смысловое содержание: Зв (налево вверх) — зрительные воспоминания. Это зона визу​альных образов тех объек​тов, которые человек ког​да-то видел. Вызвать их могут вопросы такого ти​па: « Какого цвета стены ва​шего кабинета?; «Как выг​лядел дом, в котором про​шло ваше детство? »
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Зк (направо вверх) — зрительные конструк​ции. Визуальные образы тех вещей или явлений, которые человек никогда не видел рань​ше или видел не такими, как должен представить в данный мо​мент. Типовые вопросы: «Какое у вас самое светлое детское вос​поминание?»; «Вообразите, как вы будете смотреться в костю​ме гусара?».
С в (налево в сторону) — слуховые воспоминания. Аудиаль- ные образы тех звуков, которые человек уже слышал в прошлом. Типовые вопросы: «Вспомните звуки флейты»; «Что сказал док​ладчик в начале своего выступления?».
Ск (направо в сторону) — слуховые конструкции, т. е. ауди- альные образы тех звуков, которые человек никогда не слышал раньше. Стандартные вопросы: «Как прозвучало бы ваше имя, если прочитать его наоборот?»; «Вы можете услышать, как спо​рят древнеримские сенаторы?».
Сп (налево вниз) — замкнутые слуховые представления. Внутренний разговор с собой. Стандартные установки: «Похва​лите себя за удачно проведенный день»; «Повторите про себя сти​хотворение, которое вы учили наизусть в школе».
Кп (направо вниз) — кинестетические представления любо​го типа. Эмоциональные, а также осязательные и другие ощу​щения. Стандартные вопросы: «Какое чувство вы испытываете, прикасаясь ко льду?»; «Что вы ощущаете, когда делаете по ут​рам зарядку?».
Пишиднпшесиий дгтгитпи лжи №

Для левшей характерна картина, зеркально отражающая опи​санную.
Возможен случай, когда взгляд собеседника как будто засты​вает, направленный прямо перед собой. Это чаще всего означает, что перед его глазами проходят какие-то посторонние зритель​ные образы и он уже не в полной мере участвует в разговоре. Кри​терием служит изменение фокусировки глаз для «рассматрива​ния» воображаемых объектов и немного отсутствующее выраже​ние лица.
Необходимо также учесть, что, наблюдая по лицу собесед​ника внутренний процесс поиска ответа на вопрос, мы можем заметить не один, а несколько сменяющих друг друга взгля​дов. Причиной этого является трехэтапность процесса осмыс​ления.
На первом этапе — извлечения нужной информации — человек должен получить доступ в свою память. Это происхо​дит с помощью «ключа» — зрительного образа, звука или теле​сного ощущения. В зависимости от того, какая из систем пред​ставлений (визуальная, аудиальная или кинестезическая), ис​пользуемых для «открывания» памяти, является ведущей, люди подразделяются на «визуалистов», «аудиалистов» и «кинесте- зиков ».
На втором этапе информацию, извлеченную из памяти, тре​буется довести до сознания. Здесь она также будет представлена в виде зрительных, звуковых или кинестезических образов. Си​стема представлений, используемая для этого конкретным чело​веком, называется репрезентативной. С помощью этой системы в сознании содержатся нужные сведения и происходит опериро​вание ими.
Третий, заключительный, этап, состоит в проверке истинности полученной информации. И в этом каждому помогают индиви​дуальные внутренние ощущения тех же трех типов. Соответству​ющую систему представлений называют референтной, или про​верочной.
Проверить работу сознания по движению взгляда можно на простом примере. Попросите своего знакомого вспомнить цвет глаз его начальника — и вы сможете наблюдать такую последо​вательность его реакций: сначала взгляд пойдет налево вверх (зона Зв), затем направо вниз (зона Кп) и, наконец, налево вниз (зона Св ).

Предположительно партнер сначала увидел начальника в во​ображении, затем пережил ощущения, которые испытывал в его присутствии и, наконец, словесно прокомментировал результат. Только после всего этого вы услышите ответ. Однако большинство людей не привыкли отслеживать свои внутренние стратегии, од​нако вполне способны осознать их.
Следовательно, когда собеседник что-то рассказывает или от​вечает на ваши вопросы, движения его глаз при этом могут по​мочь определить, какой канал восприятия мира для него наибо​лее характерен, и, соответственно, «подстроиться» к нему. Кро​ме того, можно отличить, когда он припоминает что-либо, на са​мом деле происходившее (глаза в зонах Зв, Св, Сп, Кп), или ког​да он на ходу конструирует образы (глаза в зонах Зк и Ск). Чем не психологический детектор лжи?
Наблюдая и анализируя обширный экспериментальный ви​деоматериал относительно движений глаз подозреваемых в про​цессе их допроса сотрудниками правоохранительных органов, мы не раз могли убедиться в информативности этого простого и на​дежного признака.
В качестве примера рассмотрим матрицу анализа видеозапи​си допроса подозреваемой Менгалиевой (см. табл.) по делу о раз​бойном нападении на водителя автомобиля марки BMW и охран​ника мечети.
Перед началом допроса была разработана система ориентиро​вочных вопросов, направленных на индикацию глазодвигатель​ных реакций допрашиваемой.
Перед тем как перейти к интерпретации полученных ре​зультатов допроса на основе закономерностей нейролингвис​тического программирования, мы должны внести некоторые уточнения по данному уголовному делу. В момент нашего ис​следования организаторы преступления — Александров и Са​фарова — находились во всероссийском розыске, а поэтому показания соучастницы гр. Менгалиевой были единственно доступной информацией, которой располагало следствие. В дальнейшем, после задержания Александрова и Сафаровой, наши предположения о некоторых деталях этого преступле​ния во многом подтвердились, хотя в начале дознания вызы​вали нескрываемый скепсис у следователя. О них пойдет речь ниже.

	№
п/п
	Зоны
движения
глаз
	Диалог следователя с подозреваемой

	1
	
	Следователь. Расскажите вкратце, что произошло 6 марта 1999 г.

	
	Зв
Зв
	Подозреваемая. Вечером ко мне домой пришли Александров и Сафарова и предложили пойти «на дело». Сказали, чтобы я надела брюки и кроссовки. Мы вышли... На дороге, ведущей в аэропорт, мы остановили машину...
Следователь. Уточните: где именно?
Подозреваемая. Возле универмага «Радиотехника».

	2
	
	Следователь. В каком порядке садились в машину? Подозреваемая. Сафарова возле водителя.

	
	Зв
	Александров за водителем.

	
	Зв
	Я возле Александрова.

	
	Зв
	Доехали до больницы № 2, там шофера

	
	Зв
	поставили под нож.

	3
	
	Следователь. Что значит «поставили под нож»?

	
	Зв
	Подозреваемая. Нож подставили к горлу. Следователь. Кто?

	
	Зв
	Подозреваемая. Александров. Потом он заставил водителя остановить машину.

	4
	
	Следователь. Что было потом?

	
	Зв
	Подозреваемая. Сафарова связала руки водителю лейкопластырем. Следователь. Водителю глаза или рот завязывали чем-нибудь?

	
	Зв
	Подозреваемая. Тряпкой завязали глаза. Следователь. Кто?

	
	Зв
	Подозреваемая. Сафарова. Следователь. А почему Вы не завязали?

	
	Зв
	Подозреваемая. Мне было неудобно.


Hiaba S. Интерпретация невербальной информации в деловом общении
	5
	Зв
	Следователь. Продолжайте.
Подозреваемая. Александров вытащил из машины водителя, перетащил на заднее сиденье. Сам сел за руль. Мы поехали.

	6
	Зк
	Следователь. Как Вы сидели в машине?
Подозреваемая. Я сидела возле Александрова, Сафарова с водителем сидели сзади.

	7
	Зк
Зк
	Следователь. Нож был у кого?
Подозреваемая. У Сафаровой.
Следователь. Что она с ним делала? Подозреваемая. Держала на почке у водителя.

	8
	Зк
	Следователь. Продолжайте.
Подозреваемая. У нас кончился бензин, и мы поехали на заправку. Спросили у водителя, есть ли у него деньги. Водитель ответил, что в пепельнице осталось 35 руб. На 25 руб. мы заправились. Потом поехали в сторону заповедника.

	9
	Зв
Зв
Зв
Зв
	Следователь. У водителя, кроме 35 р., что-нибудь похищали?
Подозреваемая. У водителя сняли печатку.
Следователь. Какую печатку?
Подозреваемая. Золотую, кажется, с черным камнем.
Следователь. Кто снимал?
Подозреваемая. Сафарова; она отдала Александрову.
Следователь. Она по своей инициативе снимала печатку?
Подозреваемая. Нет. Александров пробовал снять, но ему было неудобно, и он попросил Сафарову.

	10
	Кп
	Следователь. Продолжайте: что было дальше?
Подозреваемая. По дороге в заповедник Александров не успел вывернуть руль, и мы съехали в кювет. Сафарова и Александров вытащили водителя из машины.

	
	Зв
Зв
	Следователь. Где находились Вы?
Подозреваемая. В машине. Меня попросили поискать тряпку. Ее я нашла в бардачке. Вышла из машины и увидела, что у Александрова в руках часы. Он же вытащил из кармана водителя 600 руб.
Следователь. Из кармана брюк, пиджака?
Подозреваемая. Пиджака.
Следователь. Из внутреннего или наружного кармана?
Подозреваемая. Из внутреннего кармана пиджака.
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	11
	Зк
Зв
	Следователь. Продолжайте.
Подозреваемая. Я осталась ждать возле машины. Сафарова с Александровым повели водителя в глубь леса для того, чтобы привязать к дереву.
Следователь. Кто привязывал?
Подозреваемая. Привязывал скорее всего Александров, Сафарова ему помогала.

	12
	
	Следователь. Что было потом?
Подозреваемая. Потом Сафарова и Александров вернулись к машине, мы вытолкнули ее из кювета и поехали в сторону мечети.

	13
	
	Следователь. Продолжайте.

	
	Кп
	Подозреваемая. Возле ДК «Металлург» Александрова ослепила встречная машина, и мы врезались в колонну остановки. Колесо выгнулось, мы дальше ехать не могли.

	
	Зв
	Следователь. Продолжайте.
Подозреваемая. Александров дал нам тряпки, мы стерли следы на машине. Из машины взяли магнитофон, кассеты, очки, документы вместе с барсеткой.
Следователь. Что такое барсетка? Опишите ее подробнее.

	
	Зв
	Подозреваемая. Мужская сумочка для документов темной кожи, с молнией.

	14
	
	Следователь. Что было после того, как Вы бросили машину?

	
	Зк
	Подозреваемая. Сафарова и Александров оставили меня с вещами возле подъезда моего дома, а сами пошли «брать» мечеть.
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	15
	Зв
Зв
Зв
	Следователь. Что Вам рассказали Сафарова и Александров о нападении на мечеть? Что они там похитили, каким образом?
Подозреваемая. Они надели маски. Не найдя замок, перелезли через забор. Ножом открыли окно. Попали в комнату, где сидит мулла. Сафарова сказала, что там мозаичная стенка. Они прошли через эту комнату в бухгалтерию, но открыть дверь не смогли. Спустились вниз, наткнулись на сторожа, который, увидев их, схватился за нож.

	16
	
	Следователь. Кто «успокоил» сторожа?

	
	Зв
	Подозреваемая. Сафарова выбила нож ударом ноги.
Следователь. Как повел себя сторож после этого? Постарайтесь описать эту сцену подробнее.

	
	Св
	Подозреваемая. Сторож сказал, что сигнализация не работает, что он ляжет спать и заявлять никуда не будет. Что все свои деньги он отдает, но просит не брать деньги стариков, пожертвованные на мечеть. Следователь. Продолжайте.

	
	Зв
	Подозреваемая. После мечети Александров и Сафарова приехали ко мне; и т. д.


После изучения видеозаписи допроса гр. Менгалиевой сле​дователю были предложены выводы о лживости ее показаний на основе анализа движений глаз (блоки № 6, 7, 11, 14, 15 и 16 таблицы):
Блоки 6 и 7. Очевидно, после пересадки водителя на заднее сиденье собственного автомобиля Менгалиева (а не Сафарова) находилась рядом с жертвой, именно она «держала нож на поч​ке» хозяина BMW. К такому выводу мы пришли, зафиксировав положение глаз допрашиваемой в зоне конструирования (ЗК и Кп — было «не так»). О желании выгородить себя предположи​тельно свидетельствовали и следующие блоки допроса.
Блок 11. Описывая сцену в лесу, Менгалиева, вероятно, скры​ла, что приняла непосредственное участие в расправе над води​телем. Об этом свидетельствует, во-первых, фиксация глаз до​прашиваемой в зоне конструирования (Зк), когда она утвержда​ет «Я осталась ждать возле машины»; во-вторых, Менгалиева, вероятно, была очевидцем акта расправы, поскольку невольно выдала свое присутствие возле злополучного дерева движением глаз в зоне Зв (было в прошлом опыте).
Блок 14. Фиксация глаз допрашиваемой в зоне конструиро​вания (Зк) позволяет предварительно заподозрить Менгалиеву в том, что она не вернулась домой, как уверяла, а приняла непо​средственное участие в разбойном нападении на мечеть.
Блоки 15 и 16. Последующее соучастие в «деле» Менгалиева невольно выдавала также частыми движениями глаз в область визуальных и аудиальных воспоминаний (Зв, Св — было в прош​лом опыте) при ответах на вопросы следователя о подробностях нападения на мечеть. Эта версия также нашла подтверждение в ходе дальнейшего следствия. Как оказалось, во время наезда BMW на несущую конструкцию автобусной остановки Сафарова получила серьезную травму и была вынуждена ожидать своих пособников возле подъезда жилого дома. Осуществить сплани​рованное нападение на мечеть Александрову пришлось с Менга​лиевой.
Таким образом, данный метод дает хорошие результаты для выявления искренности или лживости собеседника при тщатель​ном наблюдении за его реакциями. Отметим, что главным досто​инством НЛП является то, что движение глаз происходит непро​извольно (независимо от сознания), с опережением фразы и все​гда строго закономерно.
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Конечно, реакции глаз происходят довольно быстро, поэтому необходимы предварительная тренировка и наблюдательность, чтобы воспользоваться полученной информацией в профессио​нальном или деловом общении. Кроме того, рекомендуется: о использовать видеокамеру для последующего детального анализа, обращая главное внимание на первую реакцию («скачок») глаз при воспоминании о конкретном событии или образе;
о задаваемые вопросы логически вплетать в контекст бесе​ды, иначе они могут вызвать настороженность или создать странное впечатление у опрашиваемого; о придавать значение дополнительным признакам: измене​нию поз, микродвижениям рук, напряжению лицевых мышц и пр., хотя они и не столь однозначны.
Читать на человеческом лице
Нужно уметь читать на человеческом лице... Ничего хитрого, ничего мистического нет в том, чтобы по лицу узнавать о некоторых признаках
духовных движений.
А.С. Макаренко
Выражение каждого индивидуального лица, кому бы оно ни принадлежало, человеку ли, народу ли, эпохе ли, всегда тождественно выражению изживаемой им судьбы.
Ф. Степун
Обычно при оценке людей лицо человека отождествляют со всей его личностью. Действительно, лицо отражает духовный мир, интеллект и настроение человека. По лицу можно опреде​лить его пол, возраст, расовую и этническую принадлежность, а порой даже социальный статус. Нам помогают в этом цвет и густота волос, цвет кожи, морщины, прищур глаз, лицевая мус​кулатура и т. д. Кроме того, мы всегда стараемся по выражению лица и глаз, по мимике определить состояние и характер челове​ка, многие тончайшие оттенки его душевных движений. Даже столкновение противоречивых чувств, их борьба и смятение от​ражаются в характерных внешних признаках и распознаются глазом наблюдателя. Обычно мимика и слово живут вместе, до​полняя друг друга или вступая в противоречие. Когда же в душе человека возникают переживания необычные, трудно передава​емые словами, или страстные чувства, открыто проявлять кото​рые не принято, а также при конфликтных отношениях люди нередко, произвольно или бессознательно, отказываются от язы​ка слов. Они изъясняются мимикой и взглядами, интуитивно чувствуя, что в критических ситуациях жизни этот безмолвный язык — самый тактичный способ общения и более тонкий регу​лятор отношений, чем речь.
[image: image4.png]



[image: image5.png]



[image: image6.png]



7
8
9
Схемы различных экспрессий лица (по В.В. Куприянову, Г.В. Стовичеку).
1 — радость; 2 — удовольствие; 3 — замкнутость; 4 — ирония; 5 — презрение; 6 — ярость; 7 — внимание; 8 — удивление; 9 — сосредоточенность
Еще в 1872 г. Ч. Дарвин в работе «Выражение эмоций у чело​века и животных» выдвинул гипотезу, согласно которой ми​мические движения образовались из полезных действий. Други​ми словами, то, что сейчас является выражением эмоций, прежде было реакцией, имеющей определенное приспособительное зна​чение. Например, оскаливание зубов при гневе, ярости является остаточной реакцией от использования их в борьбе; наоборот, рас​слабление мышц лица в улыбке, выражающей приветливость, является противоположностью напряжения мышц, характерно​го для враждебных чувств. Прямым выражением эмоционально​го возбуждения является дрожь; это — следствие напряжения мышц при мобилизации организма, например, для нападения.
Многие мимические движения мы осуществляем сознатель​но, стремясь выразить или подчеркнуть то или иное настроение: улыбаемся в знак доброго отношения, хмурим брови, чтобы про​демонстрировать недовольство, и т. п. Во всех подобных случаях лицевые мышцы осуществляют те самые движения, которые и без контроля сознания выступают естественной реакцией на то или иное событие. Данный феномен установлен в ходе наблюде​ний за слепыми от рождения людьми, которые, понятно, не мог​ли усвоить общепринятые мимические движения посредством подражания. Тем не менее их мимика, соответствующая опре​деленным эмоциональным состояниям, совпадала с мимикой зрячих и даже была более активной и выразительной (видимо, из-за отсутствия навыков сознательного самоконтроля).
Расхожее мнение о том, что наиболее выразительной частью лица являются глаза, можно опровергнуть несложным экспери​ментом: если на фотографии оставить видными только глаза, определить эмоциональное состояние человека становится прак​тически невозможно. Узнать, чей это портрет, по изображению глаз тоже весьма затруднительно. Эту особенность взяли на во​оружение террористы, которые сегодня практически отказались от темных очков как средства маскировки и предпочитают го​раздо более надежные маски-шапочки с прорезями для глаз.
Предоставим слово В.В. Вересаеву: «Глаза — зеркало души. Какой вздор. Глаза — обманчивая маска, глаза — ширмы, скры​вающие душу. Зеркало души — губы. Товарищески радушные глаза и сановнически поджатые губы с брюзгливо опущенными вниз углами. Берегитесь глаз! Из-за глаз именно так часто и об​манываются в людях. Губы не обманут».

Выразительны в мимической палитре не только губы, но и брови. Поэтому, когда мы стремимся понять состояние собесед​ника, необходимо смотреть и на них.
Основу состояний собеседника составляют шесть систем ли​цевых реакций, отражающих состояния удивления, страха, не​годования, отвращения, радости и печали (горя). Познакомимся с ними подробнее.
Удивление — безусловно, это моментальная реакция. Всегда появляется внезапно. Если есть время обдумать то, что может удивить, удивление на лице не зафиксируется. Стимулы удивле​ния: вид объекта, звук, запах, прикосновение к чему-то, сообще​ние и т. д.
Основные проявления реакции удивления: брови вздерну​ты вверх; на лбу широкие морщины; глаза широко, расслаб​ленно открыты, над радужной оболочкой видна белая склера; соответственно, рот открыт. Следует отметить, что это контро​лируемые реакции. Они могут сдерживаться человеком, но тем не менее, как правило, проявляются. Кстати, женщины, выщи​пывающие брови с целью изменения их формы в соответствии с модой, но оставляющие нетронутыми срединные их концы, не предполагают, что придают лицу выражение концентрирован​ного внимания, любопытства, заинтересованности. Ведь при удивлении также образуется схожая линия бровей.
Страх — эмоция, возникающая в предвосхищении чего-то исключительно пагубного для человека. Причиной страха может быть ожидание физической боли, каких-либо неприятных собы​тий, которые этот человек не в силах предотвратить.
Основные проявления реакции страха: брови подняты, растянуты и сведены; короткие морщины на лбу; глаза раскры​ты, вверху видна белая склера, нижнее веко очень напряже​но; губы раздвинуты, сильно напряжены и оттянуты назад. Выражение эмоции страха отличается от выражения эмоции удивления четырьмя моментами: 1) при реакции удивления морщины проходят через весь лоб, при реакции страха они короче и концентрируются над переносицей; 2) раскрытые гла​за напряжены; 3) раскрытый рот бесформенно искажен, губы напряжены; 4) удивление — мимолетная реакция, а страх — более длительная. Иногда эмоция страха может слиться с удив​лением. Это происходит в том случае, если острые события не ожидаются, а наступают моментально. По первоочередности и 

устойчивости проявления той или иной эмоции можно судить о преобладании страха или удивления.
Негодование (злость) является результатом психического рас​стройства, физической угрозы или намерения нанести кому-то психологический или физический ущерб. В состоянии гнева у че​ловека поднимается кровяное давление, отчего краснеет лицо, на висках и шее вздуваются вены, учащается дыхание, напряга​ются мышцы.
Основные проявления гнева: брови сдвигаются, между ними появляются вертикальные складки, внешние концы бровей под​нимаются; лоб без горизонтальных морщин; глаза сужаются, губы напряженно сжаты, иногда в гримасе обнажаются зубы.
На практике контролируемые реакции гнева (злости) прояв​ляются в двух разновидностях. При появлении первой разновид​ности гнева его индикатором являются одни брови, лицо же остается нейтральным. Это может происходить в тех случаях, когда собеседник: а) испытывает легкое раздражение; б) обдумы​вает какую-нибудь сложную, не поддающуюся решению пробле​му; в) концентрирует на чем-либо внимание; г) критически оце​нивает слова, дела, поступки; д) старается скрыть злость от окружающих.
О проявлении второй разновидности гнева сигнализируют не только брови, но и рот, и веки. Это происходит, когда человек слушает какое-то чрезвычайно длинное, изобилующее повто​рениями, неинтересное для него сообщение.
Отвращение является реакцией на ощущение вкуса, запа​ха, звука, прикосновения и вида некоторых объектов или лю​дей. Естественно, проявления реакции отвращения зависят от культуры человека и ситуации, в которой он находится. Основ​ные* признаки этой реакции: брови опущены; отсутствие мор​щин на лбу; глаза сужены, почти закрыты; уголки рта опуще​ны. Иногда при сильной степени отвращения рот открыт и на​пряженно, как при тошноте, высунут язык; на носу морщи​ны. Спектр реакции отвращения очень широк: от едва улови​мого наморщивания носа до искажения всего лица в гримасе тошноты. Отвращение по отношению к людям обычно выража​ется в виде презрения. Экспрессивные реакции отвращения в ответ на ситуацию могут сливаться с реакциями удивления и страха. При сочетании гнева и отвращения обычно доминирует последнее.

Радость переживается как ощущение приятного, возбуж​дающего, поднимающего настроение, — или как избавление от чего-то неприятного или опасного. В некоторых случаях ра​дость может сливаться с удивлением, при этом, как правило, реакция удивления фиксируется лишь на мгновение. Доволь​но часто за проявлениями радости скрываются гнев и страх. Основные признаки радости: брови и лоб почти не принимают участия в формировании экспрессии; глаза часто сужаются и блестят; уголки губ поднимаются кверху; рот растягивается в улыбке.
Печаль (горе) чаще всего вызывается какими-то потерями. Она фиксируется на лице от нескольких минут до нескольких дней. Данная эмоция имеет довольно широкий диапазон — от состояния печали до горя и страдания.
Основные проявления реакции печали: брови сдвинуты вмес​те, их внешние концы опущены, между бровями небольшие вертикальные складки; на середине лба короткие морщины; гла​за слегка приоткрыты, и между нижним и верхним веком обра​зуется складка в виде треугольника; уголки рта опущены вниз.
Как правило, эмоции возникают в ответ на какой-то раздражи​тель. Вместе с тем, арсенал мимических движений для выраже​ния эмоций постоянен: страх вызывает напряжение лицевых мускулов, радость — расслабление и т. д.
По мнению В.В. Куприянова, внешнее выражение эмоций, как правило, проходит определенные стадии вслед за нарастанием самих эмоций: когда грусть преобразуется в печаль, печаль в скорбь, скорбь — в глубокое горе, истинное страдание, это всегда ведет к усилению мимики. Подобную последовательность легко проследить на лице при развитии плача от начала до истериче​ских рыданий или при переходе улыбки в гомерический хохот.
Встречаются и парадоксальные феномены, когда на лице от​ражаются противоположные экспрессии. Например, плач от ра​дости или смех сквозь слезы. На лице рассеянного человека странным образом сочетаются сокращения мышц внимания и признаки растерянности: неустойчивый, отрешенный вэор, ме​няющаяся гармония лица. Если приводится в действие большое число мышц, в том числе мышцы, «антагонистические» по свое​му влиянию на мимику, на лице появляется гримаса, т. е. мими​ка, неадекватная естественному выражению эмоций.
Оценивая эмоциональные переживания собеседника по его лицу, необходимо учитывать характер раздражителя, общечеловечес​кую систему эмоций, характер культуры, к которой собеседни​ки принадлежат, и особенности поведения конкретного инди​вида.
Исследования мимики
Общепризнанные мнения и то, что считают делом давно решенным, чаще всего заслуживают исследования.
Г, Лихтенберг
Исследования выразительности дсачеств лица касаются не только его способности отражать эмоции, но и свидетельствовать о личности человека, о его здоровье, отношении к окружающим, сексуальных возможностях и предпочтениях, о желании чело​века высказаться или завязать отношения, о степени увлеченности общением. Те же исследования позволили получить немало дру​гих интересных сведений.
Так, выражение лица несет на себе отпечаток состояния здо​ровья. Было замечено, что незадолго до предстоящих родов на лице женщины все чаще проявляется беспокойство, пережива​ние предстоящего стресса. Язвенники чаще хмурят брови, чем те, кому этот недуг незнаком.
Женщины больше, чем мужчины, склонны к улыбкам и сме​ху, хотя это не столько свидетельствует об их большей общитель​ности, сколько является реакцией на неловкую ситуацию, при​знаком смущения.
При оценке изучаемого лица следует иметь в виду, что неко​торые люди склонны постоянно переживать печаль. От этого у них появляется характерная форма бровей и вертикальных мор​щин на лбу в виде омеги (£}). Данное выражение лица получило название «омега меланхолика». Встречаются люди, которые ни​когда не фиксируют на лице печаль. Обычно это расчетливые и холодные натуры, однако необходимо учитывать национальные особенности: например, скандинавы стараются скрыть свою пе​чаль злостью, японцы — постоянной улыбкой.
Установлено, что мышечная активность в области носа, как правило, менее заметна. Но и такие малозаметные движения,

если они многократно повторяются и становятся привычными, отчасти определяют форму носа. Мышца, морщащая нос, распо​лагается на вершине переносицы и действует по прямой вниз. Когда она напрягается, крылья носа и верхняя губа поднимают​ся. Между носом и ртом образуются две небольшие характерные складки. Когда человек испытывает сильное недовольство, эта мышца срабатывает. Правда, без учета конкретной ситуации не​возможно дать оценку причине недовольства — не исключено, что человек недоволен самим собой.
Физиогномика дает свое толкование величине ноздрей: по этому признаку оценивают способность человека к логичнос​ти рассуждений. Кроме того, маленькие ноздри говорят о бояз​ливом характере, а большие выдают экстремальные склоннос​ти. Раздувающиеся ноздри свидетельствуют о неустойчивости чувств. Объяснение этих закономерностей может быть связа​но с тем, что в зависимости от размера ноздрей человек может втянуть в себя больше или меньше воздуха, и поэтому в раз​ной степени воспринимаются запахи. Можно предположить, что широко раздутые ноздри служат для интенсивного воспри​ятия впечатлений, так же как при удивлении открывание рта свидетельствует о стремлении поглотить больше информации.
Остановимся на таком существенном аспекте, как подвижность мимических проявлений. По мнению немецкого психолога Хор​ста Рюкле, сильно подвижная мимика свидетельствует о легкой возбудимости, зависимости от внешних раздражителей. По очень сильной мимической игре мы можем судить о быстро сменяю​щих друг друга переживаниях, многогранном и активном вос​приятии происходящего. Подвижная мимика характерна для людей с импульсивным поведением. Малопо-движная мимика в принципе указывает на постоянство душевных процессов, устой​чивость настроений; этот признак ассоциируется со спокойстви​ем, рассудительностью, надежностью и уравновешенностью че​ловеческого характера.
Учитывая все эти параметры, не будем забывать, что каждый человек на протяжении всей жизни учится владеть своим лицом, произвольно регулировать его выражение. Некоторые преуспе​вают в этом настолько, что легко могут ввести в заблуждение доверчивого собеседника.
Многозначительная улыбка
Есть улыбка любви И улыбка обмана и лести.
А есть улыбка улыбок, Где обе встречаются вместе.
У. Блейк
Мимическое движение, которое особенно высоко ценится в деловом общении, — это улыбка. Улыбка, как и вежливость, предназначена для другого; никакой «самоценностью» она не об​ладает, но обретает поистине магическую силу, посланная собе​седнику. Послушаем В. Солоухина: «А ведь у людей в распоря​жении есть еще и улыбка. Посмотрите, почти все у человека предназначено для самого себя: глаза — смотреть, ноги — хо​дить, рот — поглощать пищу, — все нужно самому себе, кроме улыбки. Улыбка самому себе не нужна. Если бы не зеркала, вы ее никогда бы даже и не увидели. Улыбка предназначена другим людям, чтобы им с вами было хорошо, радостно и легко. Это ужас​но, если за десять дней тебе никто не улыбнулся и ты никому не улыбнулся. Душа зябнет и каменеет».
Искренняя улыбка немыслима рядом с грубостью, недобро​желательством, она выражает симпатию и заинтересованность. Психологи, педагоги, писатели призывают нас использовать улыбку при общении с младенцем: «Улыбаясь грудничку, вы приучаете завтрашнего Человека к доброжелательности, к чело​веколюбию. Раздраженный тон, грубые выражения, недоброже​лательность, вполне вероятно, хотя и совершенно бессознатель​но, воспитывают завтрашнего человека в силовом поле отрица​тельного знака».
Продолжая эту мысль, можно сказать, что улыбка создает положительное силовое поле. Известный писатель, драматург, сценарист Тонино Гуэрра в беседе с Чингизом Айтматовым отме​тил угрюмость, неулыбчивость наших шоферов такси, работни​ков гостиниц... Он сказал, в частности: «Одно слово мне хоте​лось всюду видеть, в магазинах, в учреждениях: “улыбайтесь!”».
Нельзя любить и все время говорить «нет». Такой простой, естественный, неприхотливый способ общения — улыбка. Ну а медики говорят к тому же, что улыбаться полезно для здоровья. Понаблюдаем за собой. Часто ли мы улыбаемся, написано ли на
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нашем лице добросердечие? Даже если это только форма, только привычка — она все же лучше, чем привычно угрюмое, злое вы​ражение лица. Вот что пишет Ю. Нагибин в «Науке дальних странствий» о привычке к внешнему доброжелательству у аме​риканцев: «В американцах много привлекательного. Они госте​приимны и широки, хотя, разумеется, в семье не без урода: я ви​дел профессора, который приходил в гости с бутылкой водки, настоянной на стручках красного перца, щедро всех потчевал, а остаток уносил домой; они откровенны, искренни, отзывчивы, очень обязательны и точны. Иметь дело с американцами прият​но: они не заставят ждать, любое обещание выполнят, но требу​ют такой же четкости от партнеров. При всем том американцы эгоцентричны и неприветливы к окружающим. Чужая душев​ная жизнь их мало интересует. И потому не стоит переоценивать сердечность американцев при знакомстве и случайных встречах: восторженные крики, улыбки от уха до уха, похлопывание по плечу —можно подумать, что человек жить без тебя не может, а весь этот внешний энтузиазм сиюминутен, он не имеет ни кор​ней, ни будущего. Впрочем, когда ты это знаешь и соответствен​но относишься, американская повадка кажется довольно милой. Разве лучше холод, сухость, равнодушие? Что ни говори, а при поверхностном общении форма много значит»* А ведь в магази​нах, такси, транспорте, просто на улице, на работе наше обще​ние часто поверхностно, скоротечно, формально, не всегда ис​кренно, но как же важна здесь просто вежливая форма!
Американский психолог Пол Экман выделяет 18 типов улы​бок — в большинстве своем неискренних. В деловом общении чаще всего встречается «смягчающая» улыбка, которой руково​дитель нередко пользуется, отвергая предлагаемую идею или критикуя подчиненного. Искривление одного угла рта, сопро​вождающееся временной асимметрией лица, — выражение иронической усмешки.
Как отличить искреннюю улыбку от фальшивой? При ис​кренней, прочувствованной улыбке приходят в движение те мышцы, которые заставляют глаза щуриться. Немецкий антро​полог Карстен Нимиц установил, что оценка степени искреннос​ти улыбки зависит от скорости, с которой поднимаются уголки рта и одновременно расширяются глаза (с последующим опускани​ем век). Это было установлено на основе видеозаписей, которые показали группе испытуемых с просьбой оценить улыбки по 

специально разработанной шкале — от «абсолютно чистосердечной» до «искусственной».
Вообще улыбка, наверное, наиболее выразительный мимичес​кий признак. С ее помощью люди передают наиболее широкий спектр чувств и отношений. Достаточно, к примеру, представить весь диапазон улыбок — от едва тронутых напряжением губ Моны Лизы до оскала карнавального сатира.
Жесты и телодвижения
Он (Бог) полагает печать на руку каждого человека,
чтобы все люди знали дело Его.
Из книги Иова (глава XXXVII, стих 7)
Без жестов самое живое лицо маловыразительно.
Г. Лессинг
Попросите кого-нибудь объяснить вам, что такое «рябь», «зыбь» или «винтовая лестница». Ясного ответа не последует. Скорее всего ваш собеседник после неудачных словесных попы​ток пошевелит пальцами в воздухе, изображая легкое волнение на поверхности воды, а затем указательным пальцем очертит движение штопора. Только благодаря жесту ваша просьба ста​новится выполнимой.
Жест — особая система сигналов, передаваемых при помощи движений рук, ног, головы, тела. Жест, сопровождающий речь, обычно является показателем раскованности говорящего. Он подчеркивает непринужденность разговора, усиливает убеди​тельность и красноречивость слов, сокращает вербальный текст, включая в диалог те или иные дополнительные смыслы. Высту​пая в роли самостоятельной реплики или включаясь в вербаль​ное высказывание, жест обнаруживает свои богатейшие инфор​мативные и экспрессивные ресурсы. По всей видимости, жес​ты, как и другие элементы языка тела, наиболее эффективны при выражении эмоций. Необходимо также отметить, что порой жесты служат человеку ярким средством самовыражения, со​ставляя важную часть его имиджа. С этой точки зрения жесты играют индивидуализирующую роль.
Нам интересны прежде всего те жесты, которые являются са​мыми распространенными, общепонятными и типичными. Надо
иметь в виду, что система жестов и мимических движений скла​дывается в своеобразную фразеологию, которую называют «со​матическими речениями» (сома — по-гречески «тело» ). В самом деле, читая художественное произведение, мы постоянно стал​киваемся с авторским описанием невербальной коммуникации персонажей. Писатель дает словесный портрет своих персонажей в тот или иной момент действия: он приподнял брови (и мы пони​маем, что удивился), она махнула рукой на это (смирилась с без​надежностью усилий), она прищурилась (и мы распознаем выра​жение недоверия), он хлопнул себя по лбу (и мы «читаем»: по​нял, нашел, вспомнил). Этим буквально переполнены литератур​ные произведения.
Некоторые специалисты утверждают, что известно около 700 тыс. жестов рук. Другие доводят их количество до 8 млн. К сожалению, нам придется подходить к невербальным формам человеческого поведения весьма избирательно, так как дать ха​рактеристику каждого жеста просто нереально.
Жесты бывают: простые, состоящие из одного движения (на​пример, поднять руку в аудитории, выразив этим желание вы​сказаться); составные — несколько однородных движений (как аплодисменты, например); сложные — несколько неоднород​ных движений (например, сплюнуть через левое плечо). Жесты различают по обращенности на себя или на другого, есть также жесты взаимные (как рукопожатие). Жесты классифицируют и на основании того, какая часть тела участвует в их исполнении: палец, рука, нога, голова.
Различают динамичный жест и позу — как статичный, относи​тельно длительный, как бы застывший жест. Вспомним финаль​ную сцену в «Ревизоре» Н.В. Гоголя — это поза общего изумле​ния.
В деятельности правоохранительных органов, согласно клас​сификации В.Н. Сафонова, правовой оценке подлежат жесты, составляющие объективную сторону правонарушения. Поэтому жесты группируют так: угрожающие — при вымогательстве, разбое, угрозе убийством, изнасиловании; оскорбительные — при оскорблении, хулиганстве; обманные — в различных видах мо​шенничества; информирующие — при совершении многих пре​ступлений.
Однако до сих пор нет единой классификации движений и жестов. Большинство серьезных специалистов, занимающихся 

этим вопросом, не считают полностью удовлетворительной и ис​черпывающей ни одну из классификаций.
Американские специалисты Джералд Ниренберг и Генри Ка- леро полагают, что жестами человек демонстрирует, помимо все​го прочего, или свою искренность, или намерение защищаться, или готовность к действиям, а также заверение, разочарование, доверие, нервозность, приемлемость, ожидание, характер отно​шений и подозрительность. Человек жестикулирует, даже ког​да его никто не видит, скажем, при разговоре по телефону или работе с магнитофоном.
Рассмотрим те жесты, которыми пользуется собеседник в об​щении при помощи самого полифункционального органа двига​тельной активности — руки. Не случайно руку образно называют «внешним мозгом».
Конкретный смысл отдельных жестов различен в разных культурах. Однако во всех культурах можно обнаружить сход​ные функции жестов: жесты-регуляторы, выражающие отно​шение человека к кому-либо; жесты-аффекторы, отражаю​щие эмоции человека; жесты-иллюстраторы, усиливающие возможности взаимопонимания; жесты-эмблемы, заменяющие слова и фразы; жесты-адапторы, отражающие привычки людей.
Движения руки дифференцируются на движения кисти, ладо​ни (в том числе сжимание и разжимание пальцев), локтевые дви​жения, плечевые, а также их сочетания с движениями других частей тела. В этом смысле весьма красноречива следующая клас​сификация:
1. Положение кисти ладонью вверх необходимо в случае по​лучения чего-либо. При сомкнутых пальцах зрительно увеличи​вается плоскость ладони, при легком дрожании кисти как бы усиливается призыв что-либо положить. Если пальцы чуть со​гнуты наподобие чаши, то этот символический призыв получает дополнительное усиление. Вытянутые кисти рук с повернутыми вверх и слегка согнутыми ладонями часто можно наблюдать у тех, кто выступает перед публикой и как бы приглашает одоб​рить себя.
2. Показ ладоней — символ открытости. Тем самым собесед​ник как бы говорит: «Я не вооружен и не имею агрессивных намерений».
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Жесты -аффекторы, отражающие эмоции человека
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Жесты-иллюстраторы, усиливающие возможности взаимопонимания
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Жесты-эмблемы, меняющие слова или фразы
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Жесты- адапторы, отражающие привычки людей
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Функции жестов

3. Поворот кисти ладонью вниз требуется для того, чтобы что- то придавить, прижать, защититься от чего-то неприятного. При слегка напряженном исполнении — это предостерегающе-ос- мотрительный жест, выражающий намерение взять что-то под контроль. Если кисть при этом выдвинута вперед, она превра​щается в орудие отодвигания чего-либо и служит символом от​каза.
4. Пальцы, сжатые в кулак, можно интерпретировать как аг​рессивный жест, поскольку кулак — это простейшее орудие для удара. Сжатый кулак, разумеется, не следует всякий раз воспри​нимать как изготовку для настоящей драки. Но символическое значение этого жеста именно таково. Кроме того, сжатый кулак демонстрирует хватательное движение. Такое положение может принимать рука человека, стремящегося «ухватить мысль» или выразить незыблемость своих убеждений.
5. Во многих жестах, когда рука касается собственного лица, присутствует желание что-то скрыть или солгать. При этом чаще других встречаются следующие движения: прикрыть рот (жес​ты маскировки), потянуть за мочку уха (имитация самонаказа- ния), потирание щеки, касание или поглаживание подбородка, бровей или волос (самоуспокаивание).
Зажать уши — значит воспрепятствовать поступающей зву​ковой информации, за этим жестом стоит нежелание слышать.
6. Подпирать голову рукой означает желание покоя и защи​щенности. За этим выразительным движением скрывается под​сознательное стремление вновь преклонить голову на колени ро​дителей (то есть оказаться в укромном месте). Поглаживание лица и прикладывание костяшек кисти рук к губам — это сигна​лы, выражающие стремление к нежности. Взрослые люди часто успокаивают себя, подпирая голову одной или обеими руками, касаясь щеки или висков, а также рта.
7. Если собеседник прикладывает свою ладонь ко лбу, тем са​мым он хочет оградить себя от раздражителей, чтобы полностью сконцентрироваться на реально существующей или воображае​мой проблеме. То же значение имеет кисть руки, которая об​рамляет лоб наподобие козырька.
Психологи-невербалисты выделяют также целый набор жес​тов, связанных с ухаживанием, прихорашиванием. У женщин наиболее обычны движения, приглаживающие волосы или по​правляющие прическу, одежду (когда в этом нет необходимое- 

ти). Характерны также рассматривание себя в зеркале, пово​роты перед ним или взгляд на себя сбоку, покачивание бедра​ми, медленное скрещивание и разведение ног. Причем все эти действия происходят на глазах у мужчин.
К этому можно добавить и как бы случайные, мимолетные, не осознаваемые самой женщиной поглаживания себя по икрам, коленям, бедрам. Покачивание туфли на кончиках пальцев ног говорит мужчине: «в твоем присутствии я чувствую себя уютно». Если же ситуация изменяется (мужчина сказал что-то «не то»), туфля мгновенно будет надета.
Кроме того, можно выделить движения женщин, как бы при​зывающие к ухаживаниям. Это, например, наклон головы вбок, скрещивание ног, расположение рук на бедрах, демонстрирова​ние запястий или ладоней, расправление груди, медленные по​глаживающие движения пальцев по бедру или запястью. Еще раз подчеркнем, что все эти действия осуществляются, как прави​ло, не специально и не всегда замечаются самими женщинами.
Однако Э. Берн такое поведение прямо называет «обманным» и его не одобряет: «Некоторые женщины усиливают воздействие своей внешности социально принятым образом, другие же при​бегают к обманам. Одна вызывающе садится, другая стоит, раз​двинув ноги, около кондиционера, так что ее юбка слегка при​поднимается. Некоторые любят наклоняться, поднимая что-то, так что их ягодицы демонстрируют свою округлость, или закла​дывают руки за голову. Все это вещи, которые хорошо воспитан​ные леди не должны делать, — нечестные формы соревнования, которые могут вызвать недовольство и раздражение других жен​щин».
Подобное поведение свойственно и мужчинам, которые так​же могут использовать жесты «прихорашивания». Они поправ​ляют волосы, галстук, запонки, пиджак, подтягивают носки и т. п., выставляют вперед ноги — словом, делают все, чтобы луч​ше презентовать себя другим.
Наблюдения психологов говорят о том, что люди, которые при общении пользуются одинаковыми жестами и телодвижениями, начинают воспринимать друг друга как родственные души и име​ют все шансы друг другу понравиться. Отсюда можно сделать вывод, что при попытке завязать прочные деловые отношения сходство в поведении может оказаться небесполезным и стать основой успеха. Ненавязчиво повторяя, как бы зеркально отра-
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жая, жесты и движения своего собеседника, вы добьетесь его рас​положения.
Не меньший интерес представляют собой положение и движе​ния ступней ног. Постукивание по полу или нервное подрагива​ние ступни является признаком намерения скрыть от других свои чувства или какую-то информацию. Обычно именно ноги выдают человека, потому что главные усилия мы прилагаем к тому, чтобы сохранить невозмутимость лица, плавность движений рук и т. д.
Разумеется, в толковании любых жестов недопустимы кате​горичность и поспешность. Отдельно взятый жест может и не иметь символической окраски: например, прикосновение к носу может быть вызвано тем, что у человека просто зачесался нос. То или иное положение рук может быть объяснено самой прозаи​ческой причиной — привычкой или удобством. Но нельзя забы​вать, что наиболее удобными выступают для нас те позы и жес​ты, которые соответствуют нашему настроению. А склонность к определенному настроению и делает соответствующие жесты привычными. Слово имеет известный адвокат Джерри Спенс:
«Мой клиент в деле против компании “Крайслер” был серьез​но травмирован из-за небрежно сконструированного сиденья. Во время суда я заметил, что на задней скамье для присяжных си​дит в ковбойских штанах фермер, который меня не одобряет. Его руки, сцепленные на огромном животе, означали по теории язы​ка жестов, что он совершенно не одобряет моих доводов. Но мне необходимо было убедить его. В Вайоминге, где проходил суд, вердикт должен был быть единогласным. Процесс продолжал​ся, и я заметил, что все больше и больше обращаюсь непосредст​венно к этому фермеру, а не к остальным. Он смотрел на меня, хмурился, но рук с живота не снимал. Жюри рекордно быстро вынесло вердикт в пользу моего клиента. Поведение фермера меня озадачило. Я успел его перехватить до того, как он выскольз​нул из зала суда.
· Вы знаете, я все время волновался из-за вас. Вы сложили руки на животе, а мне говорили, что это означает, будто вы про​тив меня.
· Что вы! Это ничего не значит. Вы же видите, какое у меня пузо! Должен же человек где-то держать руки! — Он засмеялся. — А вы держались молодцом».
Преимущества жестов состоят в том, что они способствуют общению в таких условиях, когда невозможно вести нормальный 

разговор. Они помогают объясниться быстро и предельно лако​нично, а также способны привнести в общение элемент дополни​тельной экспрессии.
Однако жестами можно передавать лишь ограниченный объем информации: жестами невозможно сообщить другому свое или чужое имя, адрес; жесты не помогут, к примеру, предупредить кого-то о приближающейся опасности.
При интерпретации жестов надо учитываться общее правило: чем сильнее эмоции, тем выше поднимаются руки. К примеру, если машут кулаками над теменем — это яркое проявление от​чаянной угрозы. Упереться кулаком в бок — поза агрессивнос​ти. Кулак одной руки касается ладони другой — попытка скрыть волнение. Каждая часть тела может автономно выполнять информационные функции, может усиливать значимость пере​даваемой информации, взаимодействуя с другими.
В целом жест весьма общителен, он — на втором месте по ин​формативности после слова. И тот, кто владеет приемами психологической интерпретации жестов, может «раскодировать» поступающую от собеседника информацию и достигнуть постав​ленной в деловом общении цели.
Поза и осанка
Ты запрокидываешь голову - Затем, что ты гордец и враль...
М. Цветаева
С древних времен в различных жизненных ситуациях исполь​зуются общепринятые ритуальные позы, которые главным об​разом символизируют отношения превосходства-подчинения, дру же люби я-враждебности. Пасть ниц — значит признать свою полную зависимость от того, кто над тобой возвышается. А чело​век, стоящий с поднятой головой и распрямленными плечами, всем своим видом демонстрирует независимость, уверенность в себе, полное владение ситуацией. Между этими полюсами лежит широкий выбор поз, которые мы принимаем, — главным обра​зом неосознанно, — чтобы соответствовать обстановке, ситуации, стилю взаимоотношений.
По позе, безусловно, можно судить о жизненной силе, степени усталости, самоуверенности и даже о социальном статусе чело​века. По тому, как человек складывает руки и ноги, можно сде​

лать выводы о его истинных эмоциях, намерениях, отношении к другим людям.
Все позы можно приблизительно разделить на две большие группы. Это, как правило, напряженные и расслабленные позы. Первые свидетельствуют о состоянии бдительности, тревожно​сти, готовности к действию; вторые — о безмятежности и спо​койствии. Поскольку поза связана с деятельностью мышц, она служит «генератором» настроения. Очень часто через позу про​исходит эмоциональное «заражение» собеседника.
Излюбленные позы и осанка отражают прошлое человека. К примеру, тот, кто на каких-то этапах переживал продолжи​тельные периоды депрессии, будет сутулиться и выглядеть по​никшим даже спустя годы после обретения душевного равнове​сия и возврата к полноценной жизни. С другой стороны, смена осанки и манеры держать свое тело может стать решающим фак​тором процесса изменения внутреннего состояния, повышения способности позитивно воспринимать окружающую обстановку и устанавливать с людьми более продуктивные отношения. Та​ким образом, оценивающий взгляд на осанку и позу человека может оказаться далеко не бесполезным, особенно перед нача​лом разговора, поскольку поможет определиться с наиболее эф​фективным способом и манерой общения с партнером.
Перемена позы служит для разграничения этапов беседы. К примеру, при переходе от общих тем к более частным или ин​тимным вопросам меняются и позы — и люди подсаживаются ближе друг к другу.
О спокойном, расслабленном состоянии человека при встрече с другими свидетельствуют асимметричное положение его рук и ног, легкий боковой наклон корпуса, свободное положение рук. Такова наиболее часто встречающаяся поза человека, восприни​мающего других как равных себе или имеющих более низкий ста​тус. Зачастую именно так располагается мужчина в женском об​ществе. Менее свободная поза принимается, если присутствую​щие не вызывают у человека симпатии. Если сидящая женщина держит руки расправленными, то присутствующие люди ей сим​патичны. Если же ее руки сложены на груди, то это признак не​которой напряженности, и такая поза обычно выражает неуве​ренность или неприязнь.
Проведенные исследования обусловленности позы человека особенностями его личности показали: плотный обхват руками 

тела свидетельствует о любви к уединению и о желании обезопа​сить себя; манера говорить с приподнятыми плечами и развер​нутыми наружу ладонями свидетельствует о беззащитности и не​приспособленности человека.
Поза отражает представления человека о собственном теле (сравните позы двух женщин, одна из которых стесняется своего бюста, а другая им гордится) и играет заметную роль в формиро​вании собственного имиджа в глазах окружающих. Поэтому возможности позы, как и жеста, пользуются особым вниманием со стороны людей, имеющих дело с широкой аудиторией.
Артистам и ораторам свойственны нарочитые и многозначи​тельные позы, жесты, которые без труда читаются публикой. Поэтому наблюдение за людьми подобных профессий дает кон​кретный материал о позах и других аспектах языка тела, кото​рые характерны для разного рода динамичных ситуаций или явно диссонируют с ними. Приведем несколько примеров:
1. Вертикальная жестикуляция проявляется при авторитар​ной (диктаторской) внутренней позиции: «Я вам докажу!», «Вы это не способны понять!». Такие жесты вызывают у слушателей подсознательный протест, неприятие говорящего, настраивают против сообщаемой информации.
2. Жесты в горизонтальном направлении — показатель де​мократичной, совещательной позиции, рассуждения: «Давайте посоветуемся!». Человек, которому свойственна такая жестику​ляция, может рассчитывать на благожелательное отношение аудитории.
3. Руки, прикладываемые к груди, — жест честности и от​крытости. Римские легионеры приветствовали друг друга, при​жав одну руку к сердцу, а другую подняв открытой ладонью к тому, к кому обращались. Подобное приветствие было принято и у американских индейцев.
4. Стоять подбоченясь — демонстрировать другим свою твер​дость, уверенность, превосходство. Часто при этом маскируются слабость, неуверенность или смущение. (Значение усиливается при широко расставленных ногах.) Поза характерна для военно​го начальства известного типа, а также для жены и тещи на ка​рикатурах.
5. Опора руками на стол, спинку стула, трибуну — стрем​ление к дополнительной поддержке при внутренней неуверен​ности.

Поза и соцаалмт статус
Хорошее знание себя и других освобождает от напускного величия.
Р. Галланд
Позе отводится важная роль при утверждении социального статуса, демонстрации угрозы и проявлении агрессии (что в из​вестном смысле служит крайним выражением одного и того же типа поведения). Высокий статус может обозначаться гор​деливым положением головы и прямой осанкой, тогда как под​чиненное положение можно определить по сутулости и манере подавать корпус вперед. О равенстве положения часто свиде​тельствует идентичность поз, то есть люди, находясь рядом друг с другом, подсознательно принимают сходные положения тела и конечностей (эффект зеркального отражения). Например, если один держит руки в карманах, то так же поступит и другой. Если один сидит, откинувшись на спинку стула, закинув ногу на ногу и водрузив лодыжку одной ноги на колено другой, то собеседник последует его примеру.
Люди с менее значительным социальным положением будто бы пытаются продемонстрировать всему миру, что они меньше и слабее, чем их высокопоставленные братья и сестры, что они всегда настороже. Такой человек виновато пригибает голову, закрывает тело руками (словно в попытке защититься от нападения) и при​нимает позу, в которой он как бы сжимается и кажется меньше, чем есть на самом деле (по-видимому, чтобы выглядеть совершен​но безобидным). Очевидно, что для тех, кто стоит ниже на иерар​хической лестнице, свойственна большая зажатость.
Человек с высоким статусом держится прямо, с высоко под​нятой головой. В случае, если он захочет продемонстрировать, что его положение не является угрозой для других, он, стараясь смягчить ситуацию, станет держать руки сцепленными за спи​ной. И все же ощущение угрозы может не исчезнуть, если этот человек смотрит исподлобья (словно готов боднуть любого, кто посмеет покуситься на его права и привилегии).
Обычно агрессия и угрожающее поведение — это нарочитая демонстрация высокого статуса, проявление властности харак​тера или недовольства. Руки при этом могут находиться не за 

спиной, а располагаться вдоль тела со сжатыми в немой угрозе кулаками. Лоб может быть сильнее выдвинут вперед. Иногда инструментом агрессии может быть избрана и расслабленная поза, особенно в случаях, когда угрожающая фигура начальни​ка не станет для подчиненного сюрпризом (при вызове «на ко​вер»). С другой стороны, предельная расслабленность фигуры может использоваться человеком для показа своего полного пре​небрежения к начальству и равнодушия к его угрозам.
Не менее интересными представляются ситуации отсутствия поз, а вернее, отсутствия их чередования, то есть сдержанность, сдержанность и еще раз сдержанность. Те немногие, кто принад​лежит к элите общества, отмечены исключительным или очень высоким статусом, демонстрируют предельно сдержанные мане​ры как по части поз, так и в отношении жестов. Присущие им движения низкой интенсивности можно наблюдать по телевиде​нию, когда транслируется появление на публике членов королев​ской семьи или выступление высших государственных деятелей.
Положение ног
Даже самые красивые ноги где-то заканчиваются,
Ю. Тувил€
О внимании к партнеру, о степени вовлеченности в общение явно свидетельствует положение ног. Ноги, похоже, наименее подвержены сознательному контролю. Поэтому они, в отличие от речи, глаз, мимики и рук, никогда не лгут, не притворяются и не фальшивят.
Скрещенные ноги в положении сидя могут означать многое, уверяет антрополог Кейт Фокс: «Психологи-любители счита​ют, что скрещенные ноги — защитный или враждебный жест. Но они могут означать и расслабленность. Важно, как они скрещены: если человек настроен к вам доброжелательно, он забросит ногу по направлению к вам. Если он вам не доверяет — по направлению от вас...».
Чем круче и основательнее скрещены ноги, тем яснее вы даете понять присутствующим: вы мне не указ, я сам себе хозяин. Бо​лее уважительная поза — это та, из которой вы сразу можете встать и уйти, если кто-то из присутствующих велит вам этот сделать.

Типичная мужская поза — когда у собеседника, откинувше​гося на спинку, ноги вытянуты вперед. Но если мужчина заинте​ресовался, он подастся вперед, а ноги подберет под стул.
Очень важна имитация — когда ваш собеседник вслед за ва​ми меняет позу или расположение ног; это положительный знак, то есть своеобразный компас стремления, заинтересованности. Но если его тело и лицо обращены к вам, а ноги — в сторону, то в этом случае отношение к вам негативное.
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В зарубежной психологии по деловому общению использует​ся специальная терминология для обозначения положения ног собеседника (см. рис). Вот несколько примеров.
1. Перехлест. Ноги переплетены чуть ли не дважды. Очень чув​ственная поза, предполагающая желание интимного общения.
2. Твигги. Ноги приняли форму X, что может быть сигналом к флирту.
3. Четверка. Для женщины это позиция силы. Так любят си​деть крутые американцы.
4. Королевский крест. Довольно протокольная поза. Пример​но так сидит на публике королева.
5. Позитивный знак. Если нога заброшена по направлению к партнеру — значит, вам с ним хорошо.
6. Скала. Уверенная поза мужчины, который и без женских указаний знает, что ему делать и как ему сидеть.
По мнению психологов, манера стоять также позволяет судить об определенных чертах характера и психологическом состоянии делового партнера.
Спокойные, уравновешенные, но достаточно энергичные люди обычно стоят, нешироко расставив ноги (на расстоянии не более 20 см) и равномерно распределив вес тела. Их отличают уверен​ность в себе, известная твердость, однако они способны изменять свое поведение в зависимости от обстоятельств. Широко расстав​ленные ноги выявляют обостренную потребность в самоутверж​дении, завышенную самооценку, которая нередко маскирует скрытую неуверенность и даже чувство неполноценности. О за​вышенной самооценке также свидетельствуют носки, заметно повернутые наружу. И наоборот: носки, обращенные внутрь, — признак слабости духа, боязливости. Частая смена опорной ноги выдает стремление к удобству, а также недостаток твердости и дисциплинированности.
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Человек говорящий
Речь умеет и скрыть, и раскрыть человеческий облик.
Катон
Господам в присутствии речь держать не по-писаному, а токмо устно, дабы дурь каждого при сем видна была.
Указ Петра I
Речевое поведение человека — сложное явление, оно связано не только с личностными свойствами человека, но и с особеннос​тями его воспитания, социальной и национальной средой, мес​том рождения и обучения. Речевое поведение стереотипно, при​вычно, поэтому оно выражается, с одной стороны, в стандартных высказываниях, речевых штампах, и в сугубо индивидуальных речевых проявлениях — с другой. Социальная принадлежность человека сказывается не только на словарном запасе, которым он располагает и активно пользуется, но и на его выговоре. Неда​ром профессор Хиггинс (Б. Шоу. «Пигмалион») прилагал такие усилия, работая над произношением Элизы Дулитл, чтобы сде​
лать из уличнои цветочницы «герцогиню».
Очень важен также акцент, который может выдать иност​ранца, даже если он вполне правильно подбирает слова и строит фразы.
К этому надо добавить нелингвистические особенности про​изношения: качество голоса, его диапазон, тональность и сопро​вождающие речь смех, плач, вздохи. Существуют также целост​ные характеристики речи: как долго человек говорит, как быст​ро, как скоро начинает говорить после того, как предыдущий собеседник закончит, и т. д. У людей есть характерные способы 

реагирования на прерывание речи и молчание другого. Одни сра​зу умолкают, когда их прерывают, другие стремятся, в свою оче​редь, перебить партнера. Некоторые не могут выдержать молча​ния и начинают говорить сами вновь и вновь, если собеседник молчит.
Другой невербальный аспект речевого поведения — частота ошибок. Существуют два основных типа ошибок. Ошибки перво​го рода (повторение, заикание) в основном вызываются тревогой. Ошибки второго рода (протяжные «а-а-а» и «э-э-э») используют​ся, по-видимому, для того, чтобы выиграть время или обдумать ответ.
Человек, привыкший к публичным выступлениям (например, актер, лектор, журналист, диктор радио и телевидения), свобод​но чувствует себя при общении; его речевое поведение выдает в нем человека, владеющего речью, умеющего удерживать внима​ние слушателей.
Такая личность нередко находит способ рассказать о себе и сво​их делах интересно, не затрудняясь в выборе слов и обнаружи​вая в речевом поведении раскованность и смелость. Самооблада​ние и умение достойно выходить из любого положения не менее важны в общении.
В любой беседе ценятся люди, которые владеют мастерством экспромта. Сколько раз на чаше весов лежал имидж политика или делового человека, когда их речь прерывалась каверзным во​просом! Успех всегда был на стороне того, кто мгновенно и ярко парировал словесный выпад.
Напротив, человек, не связанный с «речевой» профессией, оказавшись перед микрофоном, ведет себя скованно, его мими​ка неестественна, он не знает, куда девать руки, мучительно ищет слова и т. д.
Речевое поведение напрямую связано и с ролевой ситуацией. Каждый человек ведет себя по-разному дома и на работе, в кругу близких и незнакомых. Каждый человек находится во множестве ролевых ситуаций, должен постоянно ориентироваться в обста​новке общения, в характере своего партнера и присутствующих третьих лиц: он постоянно выбирает ту или иную речевую мане​ру, то или иное речевое поведение.
Чем культурнее человек, тем совершеннее его способность переключаться с одного речевого поведения на другое. Но эта способность переключения не безгранична, и это важно подчер​

кнуть! Вот типичный пример. Все мы слышим сейчас на улицах наших городов распространившееся обращение к незнакомым людям: Женщина! Мужчина! Но интеллигентные люди средне​го и старшего поколения произнести этого не могут. Есть рече​вое поведение, присущее горожанам и жителям деревни, высо​кообразованным и малообразованным людям, молодым и ста​рым, богатым и бедным. Уже составлены словари выражений и слов, которые для многих русских (в основном «новых» и совсем молодых) являются важными атрибутами «крутизны».
Употребление модных словечек придает речи развязный, паниб​ратский тон. Ну как еще можно отличить «своего» от «чужого», если не по приветствию типа: «Привет, брателло, как житуха?». И когда в ответ слышится радостное: «Ништяк!» или унылое: «Беспонтово» (но никак не «У меня все замечательно» или «Есть некоторые затруднения») — это значит, что контакт на​лажен.
«Новорусской молодежи» достаточно всего нескольких десят​ков слов, чтобы выразить целую гамму эмоциональных нюансов: от восторга до полного неодобрения* Это, на наш взгляд, хорошо иллюстрирует следующий анекдот.
Идет урок в новорусской школе.
Учительница:
· Вован, выйди к доске и расскажи нам теорему Пифагора.
Вован:
· В натуре, я что-то не догоняю, но по базарам сумма квадра​тов катетов равна квадрату гипотенузы.
Учительница:
· Гонишь!
Вован:
· Гадом буду! Ну, на крайняк чуть побольше...
В развитие этой темы приведем вариант отрывка из так назы​ваемого «Словаря “нового” русского языка»:
Зависать— находиться где-либо.
Зашибись— потрясающе.
Зашибись, какая житуха — потрясающая жизнь.
Зашибись, какая шизуха — потрясающее веселье.
Базар — разговор.
Без базара — без вопросов.
Фильтруй базар — думай, что говоришь.
Братану браток, брателло — форма обращения к мужчине.
Галда — от англ, gold — золото.
Забить стрелку — договориться о встрече.
Канай отсюда — уходи.
Кидать — 1. Обманывать. 2. Уходить от кого-либо. (Может возникать двусмысленность, которая обыгрывается, например, в таком анекдоте:
· Меня жена кинула.
· На сколько?)
Колбаситься — веселиться.
Кранты — конец.
Крутой — 1. Модный. 2. Выше всяческих похвал.
Ништяк — отлично, превосходно, замечательно, полное душевное удовлетворение.
Облом — неудача, крушение надежд, фиаско.
Оттопыриться, оттянуться — хорошо провести время.
Понт (понты) — манерность, вычурность поведения, показная роскошь, бравада.
Пальцовка — комбинация из пальцев, так же как и понт, по​казатель манерности и бравады,
Пачка — рот.
Приколоться, прикольнуться — подшутить над кем-либо.
Стебанутый — ненормальный.
Тащиться — получать удовольствие от чего-либо.
Телка — особа женского пола.
Хряпнуть — выпить (о спиртных напитках).
Хана — конец.
Замечено, что подобные явления в языке и речи случаются в периоды крутых исторических переломов, смены эпох и форма​ций. Почти ушли из молодежного лексикона употреблявшиеся в 50—60-е годы XX в. «чувак, чувиха», «хата» (квартира, где мож​но собираться), «кони» (родители). В 80—90-х годах их замени​ли «гирла», «хаза», «черепа».
Процесс вхождения подобных слов в общий язык обычно про​исходит так: вначале слово допускается очень немногими; дру​гим оно кажется диким, воспринимается недоверчиво, как не​знакомец; чем удачнее слово, тем чаще оно начинает появляться в обиходной речи; постепенно к нему привыкают, и новизна его забывается.
Исследования показывают, что выбор языковых средств для построения текстов в какой-то степени может зависеть и от пола говорящего. В одном из экспериментов мужчинам и женщинам предъявлялись картинки, по которым надо было составить рас​сказы: «Дети играют в комнате» и «Стадион». Различия в под​ходе к заданию двух групп испытуемых обнаружились сразу* Женщины сумели увидеть и описать подробности обстановки комнаты, одежды детей, их взаимоотношения в игре, тогда как мужчины этого почти не замечали; напротив, в описании ста​диона, игры, игроков и болельщиков мужчины далеко обогнали женщин. В своей речи женщины чаще выбирают формы слов с уменьшительно-ласкательными суффиксами, предпочитают оце​ночные и эмоционально-экспрессивные высказывания; их речь значительно мягче.
Вот как описывает речевые различия английских женщин и мужчин доктор географических наук И. Зотиков: «.„в стеклян​ных дверях, соединяющих нашу палату с улицей, появился спортивного вида седой человек, а за ним женщина, которую почти не было видно за букетом цветов. Это были Гай и Мегги,
· О, дир Игорь! О, дорогой Игорь! Как прекрасно, что мы сно​ва встретились! — запела Мегги...
Здесь надо подчеркнуть, что английский язык, на котором говорят английские женщины, сильно отличается по интонации от языка мужчин. Это прививается в школе, и женские воскли​цания «О, дорогой... О, как прекрасно...» могут и не иметь отно​шения к их эмоциональным переживаниям. Но это делает жен​щину «так похожей на леди!».
Еще один постоянный признак речевого поведения — влияние образованности говорящего. Обратимся к тому, какие требова​ния к речевой культуре предъявляли известные писатели и об​щественные деятели. По их мнению, речь должна соответство​вать следующим требованиям:
Правильность— соответствие принятым языковым нормам. Так, видный литературный критик Д.И. Писарев писал: «Неправильное употребление слов ведет за собой ошибки в области мысли и потом в практике жизни».
Точность — соответствие мыслям говорящего. По метко​му выражению К. Федина, «точность слова является не только требованием здорового вкуса, но прежде всего — требованием смысла».
Проявления неточности речи — это разные варианты много​словия, в т<5м числе — плеоназмы (сочетания слов, в которых одно 

из них включает в себя значение другого): например, «поселил​ся жить в гостинице*, «сто рублей денег», «белая блондинка», «образовательные технологии обучения» и т. п.
Точность речи может достигаться образностью сравнения. В 3-й книге Моисея говорится о египетских преследователях ей- реев: «Они погрузились, как свинец, в великие воды». Скажите иначе, казалось бы, то же самое: «Они, как металл, опустились в великие воды», — и вы удивитесь разнице в выразительности этих двух фраз.
Известный русский юрист П.С. Пороховщиков (псевдоним П. Сергеич) предостерегал, что «одно неудачное выражение мо​жет извратить мысль, сделать трогательное смешным, значитель​ное лишить содержания».
Логичность — соответствие законам логики. Небреж​ность языка обусловливается нечеткостью мышления. Так,
Н.Г. Чернышевский писал: «Неточность и запутанность выра​жений свидетельствуют о запутанности мыслей».
Про с т о та — безыскусственность, естественность, отсутст​вие вычурности, «красивостей слога». «Под напыщенностью и не​естественностью фразы скрывается пустота содержания», — утвер​ждал Л.Н. Толстой. Неординарные, духовно богатые личности пользуются не столько красноречием, сколько магией словесного общения; ее создает сам их образ, манеры, интонационная окраска голоса, свечение глаз; можно сказать, что какие-то флюиды исхо​дят от таких людей, когда они говорят. Воздействуя на слушате​лей, они управляют их эмоциями, их восприятием смысла слов.
Подобным эффектом блестяще пользовался известный россий​ский адвокат Ф.Н. Плевако. Так, в нашумевшем в те времена уго​ловном деле околоточного надзирателя Орлова, который обвинял​ся в убийстве артистки Бефани, речь Плевако в записи составила всего полторы страницы. Однако к концу выступления адвоката вся публика, заполнившая Московский окружной суд, плакала на​взрыд. Плакали даже судьи, прокурор и присяжные заседатели. Он блестяще защитил интересы двух сироток-малюток убитой артист​ки и добился осуждения Орлова, адвокатом которого был другой выдающийся русский судебный оратор — князь Урусов.
Богатство — разнообразие используемых в речи языко​вых средств. Согласно высказыванию А.М. Горького, «задачи, которые вы ставите перед собой, неизбежно и настоятельно тре​буют большого богатства слов, большого обилия и разнообразия их». Как в любом искусстве, наилучших успехов в овладении богатством речи достигают те, кто щедро наделен природными дарованиями» Говорить толково реально для многих. Говорить красиво, чаруя людей, — удел немногих; они всегда пользуются популярностью. Владение словом часто возвышает такого мас​тера, позволяет ему выразить необычно яркие переживания.
Одним из признаков богатого слога является умение правильно выбрать один из синонимов. Оказывается, что не все равно, как ска​зать: «жалость», «сострадание» или «милосердие»; «обмануть», «обольстить» или «провести»; «удивиться», «изумиться» или «по​разиться». Кто владеет всеми богатствами языка, тот бессознатель​но выбирает в каждом случае наиболее подходящее из слов близко​го значения. Удачный пример использования великолепной россы​пи синонимов мы находим в произведении Франсуа Нуризье «Хо​зяин дома»: «Все это расщепляется, трескается, лупится, коробит​ся, вспучивается, ползет, окисляется, ржавеет, отсыревает, подгни​вает, перекашивается, выцветает, плесневеет, рассыхается, дрях​леет, кренится набок, грозит рухнуть, прогибается, провисает, идет пятнами, ветшает, сохнет и медленно рассыпается в прах».
Чистота — отсутствие в речи слов нелитературных, жар​гонных, вульгарных, иностранных, а также слов, употребляемых без особой необходимости. По меткому выражению В.Г. Белинс​кого, «употреблять иностранное слово, когда есть равносильное ему русское слово — значит оскорблять и здравый смысл, и здра​вый вкус». Так, еще при Екатерине II за иностранное слово, встав​ленное в разговор, виновный осуждался на прочтение 100 сти​хов профессора красноречия Санкт-Петербургской академии наук В.К. Тредиаковского»
Экспрессивност ь — выразительность, образность, эмоциональность, отсутствие в речи штампов. К.С. Станислав​ский настоятельно предостерегал: «речь должна звучать по-скри- пичному, а не стучать словом, как горох о доску». Отталкиваясь от этих рассуждений, отметим, что люди, обладающие музыкаль​ным слухом и чувством ритма, придают своей речи внутреннюю мелодичность. Это делает ее эмоционально выразительной, по​рой гипнотически воздействующей на слушателей.
Отметим, что профессия человека и его речь довольно тесно связаны. Вот что пишет по этому поводу Л.П. Крысин: «Манера речи, характеризующая проигрывание некоторых профессиональ-
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ных ролей, бывает ярко специфична и нередко осознается говоря​щими* Сравните расхожие “квалифицирующие” определения вро​де таких: “говорит, как учитель”, “начальственный окрик”, “оставь свой прокурорский тон”, “кричит, как базарная торговка” и т. п.*.
В речевом поведении партнеров по деловому общению проис​ходит постоянное «проигрывание» переменных ситуативных ролей, оценка степени официальности обстановки и личностных качеств собеседников, К этому следует добавить, что каждый из​бирает для себя одну из принятых социально-психологических ролей: кто-то — рубаха-парень, кто-то — козел отпущения, кто- то — Золушка, а кто-то и принцесса„ один — непризнанный ге​ний, другой — заводила, кто-то — лидер, кто-то — нытик... Речь одного не будет похожа на речь другого уже в силу избранного образа. И в поведении, и в речи каждый остается неповторимой индивидуальностью, но в то же время укладывается в рамки пред​писаний и обязательств.
Можно сделать вывод, что языковая личность партнера очень сложна в своих проявлениях. Она несет в себе языковый опыт сво​его поколения, опыт мастеров слова своей страны и своей среды, а также и собственный неповторимый облик. Общаясь, мы всегда обнаруживаем себя как личность и всегда находимся в рамках за​данного многообразными условиями речевого поведения.
Индикаторы речевого поведения
Кроткий голос может быть органом лицемерия; но голос резкий никогда не бывает органом кротости.
Я
л
. Буаст
С чересчур громким голосом в глотке невозможно иметь тонкие мысли...
Ф. Ницше
Мы еще толком не знаем даже, почему человек смеется, лишь человек,
и никто другой,
П. Севак
Речевое поведение партнера в целом служит индикатором его общей эрудиции, особенностей интеллекта, мотивации поведе​ния и эмоционального состояния и т. д,

Эрудиция предполагает прежде всего наличие глубоких и раз​носторонних знаний. Если человек хорошо разбирается в обсуж​даемых вопросах, быстро находит веские аргументы в пользу сво​ей точки зрения, использует адекватные языковые средства, то о нем можно сказать, что это эрудированный человек,
В состоянии эмоциональной напряженности многие люди при выражении своих мыслей испытывают затруднения в выборе слов, в их речи возрастает количество и длительность пауз (их называют «паузами нерешительности»). Для правильности выводов необ​ходимо сравнить речь изучаемого лица в спокойном состоянии и при эмоциональной напряженности.
Затруднения в выборе слов могут проявляться в бессмыслен​ных повторах, в частом употреблении слов: «это*, «видите ли», ♦знаете», «такой», «ну», «вот» и т. д.
В условиях эмоциональной напряженности словарный запас человека становится менее разнообразным, речь отличается шаб​лонностью, он активно пользуется речевыми штампами.
Другой важнейший показатель эмоционально напряженной речи — грамматическая незавершенность, неоформленность фраз, нарушения логической связи между отдельными высказы​ваниями. Говорящий часто отвлекается на детали, а пытаясь ис​править ошибку, еще больше путается, что, безусловно, затруд​няет понимание.
Следует отметить, что речь является важнейшим индикато​ром психического здоровья человека. По речи четко фиксируют​ся практически все отклонения от нормы. Конечно, поставить точный диагноз могут только специалисты, однако самые общие выводы внимательный наблюдатель может сделать сам по ряду симптомов:
1) Болезнь Альцгеймера (слабоумие, проявляющееся преиму​щественно в старческом возрасте) выражается в распаде речи, появлении заикания, повторении начальных букв, а затем и от​дельных слогов; речь в конечном счете становится практически непонятной.
2) Шизофрения (заболевание, характеризующееся особыми изменениями личности: прогрессирующей замкнутостью, эмоци​ональным оскудением и др.) проявляется в речи как «резонерство и мудрствование». Наблюдается замена конкретных понятий абстрактными и наоборот, речевой поток становится бессмыслен​ным, при Сохранении грамматической целостности фразы; ис​кажается звуковая структура речи, человек часто повторяет одно и то же слово или фразу, иногда бессмысленно выкрикивает их.
3) Маниакально-депрессивный психоз (болезнь, проявляющая​ся в депрессии, заторможенности мыслительных процессов либо в мании — повышенном настроении, речевом возбуждении) ха​рактеризуется переходом на «телеграфный» стиль речи, которая иногда теряет смысл. В маниакальном состоянии появляется «фонтан» идей, заметно появление большого числа ассоциаций по созвучию (отсюда изобилие рифмующихся слов); в депрессив​ном состоянии — противоположные симптомы, вплоть до полно​го отсутствия речи.
Не только речь, но и интонации голоса могут выступать в качестве тонких индикаторов личностных характеристик че~ лове ка. Можно менять тембр голоса, пребывать в разном настро​ении, но при этом до 80% вашего речевого поведения останется постоянным. Учет интонаций собеседника дает важную и надеж​ную информацию о нем, скрыть которую можно только при спе​циальной тренировке.
Известный отечественный лингвист А.М. Пешковский писал о связи эмоций и интонации: «В то время как в значениях собст​венно звуковой речи эмоциональная сторона почти не отражает​ся, значения интонационной стороны на 9/10 заполнены ею. Сто​ит только вспомнить обилие восклицательных высказываний в нашей повседневной речи и их интонационное, особенно тембро​вое (а тембр, конечно, тоже часть интонации) многообразие, что​бы признать, что чувства наши мы выражаем не столько слова​ми, сколько интонацией ». Интонация, тембр составляют тот фонд значимых особенностей речи, которым мы широко пользуемся в общении. В них отражаются вся гамма чувств и весь спектр со​циальных и личностных отношений. В одной из газет читаем: «В самом деле, печаль, радость, фальшь, триумф — сотни нюан​сов настроения и внутреннего состояния собеседника распозна​ем мы безотчетно, не успев вдуматься в смысл. Интонации, нуж​но отметить, универсальны. И даже когда человек молчит, его эмоциональное состояние сказывается на электрической актив​ности мышц речевого аппарата». Как часто писатель обозначает именно голосовое, интонационное сопровождение произносимых персонажами высказываний: можно говорить «мягко», «вкрад​чиво», «грубо», «вызывающе», «с улыбкой», «сквозь зубы», 

«радушно», «приветливо», «угрюмо», «злобно» и т. д. И по тому, как слово «прозвучало» в художественном тексте, мы распозна​ем чувства, отношения персонажей.
В ситуациях общения голос человека позволяет составить об​щее впечатление о нем. В массовых исследованиях было получе​но от 60 до 90% правильных суждений относительно роста, пол​ноты, подвижности, внутреннего состояния и возраста челове​ка, опираясь только на его голос и манеру говорить,
Антон Штангль на основе голоса характеризует личностные особенности человека следующим образом:
· оживленная, бойкая манера говорить, быстрый темп речи свидетельствуют об импульсивности собеседника, его уве​ренности в себе;
· спокойная, медленная манера указывает на невозмути​мость, рассудительность, основательность человека;
· заметные колебания в скорости речи обнаруживают недо​статок уравновешенности, неуверенности, легкую возбуди​мость человека;
· сильные колебания в громкости свидетельствуют об эмо​циональности и волнении собеседника;
· ясное и четкое произнесение слов указывает на внутрен​нюю дисциплину, потребность в ясности;
· нечеткое, расплывчатое произношение свойственно уступ​чивости, неуверенности, мягкости, вялости воли.
Говоря о личностных характеристиках голоса, нельзя не упомянуть об особенностях смеха, Смех — одна из вы​разительнейших характеристик личности. Наиболее ярко свое отношение к смеху выразил известный немецкий врач XVIII в. Кристоф Гуфеланд: «Из всех телесных движений, потрясаю​щих тело и душу вместе, смех есть самое здоровое». Человек распознает множество оттенков смеха: радостный, веселый, беззаботный, звонкий смех, как и грохочущий, горький, ядо​витый, издевательский, злорадный, смущенный, деланный, искусственный, вымученный и т. д. Рассмотрим несколько ва​риантов смеха:
Смех на «а» (ха-ха) — совершенно открытый, идущий из сер​дца. Свидетельствует о неомраченной радости, беззаботности, наивно-веселом нраве человека.
Смех на «э» (хе-хе) — не слишком симпатичный, вызываю​щий, дерзкий, завистливый. Чем более открыта гласная, тем больше злорадства, презрения он выражает.

Смех на «и* (хи-хи) — хихиканье, свидетельствующее о скрытности, хитрости, иронии и злорадстве (типичен для моло​дых девушек).
Смех на «о» (хо-хо) — звучит хвастливо-угрожающе, с некото​рым удивлением, протестом, в своей основе — издевательский и протестующий.
Смех на «у» ( ху-ху) — указывает на скрытый страх, боязли​вость натуры.
В исследовании П.М. Ершова особо подчеркивается полная непроизвольность смеха, хотя далеко не все его варианты рожда​ются без участия сознания. Напротив, иронический, ехидный, покровительственный, саркастический и другие оттенки смеха обычно сопровождаются искусственной мимикой. Поэтому це​лесообразно различать: а) непроизвольный смех; б) произ​вольный демонстративный смех; в) непроизвольный, но контро​лируемый смех.
Таким образом, особенности произношения, интонации, сме​ха дают возможность хорошо понять партнера.
Речевые построения; выдающие ложь
Не врать? Совсем не врать? Какая кошмарная жизнь тогда наступит! Вместе с враньем исчезнет красивый флер, которым окутана наша жизнь, исчезнет маскировка истинных мотивов наших поступков, Мужчина вместо ухаживаний будет сразу тянуть женщину в койку, партнер сразу, без предварительных переговоров, будет хватать своего компаньона за горло...
Л. Яхонтов
Наверное, каждый человек хоть раз в жизни задавал себе во​прос о том, как разоблачить лжеца и как врать, чтобы не быть пойманным. О сложности и многогранности феномена лжи сви​детельствует тот факт, что за тысячелетия существования чело​веческой цивилизации люди изобрели тысячи способов обмана и придумали ему десятки имен. Стоит только раскрыть словари — и можно поразиться количеству синонимов глагола «обмануть»: ввести в заблуждение, перехитрить, одурачить, провести, обой​ти, обхитрить, надуть, оставить в дураках, оставить с носом, обвести вокруг пальца, втереть очки, наставить нос, обморо​чить, одурачить, обдурить, околпачить, облапошить, обета- вить, объегорить, оболванить, обжулить, обвести, обмишурить, обштопать, обуть, нагреть> взять на пушку, заморочить или задурить голову, замазать глаза, охмурить, навешать лапши на уши и т. д. Вечная проблема человеческой искренности не раз становилась предметом обсуждений в художественной и научной литературе. В обществе, как известно, человеку приходится скрывать свое истинное «я*, что неизбежно приводит ко лжи. Человек лжет, чтобы соблюсти элементарные правила вежливо​сти, или прибегает ко лжи, когда это для него выгодно. Введение в заблуждение другого человека, внушение ему «ложных веро​ваний», согласно Ж. Дюпра, может быть сознательным (проду​манным, намеренным) и бессознательным. Эти же два вида лжи выделяют и другие авторы.
Наблюдая, анализируя, обобщая информацию, делая выводы о честности партнера, решая, принимать ли его информацию за истинную или ложную, деловые люди основываются на сложив- шихся эталонах искреннего и неискреннего поведения. Однако не все особенности поведения лгущего человека одинаково пока​зательны, и поэтому далеко не всегда удается распознать ложь среди той информации, которую предлагает нам собеседник.
Вот некоторые признаки лжи (хотя и не однозначные ее дока​зательства).
1. Настойчивые уверения в собственной искренности, честности, правдивости, когда никто не выражает недоверия к его словам). Например:
· Честное слово* я не знаю...
· Клянусь здоровьем...
· Даю руку на отсечение...
· Честное слово, дело было так...
2. Увиливание от обсуждения определенных тем, вопросов (когда они не затрагивают каких-либо неприятных для челове​ка моментов). Например:
· Яне буду это обсуждать...
· Не могу вспомнить...
· Я этого не говорил...
· Не вижу здесь никакой связи...
· Я не могу ответить на этот вопрос...
3. Необоснованно пренебрежительный, вызывающий или враждебный тон, явно провоцирующий собеседника:
· Я не обязан отвечать на ваши вопросы...
· Я не знаю, о чем идет речь...
· Я вообще не желаю с вами говорить...
4. Стремление вызвать вашу симпатию, доверие, чувство жа​лости, когда сложившиеся отношения не привели к сближению с этим человеком:
· У меня семья, дети...
· Я такой же, как и вы...
· У лсенл точно такие же проблемы...
5. Равнодушные, уклончивые ответы на прямые вопросы, по​вторяющиеся отрицания, избегание определенных слов «да» или «нет»:
· Я об этом ничего не знаю.
· Вы же сами это говорили!
· Я не уверен
· Вы уважаете меня?
· Вы, несомненно, человек серьезный.
6. Признаками того, что в ходе беседы человеку становится все труднее и труднее лгать, можно считать:
· проявление нерешительности в высказываниях;
· стремление отвлечь собеседника несмолкаемой речью либо многочисленными вопросами;
· нежелание или утрату способности отвечать на задаваемые вопросы;
· длительные паузы перед ответами на вопросы; слишком медленные или запутанные ответы на вопросы;
· ответ вопросом на вопрос;
· повторение задаваемых вопросов вслух или просьбы о по​яснении вопроса;
· маскировка сути вопроса лишней, не относящейся к делу информацией.
Если хотите добиться ясности в вопросе об искренности свое​го собеседника, полезно иметь в виду следующие уточнения. Правдивый человек:
· может выражать недоверие к вам, не оказывая при этом противодействия в выяснении обстоятельств дела;
· нередко дает исчерпывающую информацию со всеми подроб​ностями, даже не имеющими прямого отношения к делу;
· постоянно старается перебить вас своими объяснениями;
· начинает активно защищаться до того, как его в чем-то об​винят или заподозрят.
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В то же время лживый человек:
· избегает подробных объяснений, немногословен;
· сдерживает себя при ответах на вопросы;
· оказывает противодействие собеседнику при выяснении фактов, обстоятельств по обсуждаемому вопросу;
· может отказаться от объяснений без всяких видимых причин;
· указывает на точность мелких деталей в своих объясне​ниях;
· выражает желание помочь вам при выяснении тех или иных обстоятельств.
Изучение упомянутых признаков речевого поведения собе​седника даст вам возможность развить свою наблюдательность, позволит выбрать разумную тактику собственного поведения. При этом одна из важнейших практических рекомендаций со​стоит в том, что в случае разсогласования между словами и жес​тами вашего собеседника стоит больше доверять своему зрению, а не слуху. Истине больше соответствуют невольные жесты, дви​жения человека, его мимика, а не произносимые фразы. Необхо​димо учитывать, что надежность признаков подлинного отноше​ния к вам партнера по общению убывает в следующем порядке: пространственное расположение, поза, интонации речи, мими​ка, содержание высказываний. Иначе говоря, скрыть правду или истинное отношение к вам легче всего посредством слов, мими​ки, голоса и труднее всего при помощи других средств общения (жестов, движений, позы).
Система уловок собеседника
Тот, кто позволил вам обмануть себя, знает вас,
У. Блейк
Полезно знать все уловки хитрости, но не употреблять их,
П. Буаст
Вступая в деловую беседу, каждая из сторон обычно сообщает о намерении вести их честно и на взаимовыгодной основе. Одна​ко в процессе общения нормы этики нередко нарушаются. В прак​тике делового общения существует целый ряд тактических уло​вок, приемов и хитростей, применяемых на переговорах: выска​зывания, способные вывести из равновесия, различные формы нажима, психологического и силового давления. Тактика уло​

вок определяется их целью. С помощью уловок одна сторона стремится получить преимущество в переговорах; предполага​ется, что другая сторона знает об этом, но готова проявлять тер​пение.
Партнер, который понял, что его собеседник избрал тактику уловок, обычно реагирует двумя способами. Первый способ со​стоит в том, чтобы смириться, — ведь всегда неприятно начинать с конфликта и выходить на скандал. Обычно человек дает себе зарок никогда больше не иметь дела с такими оппонентами, од​нако надеется, что, уступив немного сейчас, он выиграет в чем- то другом. Порой это случается, но далеко не всегда.
5. Повторение
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Вторая, наиболее распространенная реакция — ответить тем же. Если они пытаются обмануть вас, вы делаете то же самое, а на угрозы реагируете контругрозами. Начинается состязание, противостояние сторон, которое обычно заканчивается прекра​щением переговоров, если ни одна из сторон не сдается.
Самые характерные приемы психологических уловок
 пред​ставлены вашему вниманию на рисунке. Сталкиваясь с ними на переговорах, совещаниях, беседах, вы должны уметь их распоз​нать и противостоять им. Вспомним жизненно важный принцип: «Предупрежден— значит вооружен!».
1. Использование непонятных слов и терминов. Данная уловка может создавать впечатление значимости обсуждаемой проблемы, весомости приводимых доводов, высокого уровня про​фессионализма и компетентности партнера, С другой стороны, использование непонятных, «наукообразных» терминов может вызвать у оппонента защитную реакцию раздражения, отчуж​дения. Однако уловка удается, когда собеседник стесняется пере​спросить и делает вид, что понял и принял доводы партнера.
2. Ошарашивание скоростью обсуждения, когда при общении используется быстрый темп речи и оппонент не в состоянии «обработать» информацию. В этом случае быстро меняющийся поток доводов просто ошарашивает собеседника и вводит его в состояние дискомфорта.
3. Претензия на «чтение мыслей». Смысл уловки состоит в том, чтобы, используя вариант «чтения мыслей», отвести от себя всевозможные подозрения. В качестве примера можно привести высказывание: «Вы думаете, что я вас уговариваю, но вы оши​баетесь!».
4. Отсылка к «высшим интересам» без их расшифровки. Ис​пользующий эту уловку намекает на то, что если оппонент будет несговорчив, то это может затронуть интересы таких людей, ко​торых никто не захотел бы расстраивать.
5. Повторение — такое название имеет следующая психоло​гическая уловка; с ее помощью стараются «приучить» оппонен​та к какой-либо мысли. «Карфаген должен быть разрушен», — именно так всякий раз заканчивалось выступление в римском сенате консула Катона. После неоднократного повторения любое бездоказательное утверждение объявляется очевидным,
6. Ложный стыд. Эта уловка состоит в комплименте партне​ру, чтобы, «проглотив» его, он без возражений принял и лож​ный довод. Уловка может успешно применяться в различного рода дискуссиях и спорах. Например: «Вам, конечно же, извест​но, что наука теперь установила...»; или «Конечно же, вы знаете, что недавно принято решение...»; или «Вы, конечно, читали о,..». Ложный стыд не позволяет оппоненту сознаться в незнании всем известных вещей.
7. Принижение иронией. Данный прием эффективен, когда спор по каким-то причинам невыгоден. Сорвать обсуждение проблемы, уйти от дискуссии можно с помощью иронических за​мечаний такого типа: «Извините, но вы говорите вещи, которые выше моего понимания». Обычно в таких случаях оппонент на​чинает испытывать чувство неловкости и выражает готовность смягчить свою позицию.
8. Демонстрация обиды. Эта уловка также направлена на срыв делового общения, поскольку высказывание типа «Вы за кого нас, собственно, принимаете?» демонстрирует партнеру невоз​можность продолжать дискуссию из-за обиды на его непродуман​ные действия.
9. Авторитетность заявления. С помощью этой уловки су​щественно повышается психологическая значимость приводи​мых доводов. Эффективно действуют замечания типа «Я вам авто​ритетно заявляю, что,..». Такой оборот речи обычно вос​принимается партнером как явный сигнал решимости оппонен​та твердо отстаивать свою позицию в споре.
10. Откровенность заявления. В этой уловке акцент делает​ся на особую доверительность общения, которую демонстриру​ют с помощью таких фраз, как, например: «Я вам сейчас прямо (откровенно, честно) скажу...». При этом создается впечатление, будто все, что говорилось раньше, было не в полной мере прямо, откровенно или честно.
11. Кажущаяся невнимательность. Название этой уловки отражает ее суть: «забывают», а порой и специально не замеча​ют неудобные и опасные доводы оппонента.
12. Лестные обороты речи. Особенность этой уловки состоит в том, чтобы, «обсыпав оппонента сахаром лести», намекнуть
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ему, как много он может выиграть, если не будет упорствовать в своем несогласии. Примером может служить такое вступление: «Как человек умиый, вы не можете не видеть, что...»,
13. Опора на прошлое заявление. Главное в этой уловке — обратить внимание оппонента на его прошлое заявление, кото​рое противоречит его общей позиции в данном споре. Объясне​ния по этому поводу могут завести дискуссию в тупик, если это желательно для инициатора уловки.
14. Сведение аргумента к частному мнению. Цель этой улов​ки — обесценить доводы партнера в защиту своей позиции ут​верждением, что это всего-навсего его личное мнение, которое, как и всякое другое, может быть ошибочным. Бели собеседник реагирует на слова «Это всего лишь ваше личное мнение», пред​мет полемики смещается в сторону поиска доказательств, что его доводы общеприняты. Это означает, что уловка удалась,
15. Умалчивание. Стремление сознательно утаить информацию от собеседника является наиболее часто используемой уловкой в любых формах делового общения, В соперничестве с партнером го​раздо легче просто скрыть от него информацию, нежели оспаривать ее в полемике. Умение скрывать свои интересы и цели, не прибегая к прямой лжи, является важнейшим слагаемым искусства дипло​матии и любого профессионального переговорщика.
16. Растущие требования, Это прием выдвигать новые тре​бования после каждой уступки партнера. По форме своего про​явления такая тактика напоминает забавную историю, описан​ную С. Гринбергом в его юмористическом рассказе «Единствен​ное желание». В нем юный герой, отправившись с родителями на праздничную прогулку по городу, попросил купить ему «... только два теннисных мячика». Через некоторое время он захотел приобрести «...только ракетку». Наконец, когда семья решила вернуться домой, подросток пожелал «...только теннис​ный костюм». Как показывает практика, подобная тактика име​ет очевидные преимущества. Партнеру не приходится сразу и во всем уступать в переговорах, но такая уловка подталкивает его к поспешному согласию с оппонентом, пока он не выдвинул новые, более существенные, притязания.
17. «Гладко было на бумаге, да забыли про овраги». Примене​ние этой уловки в споре означает утверждение, что все, о чем го​ворит партнер, хорошо лишь в теории, но неприемлемо на практи​

ке. Это способно накалить атмосферу обсуждения и свести дис​куссию к взаимным нападкам и обвинениям. Сама поговорка родилась из реальной истории: при планировании важной воен​ной операции бездарные «кабинетные» полководцы учли и вре​мя суток, и характер маневра, и маршрут войска, но работали они исключительно по карте, ничего не зная о местности. В ре​зультате солдатам пришлось передвигаться не по равнине, а пре​одолевать овраги и другие препятствия, войско не смогло вовре​мя выйти на заданные рубежи и было разгромлено.
18. «Уход» от нежелательного обсуждения. Эта уловка свя​зана с использованием пышной речи с яркими эпитетами и красноречивыми междометиями, чтобы не отвечать на неудоб​ный вопрос. Например, вы спрашиваете у собеседника: «Поче​му задерживаются платежи по контракту?»* А он отвечает так же пространно и «убедительно», как М.С« Горбачев. «Да, мы соглас​ны, были некоторые задержки в платежах. Мы тщательно изу​чили причины, а также возможности их устранения. Причины эти были разнообразны. Имели место как объективные, так и субъек​тивные факторы. В настоящее время этому вопросу уделяется осо​бое внимание. Мы много работаем в этом направлении. Все это делается в интересах нашего общего дела. Здесь открываются ог​ромные перспективы для дальнейшего успешного сотрудничест​ва, которое приведет нас к светлому будущему».
Еще один вполне симпатичный способ уйти от нежелательно​го обсуждения — шутка. Например, президент банка интересу​ется у главы аудиторской фирмы, почему до сих пор не подан отчет по проверке финансовой деятельности. Вместо долгих оправданий аудитор может отшутиться:
«Вы заметили: мы с каждым разом все быстрее и быстрее го​товим вам отчет?»* Такой ответ скорее всего заставит банкира улыбнуться и не предъявлять больше претензий.
Отсутствие чувства юмора — диагноз, которого боится любой, даже очень «важный» человек. Согласитесь: отшутиться лучше, чем пускаться в перечисление всех причин, помешавших вам вовремя сдать свой отчет. Унизительные оправдания могут кон​читься для вас самым печальным образом.
19. К известным тактическим приемам относится выжидание, или, на жаргоне дипломатов, «салями». Эта уловка означает очень медленное, постепенное приоткрывание своих намере​ний — оно похоже на нарезание колбасы тонкими кусочками.
Такой прием помогает выведать у партнера максимум информа​ции и только после этого сформулировать собственные предло​жения.
20. Избирательная учтивость. Нередко в процессе общения стараются привлечь на свою сторону не всех оппонентов, а толь​ко самых влиятельных, тех, кто задает направление дискуссии. Именно им прежде всего стараются понравиться с помощью утон​ченной внимательности, лести. И если это удается, то даже са-. мые неподатливые соглашаются со всеми доводами, каковы бы они ни были. Можно привести следующий пример, заимствован​ный нами из книги об адвокате С. Лашо:
«Во время своих защитительных речей, произносимых в суде, Лашо никогда не терял из виду двух или трех лиц из присяж​ных, казавшихся ему влиятельными, но несговорчивыми. Обык​новенно ему удавалось смягчить этих упрямцев, но однажды в провинции он наткнулся на такого, на которого не действовала никакая аргументация, несмотря на то что Лашо расточал ее пе​ред ним в течение целых трех четвертей часа. Это был первый из сидевших на второй скамье, седьмой по счету присяжный. Было отчего прийти в отчаяние! Вдруг в самый разгар своих страстных убеждений Лашо останавливается и, обращаясь к председателю суда, говорит: “Господин председатель, не можете ли вы прика​зать спустить занавес там, напротив: господин седьмой присяж​ный совсем ослеплен солнцем”. Седьмой присяжный, покраснев, улыбнулся и поблагодарил. С этой минуты он уже был привле​чен на сторону защиты».
Итак, мы проанализировали двадцать приемов тактики уло​вок, которые нередко встречаются в деловом и профессиональ​ном общении. Завершая рассмотрение этой проблемы, приведем несколько рекомендаций, как реагировать на тактику уловок эффективно. Следует;
о выявить сам факт использования этой тактики; о прямо вынести этот вопрос на обсуждение; о подвергнуть сомнению законность применения этой так​тики.
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...имеющий глаза, чтобы видеть, и уши, чтобы слышать, может убедиться: ни один смертный не способен сохранить ничего в секре​те. Если запечатаны его уста, проболтаются кончики пальцев, и из​мена просочится даже хоть сквозь малейшие поры его тела.
3. Фрейд
Наблюдете как метод познания
Наблюдение — метод вполне достаточный для изучения только более простых явлений. Наблюдение собирает то, что ему предлага​ет природа. Опыт же берет у природы то, что он хочет.
Я
1**у f**v
.Я. Павлов
Легче познать людей вообще, чем одного
человека в частности.
Ф. Ларошфуко
Любое научное познание стремится к объективности
, а пото​му начинается с определения круга фактов и наблюдения за ними. На их основе формулируются, а затем доказываются мно​гие научные гипотезы. Психологическое наблюдение — это спе​циально организованное, систематическое, преднамеренное и целенаправленное восприятие разнообразных проявлений лич​ности.
Следует отличать обычное житейское наблюдение от научно​го, нацеленного на объективность и точность. Для того чтобы быть плодотворным методом научного познаиия, наблюдение должно удовлетворять ряду важных требований: а) наблюдение должно вестись для решения вполне определенной, причем чет​ко поставленной задачи; б) наблюдения должны вестись плано​мерно — по плану, составленному исходя из задач исследования (планомерность позволяет исключить пробелы в наблюдении, способствует фиксации самого важного и существенного); в) вни​мание наблюдателя должно быть направлено только на интере​сующие его явления.
Наблюдение, направленное на восприятие отдельных деталей, сторон, частей объекта, называется фиксирующим, а наблюде​ние, охватывающее объект в целом, — флюктуирующим. Толь​ко соединение двух этих видов наблюдения дает наиболее пол​ную информацию об объекте. Хороший наблюдатель не просто воспринимает все, попадающее в поле его зрения, а активно ищет нужные объекты, их особые черты, используя для этого свои знания и опыт. Наблюдатель может получить действительно ценную информацию лишь в том случае, если он ведет наблюде​ния систематически — непрерывно или по определенной системе, позволяющей воспринимать объект многократно и в самых разнооб​разных условиях.
При наблюдении за собеседником надо иметь в виду, что в раз​ных условиях, в разных системах человеческих отношений, в разных эмоциональных состояниях один и тот же человек мо​жет вести себя по-разному. Интеллектуальные, волевые и эмо​циональные процессы в деловом общении проходят у человека иначе, чем наедине с собой. Среди знакомых людей его поведе​ние будет одним, а в присутствии лиц, которых он видит впер​вые, — другим. Поведение человека зависит и от того, насколь​ко он заинтересован в общении. Поэтому необходимо наблюдать за человеком (по возможности незаметно), когда он находится наедине с собой, в процессе общения с другими людьми и, нако​нец, в его прямом контакте с наблюдателем.
Сопоставление результатов этих видов наблюдений дает, безусловно, материал огромной прогностической силы.
В практике применяются также включенное и дистантное на​блюдения. Включенное предполагает наблюдение «изнутри» со- диальной группы, когда наблюдатель становится полноправным ее членом. Такое наблюдение уже давно применяется в со​циологических исследованиях. Включенное наблюдение облада​ет большими достоинствами. Оно дает возможность вскрывать многие тайные стороны жизни человека, социального явления и т. д. Однако включенное наблюдение не всегда возможно и уме​стно, поэтому наряду с ним активно используется и дистантное наблюдение — со стороны. При этом задача наблюдателя — сде​лать свое исследование незаметным для окружающих.
Один из существенных сдвигов в современной методике наблю​дения заключается в отказе от пассивности наблюдателя, в стрем​лении тщательно выбрать и даже частично модифицировать си​туацию. К. Вейк, автор «Руководства по социальной психологии», пишет по этому поводу: «Тщательный выбор ситуации позволяет наблюдателю увеличить диапазон изменчивости поведения, вли​ять на исход дела, вызвать новую ответную реакцию, повышать интенсивность обычной ответной реакции, скрыть факт наблюде​ния и оценить, насколько общим является результат».
Наряду с простым наблюдением, используются различные на- учно-техннческие средства, позволяющие выявить и зарегистри​ровать те или иные психические явления. Результаты такого приборного наблюдения подлежат точной и исчерпывающей ре​гистрации с помощью стенографии, звукозаписи, видеосъемки. Зафиксированное таким образом явление может быть неодно​кратно воспроизведено, и его анализ будет основан на многочис​ленных фактах.
Необходимо учитывать условия (ситуацию), при которых про​исходит процесс межличностного общения. Среди них — рассто​яние, которое разделяет партнеров; время, в течение которого длятся контакты; освещенность, температура воздуха в помеще​нии, а также социальный фон общения (наличие или отсутствие свидетелей),
Точность познавательной деятельности наблюдателя зависит не только от конфиденциальности общения, но и от его умения исклю​чить ситуативные помехи, продуманно выбрать место и время об​щения, создать благоприятные условия для наблюдения и др.
Для правильного изучения и оценки личности собеседника наблюдателю необходимо учитывать особенности восприятия людьми друг друга. Изучение и оценка личности во время бесе​ды протекают по специфическим психологическим законам. Осо-

бое значение имеет первое впечатление. В своей основе это — об​щее, тотальное восприятие человека на чувственном уровне, при​чем он получает оценку в виде штампа «приятный—неприят​ный». Всегда возможны ошибки в оценке личности по первому впе​чатлению, Английский юрист О. Пиито писал: «Впечатление — вещь обманчивая... Самое хорошее впечатление на меня произ​вела женщина, которая, желая получить деньги по страховому полису, отравила своих детей, и самое невыгодное — знамени​тый филантроп и реформатор».
Перечислим источники подобных ошибок*
1) Стереотипизация. Любой социальный стереотип принад​лежит определенной группе людей. Отдельный человек пользует​ся стереотипами лишь в том случае, если он относит себя к дан​ной группе. Разные социальные группы, взаимодействуя между собой, вырабатывают определенные социальные стереотипы. Впоследствии любые воспринимаемые признаки человека — цвет кожи, стиль одежды, религиозные символы, цвет волос, пол и т. д. — могут привести к неправомерным обобщениям в резуль​тате проекции стереотипов на отдельную личность.
Цаиболее известны этнические, национальные, профессиональ​ные, ролевые, половые, возрастные, статусные стереотипы (рас​хожие мнения о педантичности англичан, легкомыслии францу​зов, говорливости учителей и т. д.). Стереотипные суждения ча​сто высказываются о людях с бородой, очками, широким лбом, полным телом, определенной манерой одеваться, физически при​влекательных, использующих косметику, имеющих расширен​ные зрачки и даже определенные имена.
Сильнейшее влияние на формирование социальных стереоти​пов оказывают средства массовой информации (кино, телевиде- ние, пресса и т. д.). Особенно опасны штампы восприятия, при- виваемые массовой культурой. Приученные к определенным ус​ловностям, мы уже уверены» что все уголовники зловеще спокой​ны или надрывно истеричны, рабочие — монументальны и хо​дят в комбинезонах, крестьяне «чавокают» и утираются рука​вом, говоря «ай да квас!», а физики задумчивы и носят очки. При этом зрители, имеющие отношение к тому или иному социаль​ному кругу, остро ощущают «липу», когда изображают нечто, хорошо им знакомое, но легко принимают на веру все остальное. Например, за две тысячи лет христианства верующие привыкли к тому, что на всех картинах, как и на иконах, Христа изобра-

жают высоким мужчиной с длинными белокурыми волосами и красивым узким лицом человека европейского типа. Мало кто задумывался над тем, что Иисус должен быть похож на жителя древней Палестины.
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Как сообщает газета «Интерпол-экс- пресс», ученые при помощи сложной компьютерной графики и последних до​стижений криминалистической науки, с использованием найденного археолога​ми черепа человека, который жил в Па​лестине две тысячи лет назад, «нарисо​вали» искомое лицо. Были учтены все особенности прически, формы бороды и другие мелочи, зафиксированные в древ​них фресках и письменных источниках, В итоге получился портрет, совсем не по​хожий на тот, к которому мы привыкли. Если предположить, что Иисус был похож на своих тогдашних соотечественников, то он скорее все​го был невысоким коренастым мужчиной с резкими чертами лица, смуглой кожей, короткими черными волосами и коротко стриженной бородой.
А теперь всмотритесь в рисунок, составленный зарубежными криминалистами. Уверен, что практически все будут шокирова​ны увиденным: настолько сложившийся стереотип представле​ний о внешности Христа сильнее доводов рассудка.
Нередко стереотипы способствуют закреплению в языке иска​женного значения некоторых слов, характеризующих внешность и другие особенности человека. Так, например, для нас «бело​брысый» — тот, у кого белые волосы; на самом деле в древнерус​ском языке «бры» означало «бровь» («белобрысый» — то есть «белобровый»). При восприятии слова «белокурый» мы полага​ем, что имеются в виду белые кудри человека; однако «кур» в древ​нерусском языке значило «пыль» (поэтому «белокурый» — бук​вально «пыльно-белый», то есть припудренный пылью). «Вер​зила» для всех нас — здоровый, высокий парень, но в русском языке раньше (а в некоторых говорах и поныне) глагол «верзить» означает «бестолково, неуклюже что-либо делать»; следователь​но, верзила — это неуклюжий человек. «Идиот» для многих бе​зоговорочно означает «дурень», однако данное слово восходит к греческому «идиотэс» — «частное лицо». «Бесталанным» мы нередко называем человека неспособного, неталантливого, но
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тюркское «талан» означает «добыча», «успех» и т, д. Видимо, в языке иногда происходит отмирание основного значения сло​ва, а стереотипное его восприятие живет себе и живет.
2) Мнение других людей. Нередко наша оценка человека зависит от чужого мнения о нем — даже отрывочного и поверхнос​тного. Встречая человека, мы воспринимаем его черты и поведе​ние сквозь призму чужого, далеко не всегда объективного мне​ния. Вспомним типичную ситуацию: учитель охарактеризовал ученика «умницей» — и он «обречен» на золотую медаль; друго​го назвали «тупицей, хулиганом» — и ему придется приложить массу усилий, чтобы не оказаться в колонии для несовершенно​летних. Достоверность чужих мнений о человеке повышается в случае обобщения независимых характеристик. Учитывая оцен​ки не одного, а нескольких знакомых данного человека, можно составить некоторую усредненную его характеристику. Однако мнения о человеке нередко настолько не совпадают, что может показаться, будто речь идет о разных людях. Но и это дает важ​ную информацию — значит, данный человек очень непрост, и мы приблизились к пониманию его истинного «лица».
Разновидностью анализируемой ошибки может выступать и слепая вера в авторитеты, которая во все времена порождала множество заблуждений. К примеру, Аристотель написал, что у мухи шесть ног, и это утверждение в европейской научной среде не подвергалось сомнению вплоть до XIX в., хотя, казалось бы, чего проще — поймать муху и сосчитать ей ноги, чтобы наконец убедиться, что их все-таки не шесть, а восемь. Однако посягнуть на авторитет самого Аристотеля значило бы опозориться перед учеными-коллегами. В конце концов один итальянский натура​лист все же сосчитал эти конечности. Подобная ошибка не ис​ключается и при оценке «двуногого существа», если ему дана чья- то «авторитетная» характеристика. Ведь человек как объект по​знания отличается необыкновенной сложностью, многообрази​ем и неисчерпаемостью. Любое знание о том или ином человеке является лишь приблизительным, любое мнение — относитель​ным, так что в деле познания души человека «не сотвори себе кумира»: не верь авторитетным оценкам.
3) Атрибуция. Известно, что у каждого человека есть свои привычные способы объяснения причин чужого поведения. На​пример, кто-то опаздывает на деловую встречу с партнерами. Один из ожидающих считает, что это связано с плохой работой 

транспорта, другой предполагает, что это результат необязатель​ности опаздывающего, третий начинает сомневаться, не виноват ли он сам, по ошибке назначив другое место встречи, а четвер​тый считает, что их специально заставляют ждать. Таким обра​зом, у каждого свои представления о причине случившегося: ее можно искать в обстоятельствах, в особенностях личности, в себе самом, в созне ельном намерении. При оценке мотивации пове​дения другого человека всегда остается риск ошибки.
4) Вера в «первый взгляд». Повсеместно бытует убеждение, что первое впечатление — самое верное. Как показали специаль​ные исследования, это ведет ко многим ошибкам: долгие годы — что бы человек ни делал — все преломляется сквозь призму пер​вого впечатления о нем. На самом деле это впечатление не объек​тивно, а опирается на наши собственные подсознательные ожи​дания. Люди симпатичные и приятные в общении часто кажут​ся нам умнее и интеллигентнее тех, кто этими чертами не обла​дает.
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В нашем исследовании 250 человек оценивали личностные ка​чества человека по фотографии, основываясь на своем первом впе​чатлении. Оказалось, что 83,6% опрошенных (209 чел.) охарак​теризовали этого человека, назы​вая лишь положительные личнос​тные качества (обаятельный, смешной, интеллигентный, ум​ный, безобидный и т. д.). Когда же через 14 дней всем сообщили, что это фотография Чарлза Бронсона — са​мого опасного британского заклю​ченного XXI в., 35% участников эксперимента отнеслись к этому с нескрываемым скепсисом: Они ос​тались верны своей первоначаль​ной установке, возникшей скорее всего под воздействием «очарова​тельной» улыбки.
Подобный феномен интересно описан Карелом Чапеком в «Письмах из Англии». В Лондоне он осматривал Музей восковых фигур. В одном из залов ему бросил​ся в глаза экспонат под номером 12: сидящий господин с козьей бородкой. В каталоге значилось: «12. Томас Нейл Крим, казнен 

в 1892 году. Отравил стрихнином Матильду Кловер. Был обви​нен также в убийстве еще трех женщин». Посмотрел на лицо — действительно очень подозрительное. Через несколько фигур — почтенный священник. А в каталоге: «21, Миссис Дейер, ридинг- ская убийца младенцев». Что-то не то! И вдруг Чапек заметил, что перепутал страницы каталога и читает об экспонатах совсем другого зала. Открыл нужную страницу. Оказывается, сидящий господин под номером 12 — Бернард Шоу. «Никогда больше не стану судить о людях по первому впечатлению»,— заключает Чапек.
5) Психическое состояние. Человек в хорошем настроении всех окружающих оценивает в основном в светлых тонах и сам вызывает у них симпатию. И наоборот: человек, пребывающий в депрессии, не только сам видит все в черном цвете, но и к себе вызывает неприязненное отношение. Например, когда мы смот​рим на дерево, наше впечатление в общем и целом зависит от на​шего состояния: если у нас плохое настроение, то мы обращаем внимание на уродливые наросты на стволе, а если хорошее — то на зеленую листву. Подобное может случиться и при восприя​тии конкретного человека. Еще Георг Лихтенберг писал: «Я очень ясно замечал следующее: часто я имею одно мнение, когда лежу, другое — когда стою, и особенно когда я ел мало и чувствую себя утомленным».
6) Упрощение. Человеческая психика устроена так, что под​сознательно происходят отбор и фильтрация поступающей извне информации. Мы замечаем, осмысливаем и запоминаем не всю ее, а только те сведения, которые имеют для нас наибольшее зна​чение и которые мы готовы воспринять* Поэтому в поведении каждого отдельного человека мы учитываем лишь часть его осо​бенностей, но зато производим бессознательную обработку и син​тез всех этих данных. «Передо мною полтораста лиц, не похо​жих одно на другое, и триста глаз, глядящих мне прямо в лицо. Цель моя — победить эту многоголовую гидру. Если я каждую минуту, пока читаю, имею ясное представление о степени ее вни​мания и о силе разумения, то она в моей власти» (А.П. Чехов, «Скучная история»).
7) Проекция. Суть этой ошибки состоит в том, что другому человеку мы приписываем собственные чувства или мысли, выда​вая желаемое за действительное. Например, если руководитель — карьерист, то он будет подозрительно анализировать каждое сло​

во и каждый взгляд своих подчиненных, находя в них признаки карьерных устремлений (о чем они и не думали).
Не потому ли в средневековых источниках можно встретить рассказы свидетелей того, как в дыму костра при сожжении «ведьмы» возникал изгнанный из тела грешницы бес? Впервые посмотрев в микроскоп на сперму, наблюдатели утверждали, что видят маленького человечка — «гомункулюса» — в каждом спер​матозоиде. А астрономы начала XX в. увидели и зарисовали ка​налы, якобы построенные разумными существами на Марсе. Мы не только думаем о том, что видим, но и видим именно то, о чем думаем, чего хотим, ждем или опасаемся.
8) Идеализация. Это своеобразная форма самообмана, при которой акцентируются физические и моральные достоинства человека и игнорируются его недостатки.
У Владимира Высоцкого в одной из песен обыгрывается ситуа​ция, когда парень влюбляется в заведомую потаскушку и мечта- ет жениться на ней. Друзья отговаривают его, приводя различ- ные разумные доводы, однако искаженное страстью сознание не хочет ничего слышать.
♦ — Она ж хрипит, она же грязная,
И глаз подбит, и ноги разные,
Всегда одета, как уборщица...
· Плевать на это — очень хочется!»
Исследования показывают, что подобные ошибки обусловли​ваются социальными и психологическими факторами. Установ​лено, что чем выше уровень образования человека, тем он мень​ше склонен к ошибкам восприятия. Помогают избежать этих ошибок еще и следующие факторы: длительное знакомство и со​вместная деятельность с человеком, которого оценивают, исполь​зование инструментальных средств наблюдения (кино- и ви​деосъемки, фотографии, магнитофона и т. д.).
Поскольку все перечисленные ошибки возможны при оцеике человека по первому впечатлению, компетентному наблюдателю нельзя опираться лишь на него. Необходимо учитывать, что со​беседник почти всегда старается произвести хорошее впечатле​ние на другого. Это может выражаться в приветливой улыбке, подчеркнутом внимании при беседе, попытке предугадать же​лание партнера, сознательно формировать свою мимику, жесты, голос. Это имеет большое значение для всех видов профессиональ​ного общения, поскольку позволяет выявлять неискренность со​

беседника. Если улыбка естественная, то в ней участвуют мыш​цы глаз; искусственно человек улыбается только губами. Наблю​дая за работой актера-ремесленника, К.С. Станиславский по​дробно описал целую серию притворных проявлений чувств: лю​бовь — прижимание рук к сердцу, закатывание глаз, колено​преклонение, кусание губ, слащавая сентиментальность; волне​ние — хождение взад я вперед, дрожание рук; спокойствие — зевание, потягивание; радость — хлопки в ладоши, кружение, раскатистый смех, шумливость; горе— качание головой, смор​кание, утирание глаз; болезнь — кашель, дрожь и т. п.
Наблюдая за собеседником, важно помнить, что все подобное наигранное поведение или преувеличивает слабое волнение, или подавляет сильное. В первом случае демонстрируется учащенное движение руками, корпусом, головой; во втором— ограничивает​ся подвижность рук, ног, туловища, головы. При замешательстве появляются неловкость в движениях рук и ног, непривычные гримасы, иногда — подергивание лицевых мышц, заикание, покраснение. Помочь быть «естественным» может только спе​циальная тренировка, методика которой описана в работах К,С. Станиславского.
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Варианты естественной (а) и наигранной (б) жестикуляции
В процессе общения собеседник может незаметно для себя пе​рейти в область фантазий, будучи искренне убежден, что гово​рит правду. Это свойство психики наглядно представлено в ро​мане Л.Н. Толстого «Война и мир»:
♦Он (Николай Ростов) рассказал им свое Шенграбенское дело совершенно так, как обыкновенно рассказывают про сражения участвовавшие в них, то есть так, как им хотелось бы, чтобы оно было, так, как они слыхали от других рассказчиков, так, как красивее было рассказывать, но совершенно не так, как оно было. Ростов был правдивый молодой человек, он ни за что умышлен​но не сказал бы неправды. Он начал рассказывать с намерением рассказать все, как оно точно было, но незаметно, невольно и неизбежно для себя перешел в неправду».
Конечно, понять и оценить собеседника — сложная задача. Описанные нами признаки ошибок не могут иметь однозначного толкования, их значение меняется в связи с быстрым усложне​нием социальной жизни. Даже в медицине, имеющей многове​ковую историю изучения симптомов заболеваний, диагностика непроста. Криминалистам также приходится нелегко: в преступ​ной среде идет постоянный «обмен опытом» по использованию новых методов обмана следователей. Очевидно, что и психоло​гам необходимо постоянно совершенствовать свои методы диаг​ностики, учитывая аналогичный опыт в других науках о человеке. В этой связи необходимо рассмотреть вопрос о личности наблюда​теля.
Личность наблюдателя
Если бы повысилась наблюдательность человечества, то впоследствии понизилась бы рождаемость.
А. Крейц
Полицейский спрашивает:
· Скажите, леди, вы случайно не заметили номера
машины, которая вас сбила?
· Нет, но та дрянь, что вела машину, была одета в голубое шифоновое платье, и на ней была соломенная шляпа с искусственными цветами,
Анекдот от А. Пименова
Известно, что у всех людей различные способности адекват​ного восприятия других. Некоторые полагают, что это зависит от жизненного опыта. Но далеко не все опытные пожилые люди умеют точно и быстро распознавать неискренность, лицемерие. В то же время есть совсем молодые люди, прекрасно умеющие точно и вовремя оценить партнера, понять, что с ним происхо​дит. И, наконец, маленькие дети тонко воспринимают, букваль-
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но чувствуют взрослых. Вероятно, существует особая способность за внешними признаками видеть внутреннее содержание. Т. Райк писал по этому поводу: «Психологами рождаются, а не становят​ся. Психологические интересы и способности к наблюдению яв​ляются такими же врожденными, как музыкальный слух и та​лант математика».
Однако в наши дни большинство психологов придерживают​ся более умеренных позиций, считая, что некоторые качества, влияющие на наблюдательность, в принципе могут быть раз​виты и усовершенствованы. Например, Э. Холл предложил та​кой набор необходимых качеств наблюдателя:
о способность воспринимать невербально выраженные чувства (например, горе), межличностные отношения (например, доминирования и подчинения) и намерения (например, желание уйти);
о способность воспринимать вербально передаваемые посла​ния (причем и буквальный, и метафорический их смысл); о способность соединять невербальные и вербальные послания; о способность воспринимать социальные условности и при​личия.
Другой известный психолог, Г, Олпорт, в свое время выделил качества, обеспечивающие точность наблюдений: возраст (свы​ше 30 лет) и разнообразный социально-коммуникативный опыт; сходство (между наблюдателем и наблюдаемыми); инсайт (зна​ние самого себя, учет собственных слабостей и возможных оши​бок восприятия); сложность (наблюдатель, как правило, не спо​собен понять более сложного человека, чем он сам); отрешенность (лучше воспринимать другого бесстрастно, вне социальных оценок); высокий интеллект (способствует пониманию и эффективному предсказанию наиболее вероятного поведения собеседника).
На наш взгляд, проблема способности к наблюдению не поте​ряла своей актуальности по сей день, прежде всего потому, что наблюдателю приходится выделять в большом наборе признаков наиболее существенные (все зафиксировать все равно невозможно).
Прекрасную иллюстрацию возможностей специально трени​руемой наблюдательности в процессе диагностики незнакомого человека дает А. Конан Дойл. В рассказе «Союз рыжих» от име​ни доктора Ватсона он пишет:
«...Сколько я ни разглядывал этого человека, я не видел в нем ничего примечательного, кроме пламенно-рыжих волос. Было ясно, что ой крайне озадачен каким-то неприятным событием.
От проницательного взора Шерлока Холмса не ускользнуло мое занятие,
· Конечно, для всякого ясно,— сказал он с улыбкой,— что наш гость одно время занимался физическим трудом, что он ню​хает табак, что он франкмасон, что он был в Китае и что за по​следние месяцы ему приходилось много писать. Кроме этих оче​видных фактов, я не мог отгадать ничего.
Мистер Джабез Уилсон вскочил с кресла и, не отрывая указа​тельного пальца от газеты, уставился на моего приятеля»
· Каким образом, мистер Холмс, могли вы все это узнать? — спросил он. — Откуда вы знаете, например, что я занимался фи​зическим трудом? Да, действительно, я начал свою карьеру ко​рабельным плотником.
· Ваши руки рассказали мне об этом, мой дорогой сэр. Ваша правая рука больше левой. Вы работали ею, и мускулы на ней сильнее развиты.
· А нюханье табаку? А франкмасонство?
· О франкмасонстве догадаться нетрудно, так как вы вопре​ки строгому уставу вашего общества носите запонку с изображе​нием дуги и окружности.
· Ах, да! Я и забыл про нее... Но как вы отгадали, что мне приходилось много писать?
· О чем ином может свидетельствовать ваш лоснящийся пра​вый рукав и протертое до гладкости сукно на левом рукаве возле локтя!
· А Китай?
· Только в Китае могла быть вытатуирована та рыбка, что красуется на вашем правом запястье. Я изучал татуировки, и мне приходилось даже писать о них научные статьи. Обычай окра​шивать рыбью чешую нежно-розовым цветом свойствен одному лишь Китаю. Увидев китайскую монетку на цепочке ваших ча​сов, я окончательно убедился, что вы были в Китае.
Мистер Джабез Уилсон громко расхохотался.
· Вот оно что! — сказал он.— Я сначала подумал, что вы бог знает какими мудреными способами отгадываете, а, оказывает​ся, это так просто».
Конан Дойл даже дает рекомендации для начинающих, как достичь подобного умения наблюдать и делать выводы из своих наблюдений. «Прежде чем обратиться к моральным и интеллек​туальным сторонам дела, которые представляют собою наиболь- 

ише трудности, пусть исследователь начнет с решения более простых задач. Пусть он, взглянув на первого встречного, научит​ся сразу определять его прошлое и его профессию. Поначалу это может показаться ребячеством, но такие упражнения обостряют наблюдательность и учат, как смотреть и на что смотреть.
По ногтям человека, по его рукавам, обуви и сгибу брюк на коленях, по утолщениям на большом и указательном пальцах, по выражению лица и обшлагам рубашки — по таким мелочам нетрудно угадать его профессию. И можно не сомневаться, что все это, вместе взятое, подскажет сведущему наблюдателю вер​ные выводы».
Здесь же Конан Дойл не может пройти мимо различия способ​ностей разных людей к наблюдению. Так, доктор Ватсон доста​точно самокритично пишет о себе: «Я не считаю себя глупее дру​гих, но когда я имею дело с Шерлоком Холмсом, меня угнетает тяжелое сознание собственной глупости. Ведь сам я слышал то же самое, что слышал он, видел то же самое, что видел он, одна​ко он знает, очевидно, не только что случилось, но и то, что долж​но случиться, тогда как мне все это дело по-прежнему представ​лялось непонятной нелепостью».
Надо отметить, что Конан Дойл даже раньше 3. Фрейда призвал обращать внимание на малозаметные, казалось бы, несущественные мелочи.
Под влиянием личностных предпочтений и установок на​блюдательность приобретает избирательный характер. Еще в большей мере личностные особенности человека проявляются при осознании и понимании того, что привлекло его внимание. Осмыслить увиденное удается благодаря включению его в уже сложившийся познавательный опыт человека, его умению сис​тематизировать, классифицировать и обобщать свои наблюдения. Другими словами, при наблюдении можно что-либо увидеть толь​ко в том случае, если ты знаешь, что нужно искать. Например, современный американский антрополог Уорф обнаружил, что североамериканские индейцы из племени хопи, в языке которых есть слово «зеленый», но нет слова «голубой», не в состоянии отличить зеленый цвет от голубого. Но те из них, кто владеет английским языком, прекрасно различают эти два цвета. Веро​ятно, прежде чем обнаружить что-либо принципиально новое, нужно сперва сформировать соответствующий понятийный аппарат.
Возможности понимания и осознания наблюдаемых являний зависят от особенностей и объема памяти наблюдателя, его жиз​ненного и профессионального опыта. Важно не искажать имена и отчества людей, помнить их лица, не забывать о том, что их выводит из себя, а что успокаивает, что они особенно ценят. Од​нако способность к запоминанию у всех людей различна: у од​них лучше развита зрительная память, у других — слуховая, у третьих — словесно-логическая и т. д. Например, математик лучше запоминает цифры, художник — цвета, музыкант — зву​ки, а следователь — внешние признаки. Такая память называет​ся профессиональной.
В истории отечественной криминалистики известны люди, обладавшие феноменальной памятью на лица. К их числу, в частности, принадлежал чемпион мира по шахматам Алек​сандр Александрович Алехин, работавший в 1920 г. в Москве следователем Центророзыска. Судебный медик П.С. Семенов​ский рассказывает: «Заходит А.А. Алехин в дежурную ком​нату и слышит там разговор дежурного с задержанным гражданином, который назвался Бодровым Иваном Тихонови​чем. Алехин обратился к задержанному с вопросом: “Как, вы сказали, ваша фамилия? Бодров?” — “Да, Бодров,— ответил тот,— а что? — “Вы не Бодров, вы Орлов, — заявил ему Але​хин,— и зовут вас не Иван Тихонович, а Иван Тимофеевич”. Задержанный с удивлением посмотрел на Алехина и закричал: “На пушку берете! Не на того напали!”. Но Александр Алек​сандрович, отчеканивая каждое слово, сказал: “Два года тому назад в военкомате, где я вас встретил, вы назвались Иваном Тимофеевичем Орловым. Вы готовились к медицинскому осмотру, были раздеты, на груди у вас висел золоченый крес​тик на тонкой цепочке из белого металла, под ним была не​большая родинка. А ну откройте грудь!”. Задержанный застыл на месте. Когда дежурный расстегнул у него ворот рубашки и обнажил грудь, все присутствующие увидели на груди и золо​ченый крестик на цепочке, и небольшую родинку. Следствие установило, что задержанный был действительно Орловым — рецидивистом, бежавшим из мест заключения».
Наблюдательности, помимо развитой памяти, способствуют такие свойства личности, как впечатлительность, эмоциональ​ная отзывчивость (эмпатия), способность учитывать чужую
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точку зрения (рефлексия). Именно благодаря этим свойствам развиваются прогностические способности наблюдателя, напря​мую зависящие от воображения. Вновь предоставим слово клас​сикам детективного жанра.
Отец Браун (герой рассказов Г. Честертона) говорит:
«Я тщательно разработал каждое преступление... Я упорно думал над тем, как можно совершить его, в каком состоянии должен быть человек, чтобы его совершить. И когда я знал, что чувствую точно так же, как чувствовал убийца, мне становилось ясно, кто он».
Холмс: «Вы знаете мой метод в подобных случаях, Ватсон: я ставлю себя на место действующего лица и, прежде всего уяс​нив для себя его умственный уровень, пытаюсь вообразить, как бы я сам поступил при аналогичных обстоятельствах».
Познанию внутреннего мира человека способствует разви​тая интуиция наблюдателя — прямое постижение, непосред​ственное усмотрение сущности явления. В этом случае проис​ходит мгновенный мысленный скачок от исходных данных не​посредственно к результату. При этом происходит быстрая мо​билизация прошлого опыта, помогающего проникнуть в суть какого-либо поступка или всей личности. Подлинные мастера интуитивных диагнозов есть среди опытных врачей: пациент еще в дверях, а доктор уже тихонько произносит название его болезни.
Однако лучший диагност не тот, кто мгновенно определил болезнь, а кто рассматривает наибольшее число ее симптомов. Интуитивная догадка — это лишь «предварительный диагноз», за которым должны следовать трудоемкий перебор и проверка вариантов.
Итак, наблюдательность, как и любое психологическое явле​ние, — элемент сложной системы и именно поэтому имеет многоуровневые связи с различными сторонами психической жизни человека.
Что касается подготовки наблюдателей, то исследования М. Аргайла, А. Кендона, М. Киртона, Т. Смита показывают, что способность к наблюдению поддается тренировке.
Современная психология общения знает три метода такой тре​нировки, прошедших практическую проверку. Это, во-первых, простое участие в заданной ситуации. Так, эффективность про​

фессионального общения продавщиц, исследованная Аргайлом и его сотрудниками, выросла в среднем на 60—100% за год их работы. Во-вторых, это ролевая игра с позитивным подкрепле​нием, применявшаяся, в частности, при обучении руководите​лей предприятий. В-третьих, это так называемый «метод тренин​говых групп», когда происходит самоорганизация действий чле​нов трупы, а преподаватель лишь вносит необходимые коррек​тивы (объясняет задачу, вводит позитивное подкрепление и т. п.). Этот метод дает рост эффективности на 60—75%, но имеет ряд недостатков. Успешной оказалась тренировка наблюдательно​сти разных профессионалов (менеджеров, врачей, учителей, юристов) с помощью демонстрации специальных фильмов. Про​граммы тренинга, применяемые в этом случае, весьма разнооб​разны.
Видеотренинг может научить наблюдателя видеть себя со стороны, сопоставив представления о себе с тем, как тебя вос​принимают другие. Видный польский психиатр А. Кемпински отмечает, что картина нашего собственного тела строится иначе, нежели картина окружающего мира. Свой голос человек слышит не таким, как слышат его другие, а свое лицо в зеркале видит иным, чем наблюдающие за ним. Это происходит потому, что смотрящийся в зеркало невольно меняет выражение своего лица. Кроме того, картина нашего тела для нас самих фрагментарна и неясна. Поэтому особое значение имеет сближение собственных и чужих представлений о себе, что также способствует большей точности восприятия.
Оказалось, однако, что навыки, приобретенные в специаль​ных группах тренинга, не всегда работают в реальных ситуаци​ях общения. Поэтому, по мнению отечественных психологов (Г.М. Андреева, А.А. Бодалев, В.А. Лабунская, А.А. Леонтьев, А.М. Столяренко и др.), особенно целесообразно проводить тре​нинг на точность восприятия в группах, реально объединенных совместной трудовой деятельностью.
Так или иначе вопрос о развитии психологической наблю​дательности стоит того, чтобы им заняться вплотную и в тео​ретическом, и тем более в практическом плане. Знание довольно простых приемов и умение правильно пользоваться ими помога​ет не только детективам, бизнесменам, писателям, психологам, преподавателям, но и самым обычным людям достойно проявить себя во взаимоотношениях с другими.
Технические средства наблюдения
Если Бог, создавая человека, посоветовался бы со мной,
то глаз был бы создан лучше.
Г. Гельмгольц
Голая рука и предоставленный самому себе разум не имеют большой силы. Дело совершается орудиями и вспоможениями, которые нужны не меньше разуму, руке.
Ф. Бэкон
Недостатки наблюдения, как и чувственного познания вооб​ще, связаны в первую очередь с биологической ограниченностью органов чувств.
Известно, что органы зрения способны воспринимать электро​магнитные колебания в диапазоне от 390 до 750 миллимикрон (именно они вызывают зрительные ощущения), органы слуха — механические колебания в диапазоне от 20 до 20 ООО герц и т. д. Множество явлений и процессов либо не воспринимается ор​ганами чувств, либо не способны вызвать ощущения, так как существует минимальная величина воспринимаемого раздраже​ния («порог ощущений»). Если раздражение меньше этой вели​чины, ощущение не возникает. Дефекты зрения, слуха также сужают границы восприятия, вынуждая вносить поправки в ре​зультаты наблюдения, снижая эффективность этого средства познания.
Благодаря развитию науки и техники создаются инструменты и приборы, значительно расширяющие диапазон чувственно вос​принимаемых явлений.
В 20—30-е годы XX в. многие исследователи возлагали боль​шие надежды на совершенствование наблюдений с помощью киносъемки и аудиозаписи, обеспечивающих фотографически точную фиксацию каждого элемента поведения людей. Эти на​дежды оправдались лишь частично, несмотря на все достижения в развитии техники.
Немецкий криминалист Эрих Ничефоро сумел выяснить об​стоятельства убийства президента США Мак-Кинли благодаря киносъемке на выставке в Буффало: «Кинематограф с точностью передал то, за чем не могла, в частности, уследить полиция, все внимание которой было сосредоточено на общем поддержании порядка, причем, весьма понятно, от ее глаз легко ускользали действия отдельных лиц. На снимках кинематографа резко вы​делялось беспокойное поведение убийцы, суетливо толкавшего​ся в первых рядах толпы и тревожно выжидавшего знака, чтобы совершить свое гнусное дело».
В настоящее время используются портативные видеокамеры, позволяющие проводить записи до восьми часов подряд на одну видеокассету. Высокого совершенства достигли направленные микрофоны и очистка записанной речи от помех. Видеосъемка имеет ряд достоинств: постоянство, стабильность, отсутствие ог​раничений по масштабу, возможность использования замедлен​ной и ускоренной съемки, чтобы сделать изображение более чет​ким; возможность вести съемку в полной темноте (в инфракрас​ных лучах). Камеру, в отличие от наблюдателя, легко скрыть; использование двух или нескольких камер, размещенных в раз​ных точках и имеющих объективы с разным фокусным расстоя​нием, дает новые возможности объективного анализа результа​тов наблюдения.
Вместе с тем, у видеотехники имеется и ряд недостатков: о анализ зафиксированного материала отнимает много вре​мени и очень сложен; о не все особенности поведения одинаково проявляются при одном и том же освещении (чтобы стали хорошо видны те​лодвижения, требуется задняя подсветка, а для мимичес​ких проявлений нужна передняя); о аудиозапись, как правило, содержит много фоновых шу​мов, что делает речь трудно доступной для анализа; о в результате применения техники видеозаписи полученный материал ограничен полем объектива (если только не ис​пользуется подвижный объектив).
Немаловажно учитывать и условия видеосъемки, которые могут повлиять на результаты анализа полученных данных. Так, съемка сверху может создать впечатление незначительности че​ловека и того, что он делает. Съемка снизу, напротив, придает излишнюю значительность снимаемому.
Представляет интерес вопрос об использовании научно-техни​ческих средств для фиксации эмоционального состояния чело​века по его лицу на предварительном следствии; такая информа​ция может быть использована для прогнозирования поведения подозреваемого, разработки тактики его допросов и т. д.
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Эмоциональное состояние — один из элементов характеристи​ки личности, типа высшей нервной деятельности человека. Под​следственные часто переживают состояние особенно интенсивной эмоциональной напряженности, которое приводит к существен​ным сдвигам в их речи и кинетике.
Для визуального наблюдения таких изменений специалистами разработан инструментальный метод замера ряда характеристик речи. «Электронный речевой анализатор» (ЭРА-1) позволяет производить анализ речевого сигнала и фиксировать его резуль​таты печатающим устройством на бумажной ленте.
Связь эмоций с телесными реакциями была эмпирически ус​тановлена очень давно и даже использовалась у некоторых наро​дов в «судопроизводстве». Так, в Древнем Китае перед подозре​ваемым ставили блюдо с сухим рисом или насыпали в руку муку. Считалось, что если человек лжет, то у него пересыхает во рту или потеют руки. Того, кто не смог проглотить сухой рис или у кого мука в ладони оказывалась влажной, объявляли виновным и казнили без всякой жалости.
У одного из древних индийских племен был другой способ определять виновного: подозреваемый должен был очень тихо бить в гонг — чтобы это слышал только судья. При внезапных вопросах, связанных с преступлением, у виновного удар неволь​но становился сильнее, и весь народ слышал звук гонга. Это счи​талось доказательством вины.
Иной способ выяснения истины благодаря знанию физиоло​гии приписывают известному медику ибн Сине, более известно​му Европе под именем Авиценна. Он якобы вылечил от депрес​сии царского сын так: врач провел придворных красавиц перед больным юношей, держа руку на его пульсе; когда одна из деву​шек проходила мимо принца, его пульс участился. Юноша полу​чил возлюбленную, о которой до этого тайно вздыхал (в этом и была банальная причина его «болезни»), а Ибн Сина — гонорар и славу.
Современные электронные приборы позволяют точно уста​навливать зависимость психосоматических изменений от эмоци​ональных состояний. Об этом позволяют судить биотоки мозга (электроэнцефалограмма — ЭЭГ), обертоны голоса (вокалограмма) и многие вегетативные реакции: электропроводность кожи, изме​нение просвета сосудов, тонус мышц, частота пульса и дыхания и т. д. Комплексная аппаратура, регистрирующая эти психосо​матические корреляции, называется «детектором лжи» (поли​графом)
 .
Следует отметить, что определенная сложность проверки на полиграфе состоит в том, что, помимо утаивания информации, причиной изменения психофизиологических реакций могут яв​ляться различные эмоции (например, гнев, негодование, стыд, испуг, удивление и т. д.) либо психическая неуравновешенность человека. Способа же установления истинных причин психофи​зиологических реакций пока не существует.
Человек, как правило, разоблачает себя сам — если не пове​дением, так своими непроизвольными реакциями.
Психотехника изучения партнера по общению
Созерцание приличествует лишь ангелам, а человек должен действовать.
Дж. Спилбергер
Правило позволяет нам правильно предсказывать поведение других, а для этого необходимо, чтобы оно применялось всегда, —
пусть даже в каком-то конкретном случае оно может показаться несправедливым.
Ф. Хайек
Термин «техника» употребляется в русском языке в различ​ных смыслах; один из них восходит к греческому слову, имею​щему значение «искусный, искусство, мастерство». Психотех​ника изучения собеседника — это комплекс средств и приемов, использованных для постижения щзихологических особенностей человека непосредственно в процессе общения с ним. Существу​ют и специальные правила эффективного применения психотех​ники, однако знание деталей, тонкостей этого процесса отлича​ет подлинного мастера от дилетанта. Поэтому многое зависит от личности наблюдателя.

Предлагаемая психотехника включает в себя шесть основных приемов, являющихся звеньями эффективной системы изучения партнеров по общению:
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Модель психотехники изучения собеседника
Предложенная схема, на наш взгляд, обладает рядом досто​инств. Во-первых, она охватывает все этапы (стадии) психологи​ческого изучения лиц в процессе общения: организационно-под​готовительный этап («А»), основной этап — приемы «Б», «В», «Г»; заключительный этап — приемы «Д» и «Е». Во-вторых, схе​ма отражает влияние комплекса факторов на точность оценки собеседника. В-третьих, она характеризует условия психологи​ческого контакта между наблюдателем и его собеседником — то, что способствует его расположению и самораскрытию.
Рассмотрим последовательно основные этапы и приемы пси​хологического изучения собеседника.
А)
Этап подготовки наблюдателя.
Наблюдение как целенаправленное, специально организован​ное восприятие предполагает следование определенным правилам.
Правило постановки задач реализуется благодаря формиро​ванию внутренней установки: держать под контролем определен​ные внешние проявления собеседника. Решающим условием ус​пеха подготовительного этапа является владение наблюдателем основами психологических знаний.

Правило ориентации на поведенческо-психологические особен​ности собеседника. Для того чтобы составить первичный психо​логический портрет человека, необходимо изучение не только его постоянных черт, но и динамических проявлений:
о настроение, актуальные переживания выражаются в фор​ме удивления, безразличия, интереса, неуверенности, про​явлениях стыда, смущения и др.; о мотивы (побудительные причины общения) могут заклю​чаться в стремлении показать свое превосходство; в поис​ке продуктивных контактов; в поиске покровителей и по​мощи; в стремлении удовлетворить своекорыстные личные потребности и др.; о намерения выражаются в желании взять слово, чтобы вы​сказать свое мнение или критическое замечание; в желании встать и уйти; в желании защищать свою точку зрения и др.; о занимаемая позиция проявляется в стремлении противо​действовать, содействовать или уклоняться от предстояще​го контакта и др.; о линия поведения может выражаться в искренности или лживости, включать маскировочные действия, уловки и т. д. Необходимо учитывать и то, что собеседник может в любой момент что-то скрывать или приписывать себе, демонстрировать себя таким, каким хотел бы, чтобы его видели другие. Каждый человек может выглядеть по-разному при общении с различны​ми категориями людей и в разных ситуациях.
Правило ориентации на общую структуру личности собесед​ника. При составлении первичного психологического портрета собеседника целесообразно мысленно ориентироваться на анализ следующих его характеристик:
· потребности, жизненные концепции и планы, ценностные ориентации, установки, склонности, желания, вкусы;
· знания, умения, навыки, привычки, жизненный и профес​сиональный опыт, стереотипы поведения;
· общительность или замкнутость, тактичность или гру​бость; ответственность или недобросовестность, трудолю​бие или леность; скромность или самовлюбленность, гор​дость или приниженность; щедрость или жадность, акку​ратность или неряшливость и пр.;
· интеллектуальные, эмоциональные и волевые особеннос​ти личности);
· социальный и межличностный статус, стиль жизни и ра​боты, стиль общения;
· возраст, пол, темперамент, состояние здоровья (физичес​кого и психического).
Важно помнить, что составление психологического портрета — процедура особая. Ведь портрет человека не зеркало, в нем отра​жаются лишь те черты, которые способны раскрыть для нас дан​ного человека. А потому из приведенного только что длинного перечня человеческих свойств следует избрать лишь те, которые имеют значение для конкретной ситуации общения.
Этап изучения собеседника начинается с использования приема Б — эффективного слушания, способствующего са​мораскрытию собеседника. Умение слушать обычно недооце​нивается, однако именно оно способствует проникновению во внутренний мир собеседника. Ошибочно думать, что слушать — значит не говорить. Техника слушания исчерпывающе описана в работе И. Атватера, где автор рассматривает два основных типа слушания: нерефлексивное («впитывающее») и рефлексивное (предполагающее обратную связь с говорящим).
Правила нерефлексивного слушания наиболее просты. Нужно всего лишь использовать внимательное молчание и минимальную словесную реакцию типа «хм-хм» или «ага». Важно не перебивать собеседника — тогда простой кивок головой, постоянный зритель​ный контакт с ним может вдохновить говорящего на довольно про​должительную беседу. Реакции наблюдателя не должны содер​жать оценок или собственных суждений (уместны лишь реакции вроде «а?», «так-так», «да?», «понимаю», «правда?»).
Иногда внимательно выслушать партнера оказывается впол​не достаточным, однако, если собеседник ошибочно принимает ваше молчание за согласие, необходимо перейти к рефлексивно​му слушанию.
Правила рефлексивного слушания. Здесь наблюдатель всту​пает с собеседником в отношения обратной связи, не исключаю​щие элементов оценки. Высказывания наблюдателя должны дать почувствовать возбужденному и встревоженному собеседнику, что его понимают, сочувствуют, хотят помочь. Данное правило предусматривает следующие способы реагирования:
о отклик на эмоциональное состояние говорящего: «Я вас понимаю», «Мне кажется, что вы чувствуете...», «Вероят​но, вы несколько расстроены....»;
о реакция сочувствия: «Представляю, что вы чувствовали», «Будь я на вашем месте, я бы не меньше был расстроен...», «Я так же, как и вы, негодую...»; о просьба уточнить сказанное: « Что вы имеете в виду? », « По​жалуйста, уточните это», «Повторите, пожалуйста...»; о перефразирование мысли партнера своими словами: «Как я вас понял...», «По вашему мнению...», «Можете попра​вить меня, если я вас неправильно понял..»; о резюмирование высказываний собеседника: «Если поды​тожить сказанное вами, то...», «Вашей основной мыслью является...».
Понимать партнера желательно всегда, но далеко не всегда полезно произносить вслух все, что понято. Если собеседник хо​тел скрыть какие-то свои мысли и чувства, высказывания наблю​дателя могут повредить деловому общению (партнер закроется). Иногда понять и промолчать важнее, чем лезть к собеседнику в душу со своим «пониманием».
В)
Прием активного выявления состояния собеседника. Опытный наблюдатель не ждет пассивно, когда его партнер сам проявит свое состояние и настроение, а выявляет их с помощью особых правил. При этом важно особо учитывать реакцию собе​седника на тот или иной прием наблюдателя.
Правила активизации диагностически значимых реакций со​беседника при зондировании:
о формулировка прямых вопросов;
о использование пристального взгляда («глаза в глаза») с выражением сомнения в достоверности утверждений со​беседника;
о нарушение интимной зоны собеседника (менее 45—50 см), приближение к нему сзади, сбоку, спереди; о использование вопросов вроде «не так ли?», «не правда ли?», снижающих критичность восприятия слов наблюда​теля;
о использование формулировок, не допускающих отрица​тельного ответа: «Вам удобнее... сейчас или позже?», «Вы сами сделаете это или с помощью...?», «Как я должен, на ваш взгляд, поступить: так или...?»; о копирование жестов собеседника.
Правила модификации (изменения) ситуации общения так​же помогают выявить существенные характеристики собеседни-
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ка (например, искренен он или лжив в данной ситуации). Эти правила включают:
о создание ситуации дефицита чего-либо; о использование сообщников, которые играют различные роли;
о создание условий хорошей освещенности лица собеседника; о использование определенной расстановки мебели и распо​ложения собеседников (например, наблюдатель сидит за большим массивным столом, на стуле с высокой спинкой, а его партнер — на небольшом стуле, далеко отстоящем от стола);
о расположение собеседника спиной к открытому прост​ранству (двери, проходу, окну).
Г) Прием саморегуляции наблюдения — важнейший фак​тор результативного изучения собеседника. Он позволяет наблю​дателю выделять основные признаки его поведения и контроли​ровать второстепенные; фиксировать появление новых сигналов и встраивать их в поле наблюдения; вовремя переключать вни​мание с внутреннего (обращенного на себя самого) на внешнее (обращенное к собеседнику); обеспечивать устойчивость внима​ния (не пытаясь удерживать в его поле больше 4—5 объектов). Саморегуляция внимания наблюдателя позволяет ему избежать максималистских (негативных или сугубо положительных) суж​дений о собеседнике под влиянием первого впечатления.
Среди правил управления вниманием можно выделить наи​более важные:
о умение отключаться от внешних раздражителей, отвлека​ющих внимание; о эмоциональная сдержанность;
о рациональное распределение внимания между содержани​ем беседы и поведением собеседника; о концентрация особого внимания на малозаметных прояв​лениях собеседника; о умение маскировать свой интерес, не вызывая насторожен​ности собеседника.
Правило внутреннего сопротивления эмоциональным вспыш​кам. В процессе общения возможны конфликтные ситуации, которые могут вывести наблюдателя из равновесия. Например, провокационные нотки высказываний партнера: «Конечно, мне понятно ваше усердие: раз начальство требует — надо выпол​

нять»; «Ну как вы, такой умный — и не можете понять!». Осо​бенно трудно оставаться спокойным, услышав оскорбления и угрозы типа «Ты еще за это ответишь...» и пр. В таких ситуаци​ях бывает полезно выждать некоторое время и дать человеку «разрядиться», свободно «излить душу».
Внутреннее (волевое) противостояние эмоциональным вспыш​кам необходимо потому, что они сужают сознание, искажают восприятие и мышление, распаляют воображение, что нередко приводит к необъективности, тенденциозности.
Заключительный этап психологического изучения собесед​ника начинается с приема Д — анализа собранных данных. Сложная интеллектуальная работа, которую проделывает наблю​датель, связана с так называемым «визуальным мышлением» (т. е. мышлением в процессе восприятия). Хорошо известно по​ложение «наблюдает лучше тот, кто понимает». Рассмотрим не​которые правила анализа данных наблюдения.
Правило рефлексии означает умение ставить себя на место собеседника, взглянуть на ситуацию его глазами. Рефлексия не​обходима не только для оценки конкретной личности, но и для анализа итогов коммуникативного акта.
Правило типизации рекомендует анализировать результаты наблюдений, определив прежде всего психологический тип со​беседника (например, флегматик, холерик, меланхолик, сангви​ник), его возрастную, социальную и профессиональную группу. Это правило может быть эффективным только в том случае, если наблюдатель опирается на прочные знания в области психоло​гии и умеет их использовать.
Правило индивидуализации требует не ограничиваться типо​логическими особенностями собеседника, а учитывать конкрет​ную психологическую информацию о его основных личностных качествах.
Правило моторного проигрывания — воспроизведение неко​торых особенностей поведения собеседника (его позы, выраже​ния лица, динамики движения, лексики и пр.). Имитация не​вербального поведения собеседника может значительно облег​чить его анализ.
К заключительному этапу изучения собеседника относит​ся также прием Е — контроль полученных данных о психо​логии собеседника. Этот прием должен способствовать предуп​реждению ошибок и искажений в оценке психологии партнера.
Правило учета эффектов, снижающих достоверность пси​хологических наблюдений (эффекта «первого впечатления», эф​фекта «предварительной информации» и т. д.). Они автоматичес​ки формируют у наблюдателя установку на поиск данных, под​тверждающих его впечатления и собранные сведения о партне​ре. Правило требует всегда быть объективным, самостоятельным, перепроверять свои впечатления и оценки.
Важно также:
о оценивать собеседника не по одной детали, а по комплексу психологических признаков (его мимика, жесты, интона​ция, темп движений и др.); о не доверять однократному наблюдению, а изучать собесед​ника с разных точек зрения, в разные моменты, в разных ситуациях; сопоставлять результаты наблюдения с тем, что ранее было известно о человеке; о учитывать влияние национальных традиций, воспитания, среды, здоровья партнера — во избежание ошибок в трак​товке некоторых его жестов или других поведенческих ак​тов (например, прищуривание может быть вызвано близо​рукостью, а не презрением; отворачивание лица — жела​нием подставить здоровое ухо, а не высокомерием; усилен​ная жестикуляция — следствием использования неродно​го языка и т. д.).
Правило фиксации элементов внешности и поведения собе​седника позволяет полнее выполнить рекомендации приемов «анализа» и «контроля», а в дальнейшем произвести более тон​кое и глубокое изучение результатов наблюдений. Имеется три основных правила фиксации наблюдаемых признаков: 1) исполь​зовать технические средства (видео- и звукозапись) только в том случае, если это не искажает поведение собеседника; 2) фикси​ровать результаты наблюдений в процессе общения, по возмож​ности, незаметно для собеседника; 3) в случае невозможности та​кой фиксации делать записи сразу после завершения беседы.
Разумеется, все сказанное — отнюдь не рецепт на все случаи делового общения. Только благодаря ситуативно целесообразно​му, творческому применению отдельных приемов и правил их реализации возможно эффективное решение профессиональных задач.

Щ)Щ'ЯМ1МШШ и социальные РАЗШЧШ В ПОВЕДЕИНН ЛЮДЕЙ
Особенности невербальной культуры народов мира
Что в сердце варится, в лице не утаится.
Русская пословица
На сердце обида, а на лице улыбка.
Китайская пословица
Традиции общения различны у людей разных культур. Наи​более экспрессивные собеседники — южноевропейцы и амери​канцы, наиболее сдержанны представители большинства куль​тур Востока и скандинавы. Японцы тщательно контролируют мимику и жестикуляцию говорящего, считая их «телепатичес​кой передачей информации». Однако глаза и лицо партнера они держат только в поле периферийного зрения, так как прямой взгляд, по их понятиям, невежлив.
Поскольку невербальные признаки поведения человека обла​дают большой информативностью, они наиболее нормированны в ряде культур, названных «неконтактными». К ним могут быть причислены скандинавы и другие северные народы Европы, а также жители Индии и Пакистана, где рассматривать челове​ка, особенно незнакомца, считается неприличным.
Западная культура общения, напротив, предполагает откры​тость, широту жестикуляции и относится к числу зрительно кон​тактных традиций. Особенно большое значение имеет обмен взгля​дами для испанцев, португальцев, итальянцев, латиноамери​канцев — и для русских тоже (у нас это является показателем доверия).
17В ГУ|йВЙ 5. НАЦИОНАЛЬНЫЕ И СОЦИАЛЬНЫЕ РАЗЛИЧИЕ? S ПОВЕДЕНИИ ЛИ"ЕЙ

Представители контактных культур во время разговора и сто​ят друг к другу ближе, и чаще прикасаются друг к другу, чем се​веряне и японцы. Для европейцев нормальная дистанция при раз​говоре составляет в среднем около метра, для русских — гораздо меньшее расстояние. Пара, сидящая за столиком ресторана в Па​риже, за один час прикасается друг к другу в среднем 110 раз, в Риме — 130, а в Лондоне — ни одного. Герои итальянских кино​фильмов громко и темпераментно беседуют, стоя совсем рядом.
У американцев считается неприличным жаловаться, быть мрачным. Поэтому на вопрос «Как дела?» они всегда отвечают: «Fine!» («Прекрасно!»), тогда как русские в лучшем случае гово​рят: «Нормально», «Ничего» («Не так плохо»).
В США принято держать двери кабинетов большинства учреж​дений открытыми, поскольку закрытая дверь для американца — признак неприветливости и отчужденности; в России двери в учреждениях всегда плотно закрыты.
Десмонд Моррис, популярный автор работ по вопросам невер​бальной коммуникации, в 1979 г. издал справочник по распро​страненности двадцати характерных жестов. Проанализировав жесты в сорока районах Европы, он установил, что значение од​них и тех же жестов может оказаться не только разным, но и противоположным. Если немец шлепнет себя по лбу открытой ладонью, то это по значению равно восклицанию: «Да ты с ума сошел!». Напротив, когда англичанин или испанец стучит себя по лбу, всем ясно, что он доволен собой, а если тот же жест делает голландец, при этом вытягивая указательный палец вверх, то это означает, что он по достоинству оценил ум собеседника.
Когда француз делает утонченный комплимент, он, соединив кончики трех пальцев, подносит их к губам и, высоко подняв подбородок, посылает воздушный поцелуй. Но если он потирает указательным пальцем основание носа, это значит: «здесь что- то нечисто», «осторожно», «кому-то нельзя доверять». В Голлан​дии у того же самого жеста другое значение: «ты пьян», а в Анг​лии —«конфиденциальность», «секретность».
Движение пальцев из стороны в сторону имеет много разных значений. В Италии и Финляндии это может означать легкое осуждение, угрозу или призыв прислушаться к тому, что сказа​но. В Голландии и Франции такой жест просто означает отказ. Жест, сопровождающий выговор, — указательный палец, кото​рым водят из стороны в сторону около головы.
Если англичанин будет разговаривать с итальянцем, то пер​вый будет непроизвольно отодвигаться, а второй — наступать, причем оба стремятся занять наиболее удобную для себя пози​цию, Из-за этого у наблюдателя может создаться впечатление, что англичанин явно уступает итальянцу в бурном споре.
В большинстве европейских стран не отдают предпочтения правой или левой руке (кроме, конечно, традиционного рукопо​жатия правой рукой). Однако на Ближнем Востоке и в Малай​зии ислам запрещает протягивать кому-либо еду, деньги или по​дарок левой рукой (она считается связанной с нечистой силой).
Персонаж книги П. Даниоса «Записки майора Томпсона» — английский майор — критиковал французов за то, что у них все «не так». Но через несколько лет он вернулся на родину и обна​ружил, что, оказывается, и англичане ведут себя очень странно: когда майор протягивал руку для рукопожатия, она часто пови​сала в воздухе. Автор приходит к выводу, что интенсивность жестов возрастает по мере движения с севера на юг.
Вместе с тем, в поведении всех народов имеются и общие черты. Мимическое выражение эмоций — радости и удивления, горя и гнева, заинтересованности и страха — почти не различаются. На это обратили внимание еще мореплаватели — первооткрыватели но​вых земель: аборигены, незнакомые с мимикой белых, всюду встре​чали их либо улыбками, либо агрессивными гримасами, отноше​ние к пришельцам было с первого взгляда понятно без всяких слов.
Однако культурные различия есть и здесь. Например, китай​цам может показаться, что американские туристы постоянно сер​дятся, потому что в Китае поднятые брови — знак гнева, тогда как их гости нередко поднимали брови от удивления. Поднятые брови у немца — знак восхищения чьей-то идеей, такая же ми​мика в Англии — выражение скептического отношения. Евро​пейцы иногда воспринимают людей Востока как лицемерных и двуличных, поскольку с их лиц почти никогда не сходит улыб​ка, даже когда для этого нет оснований.
Американский культ широкой улыбки никак не приживает​ся в наших краях. Мимика русских чаще всего отражает их переживания, они не склонны улыбаться направо и налево. По​падая в чужие края, русский турист может воспринимать про​фессиональную улыбку официанта или торгового агента как знак личной благосклонности и производить странное впечатление навязчивыми проявлениями ответных чувств.
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В книге Е.М. Верещагина и В.Г. Костомарова «Язык и куль​тура» целая глава посвящена «немым» языкам и возможным недоразумениям из-за незнания национальных особенностей вос​приятия жестов. Авторы приводят такой пример: «Стажер кур​сов русского языка из Швеции хотел доехать на попутной маши​не из Абрамцева в Москву и встал на обочине шоссе, подняв вверх большой палец сложенной в кулак руки. Если в странах Запад​ной Европы этим жестом просят подвезти, то в русской культуре этот жест означает одобрение, поэтому шоферы с удивлением поглядывали на чудака и проезжали мимо». Кроме того, в от​дельных районах Бельгии, на Сицилии, Сардинии, Мальте и в Греции данный жест мог бы быть воспринят как грубое оскорб​ление сексуального характера.
Знаток японской культуры В. Овчинников поведал читателям «Российской газеты» о такой ситуации:
«Я остановился в рёкане — традиционной японской гости​нице. Объяснить ее особенности легче всего от противного. Это как бы отель наоборот. В отеле турист перед ужином надевает пиджак, завязывает галстук и отправляется в ресторан. Пита​ется он в общем зале, а принимает ванну у себя в номере. В рёка​не же постояльцы моются вместе, возле общего бассейна, а ужи​нать расходятся по своим комнатам. Причем к столу принято не одеваться, а раздеваться, дабы чувствовать себя как можно не​принужденнее .
Ужин приносит на подносе миловидная служанка в кимоно. Она садится рядом с гостем и в течение всей неторопливой тра​пезы подливает ему сакэ, помогает извлекать мясо из свеже- сваренных крабов, очищать от скорлупы креветок. Девушка дер​жится не без кокетства. Она даже может выпить с постояльцем. Но не более того. Раздразнив мужской аппетит, она может при​гласить кого следует, чтобы скрасить одиночество гостя жен​ской компанией.
По подобному сценарию все шло и на сей раз. Выпив налитую мной чашечку сакэ, девушка с игривым сочувствием заметила, что иностранцу, наверное, не по вкусу японская еда, особенно сы​рая рыба. Я решительно возразил:
· Ничего подобного! Угощение тут у вас — во! Что называ​ется, на большой палец!
Жест, которым я подтвердил эти слова, вызвал у японки не​которую растерянность. Помедлив, она вытянула мизинец.
· Вы, по-видимому, хотели сказать вот это?
· Нет, я хотел сказать: вот такое угощение! — И еще раз вы​разительно помахал большим пальцем.
Служанка отправилась посоветоваться с хозяйкой. Владели​ца рёкана после церемонного земного поклона стала извинять​ся: мол, девушка недавно из деревни, могла неправильно понять. Гость, наверное, показал ей мизинец. Я повторил свое опровер​жение. Мы, мол, говорили о японской кухне. И я сказал, что ужин был — во, на большой палец!
Хозяйка сказала, что поняла, и удалилась. Прошло более по​лучаса. Я в одиночестве доел свой ужин. И тут в комнату вошла другая — более высокая и ярче накрашенная японка. Она усе​лась рядом и, наливая сакэ, как бы невзначай положила сво​бодную руку повыше моего колена.
Я поднял глаза и обомлел. Рядом со мной был мужчина в за​витом парике и с подведенными глазами. Меня словно ударило током. Это теперь разговоры о нетрадиционной ориентации ни​кого не удивляют. Но в 60-х годах было иначе. Я вскочил на ноги, достал из чемодана бутылку виски, налил до краев два граненых стакана.
· Ты уж извини, парень! Произошло недоразумение. Меня не так поняли.
Японец мое извинение, как и виски, принял. Но сказал, что, по​скольку визит совершен, следует рассчитаться. Взял деньги и ушел. А через несколько минут из вестибюля раздался женский хохот. Мой ночной гость рассказывал персоналу гостиницы о чудаках иностранцах. Они, дескать, сами не знают, чего хотят, — путают мизинец с большим пальцем, то есть женщину с мужчиной...».
Для того чтобы избежать подобных курьезов, при обучении иностранному языку обращают внймание не только на правиль​ное грамматическое построение фраз и произношение, но и на невербальную культуру и историю страны, язык повседневного поведения, обычаи, принятые в том или ином обществе. Напри​мер, в странах Европы, чрезвычайно ценится точность прихода на деловую и даже обычную встречу, а в Латинской Америке это​му не придают никакого значения! И если ваш мексиканский друг опаздывает на свидание на час, это совсем не значит, что он про​являет неуважение к вам — просто таков обычай в его стране. Кроме того, среди латиноамериканцев принято непринужденное общение даже с незнакомыми. «Трудно посидеть на лавочке боль-
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ше трех минут и не быть втянутым в разговор о чем угодно: об истории, о погоде, нравах, международном положении... Чело​век может запросто подойти на улице к другому человеку, совер​шенно незнакомому, и попросить выслушать, поделиться с ним радостью или печалью. Может рассказать забавную историю, и незнакомец обязательно рассмеется, хотя бы из вежливости. Могут вместе спеть популярную песню...» — это о Кубе.
Таким образом, живя среди людей, мы самим образом жизни, привычками, обычаями, ритуалами постоянно «говорим» с дру​гими. Мы стараемся, приехав в гости на Кавказ, не хвалить ка​кую-либо вещь в доме хозяина, иначе он обязан нам ее подарить («все лучшее — гостю»), мы не удивляемся, когда видим там же, на Кавказе, как младшие встают при появлении старших — где бы то ни было! Мы, уважая обычаи других, как свои, тем самым общаемся с представителями других культур не только с помощью слов, но и невербально.
Психология мужчин и женщин
В женщине больше непосредственной, сиюминутной силы,
которая зовется предприимчивостью; в мужчине больше подспудной прибереженной силы,
которая зовется ленью.
Г. Честертон
Женщины умнее мужчин: они знают меньше, а понимают больше.
Д. Стивенс
В настоящее время в активную деятельность вовлечено зна​чительное число женщин. В некоторых профессиональных сфе​рах (здравоохранение, педагогика, финансы и др.) процент их участия превышает 70. Женщины представлены и в политике, и в правоохранительных структурах, и в вооруженных силах. Тем не менее в обыденном сознании сохранятся немало стерео​типов, сводящих роль женщин к домашнему хозяйству и дето​рождению. Практика делового общения приводит к необходимо​сти ответить на три главных вопроса:
1. Какие психологические различия между мужчинами и женщинами установлены строго научно?
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2. Насколько принципиально различны мужские и женские психологические характеристики?
3. Различия между мужчинами и женщинами имеют биоло​гическую или социокультурную природу?
Критический анализ достоверных сведений позволяет считать доказанным следующее: женщины легче приспосабливаются к внешнему миру; мужская психика хуже приспособлена к выжи​ванию в неблагоприятных условиях*.
По мнению некоторых ученых, сама природа распорядилась умертвлять сильный пол раньше: мужчина — всего лишь проб​ная, экспериментальная модель, которую эволюция использует как черновик, проверяя новые свойства. Например, нужен ли человеку хвост? Ген хвоста появляется в мужском организме. Если хвост пригодится, его ген приживется и постепенно перебе​рется в женский организм. Если же ген вреден или не нужен, то природа к женщине его не пустит. Вот и получается, что муж​ской пол — это своеобразный фильтр, где оседает все бесполезное.
Выявлены некоторые различия в строении мозга у мужчин и женщин. Например, у женщин больше нервных волокон, обес​печивающих межполушарные связи; поэтому у них лучше про​исходит синтез информации, имеющейся в левом и правом полу​шариях. Эта особенность может объяснить некоторые различия в психике и поведении мужчин и женщин.
Еще в начале прошлого века К.-Г. Юнг утверждал, что 2/3 жен​щин (и только 1 /3 мужчин) относится к интуитивному типу, вос​принимающему мир в основном через чувства и эмоции. В этом и состоит секрет «женской логики», которая, оказывается, в пол​ной мере свойственна и трети мужчин. Кроме того, развитые вер​бальные способности женщин (умение быстро найти нужные сло​ва и выражения), хорошая память, готовность к тонким ручным манипуляциям можно связать с большой активностью левого полушария их мозга.
Женщины меньше забывают, но гораздо чаще, чем мужчи​ны, искажают информацию. У них меньше, чем у мужчин, раз​вита способность к сомнению. Известно, что время, протекаю​щее между событиями, женщинам кажется длиннее. Возможное искажение времени события против действительного у мужчин измеряется 45%, в то время как у женщин достигает 110%.
2/3 мужчин (и только 1/3 женщин) относятся к рациональ​ному, логическому типу, у которого эмоции подчинены рассуд​ку. Для принятия решений таким людям нужны железные дово​ды и разложенная по полочкам информация. Рассказывает JL Андреев: «Однажды, спорив о чем-то с женой, он приводил самые неопровержимые доводы. Однако ничего на нее не действо​вало. Наконец он разъяренно спросил:
· Так как же тебя еще убеждать?
Она жалобно ответила:
· Поцеловать меня».
У людей рационального типа сильнее выражены математичес​кие способности, умение уверенно ориентироваться в простран​стве.
Нейробиологи недавно обнаружили в мозгу людей, способных ориентироваться в пространстве с закрытыми глазами, повышен​ное содержание соединений железа (возможно, работающих как своеобразный компас). Как известно, раз в месяц молодые жен​щины теряют часть крови, а вместе с ней — некоторые мик​роэлементы (в частности, железа и магния); без них работа «ком​паса» может давать сбой.
По мнению психолога И. Астаховой, пространственное ори​ентирование может нарушаться из-за сугубо психологических причин. Если человек вынужден идти на встречу с несимпатич​ными ему людьми или туда, где ему просто скучно и неинтерес​но, он может «бессознательно» заблудиться, пройти мимо нуж​ного места, оттягивая момент встречи. Считается, что с женщи​нами это происходит чаще, потому что они более склонны вытес​нять в подсознание негативные эмоции.
Датский ученый Гейманс в книге «Психология женщин» (нач. XIX в.) писал, что чувства у женщин проявляются сразу в рез​кой степени; поэтому женщины чаще мужчин бывают либо весе​лы и бодры, либо грустны и подавленны. Мужчины чаще пребы​вают в спокойном и ровном настроении. Женщины легко подда​ются чувству страха перед непосредственной опасностью, но спо​собны наслаждаться зрелищем страданий, любят все «запрещен​ное», но вызывающее сильные эмоции. Эмоциональность женщин может сужать поле их сознания, но создавать более быстрый ритм психической жизни, чем у мужчин. Женщины обладают большей способностью переносить боль и страдания, выполнять скучную, монотонную работу, требующую напряжения воли.
Психологические исследования детей и взрослых самыми различными методами обнаружили различия интересов и уста-
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новок мужчин и женщин, что отражает традиционные роли в культуре. Поскольку женщины призваны обеспечивать вос​производство человечества от поколения к поколению, для них характерны большая психическая устойчивость, неизменные параметры психики. Мужские функции связаны с необходи​мостью адаптации к новым, незнакомым условиям, поэтому муж​ская психика отличается большим индивидуальным разнообра​зием (среди них чаще встречаются гениальные, но и психически больные люди).
Среди женщин больше, чем среди мужчин (на 20%), боль​ных истерией и людей с истероидными чертами характера; они, как правило, относятся к астеническому типу телосложе​ния.
Женщины-истерички часто отличаются демонстративнос​тью поведения, экстравагантностью в одежде, броской, яркой внешностью, выразительной мимикой и позами, громкой речью, наклонностью к пафосу и патетике. Тяготеют к художественно оформленной хвастливости и лживости — от невинных выдумок до сложных красочных историй с пышной фабулой и динамич​ным сюжетом.
В настоящее время в литературе накоплен значительный ма​териал о внешних проявлениях мужских психологических ти​пов, гораздо меньше — о женских.
Довольно интересный подход к диагностике психики женщин был предложен в 1912 году Отто Вейнингером в работе «Пол и характер». Эта книга, недавно переизданная у нас в стране, ос​тается бестселлером уже почти 90 лет. Вейнингер акцентирует внимание на полярности типов кокеток и некокеток, конфликт​ных и неконфликтных личностей.
Согласно его характеристикам, кокетки неразборчивы в лю​бовных связях, любят кошек, ухаживание и соприкосновение, любят принимать подарки, но эмоционально черствы к детям. Некокетки, наоборот, однолюбки, чрезмерно любят детей, лю​бят дарить подарки, ухаживать за другими. У них сильно раз​вито чувство эмпатии (сочувствие и сопереживание), кошкам они предпочитают собак. Это хорошие воспитатели и педагоги, у них повышенные наклонности к медицине.
Конфликтные женщины («мегеры») склонны к интригам и разрушению, переносу своих недостатков на других. Повышен​но консервативны, но смелы и драчливы. «Немегеры» не конф-
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ликтны, не агрессивны, больше склонны созидать, чем разру​шать.
Для многих представляет интерес вопрос: существуют ли характерные особенности внешности лесбиянок и гомосексуа​листов! Ответить на него сложно. Еще недавно геи-мужчины выглядели хрупкими и изнеженными, отличались чисто жен​скими позами и жестами, даже когда не были одеты в женскую одежду. Женщины-лесбиянки часто рядились в мужские (или стилизованные под мужские) одежды. Сегодня такие внешние признаки гораздо менее заметны.
Было замечено, что о сексуальной ориентации человека мож​но судить по соотношению длины указательного и безымянного пальца. Обычно у мужчины безымянный палец длиннее указа​тельного, и чем больше разница между ними, тем отчетливее проявляются традиционная ориентация мужчины, его сексуаль​ная потенция, выносливость и физическая сила. У настоящей женщины указательный палец должен быть длиннее безымянного (у особо страстных натур разница может достигать 5—7 милли​метров). Женщины с длинными указательными пальцами легко достигают оргазма, склонны к групповому сексу, могут стать многодетными матерями.
У людей с нетрадиционной ориентацией соотношение длины этих пальцев обратное. Мужчина с женскими пропорциями руки скорее всего гей — скрытый или явный. Женщина с мужским соотношением пальцев, соответственно, лесбиянка. У пассивных представителей сексуальных меньшинств разница в длине паль​цев особенно заметна.
Кандидат медицинских наук Игорь Решетов из Московского научно-исследовательского центра «Мужчина и женщина» гово​рит: «Мы провели более 2 тысяч измерений, и ни разу их резуль​таты не разошлись с тем, что пациенты рассказывали о своих сек​суальных пристрастиях. Видимо, метод сравнения указательных и безымянных пальцев верен по сути, но что за ним стоит, до кон​ца не ясно. Пропорции пальцев закладываются в утробе матери примерно на третьем месяце. Получается, что геями и лесбиян​ками становятся еще до рождения. Скорее всего, последующая сексуальная ориентация зависит от числа мужских гормонов, поступающих к плоду, а они, в свою очередь, влияют на относи​тельную длину пальцев».
Кстати, еще до открытия российских медиков о женской и мужской пропорции рук писал деятель международного рабоче​го движения XIX в. Август Бебель в своем знаменитом сочине​нии «Женщина и социализм».
Признаки алкоголизма и наркомании
Водка белая, но красит нос и чернит репутацию.
А.П. Чехов
Любое опьянение не возвышает, оно расширяет, расслабляет, размягчает, опускает.
Г. Флобер
Как показал опрос, проведенный Всероссийским обществом спасения детей и подростков от алкоголизма и наркомании, на​селение формулирует свое отношение к наркоманам и алкоголи​кам так: «это отбросы общества» (23% опрошенных); «все нар​команы — преступники» (19%); «это подлые люди» (14,2%); «их место за решеткой» (13,8%); «в распространении алкоголиз​ма и наркомании виноваты телевидение и пресса» (27%). Эти мнения подтверждает и другая статистика. За последние 5 лет цена порции опия на черном рынке выросла в 10 раз. Средний возраст задержанных в стадии сильного «наркотического» опь​янения — 25 лет. Килограмм героина у сбытчиков наркотиков США стоит примерно 32 тысячи долларов. Сегодня в мире уже
0, 5—2,7 триллиона долларов ежегодно перекочевывает в карман мафиози. Число профессиональных преступников, занятых в нар​кобизнесе России, по оценке криминалистов, приближается к 10 млн. человек, из них 60 тыс. — распространители наркотиков.
Поскольку больные алкоголизмом и наркоманией имеют явные внешние признаки в силу характерных изменений личности, пове​дения и социального статуса, опознание их наблюдателем обычно не вызывает сложностей. По мнению исследователей ВНИИ МВД России А.И. Скрыпникова, А.Ю. Лаговского, Л.А. Бегуновой, сте​пень наркозависимости человека можно определить по тому, на​сколько положительно он оценивает все, связанное с алкоголем или наркотиками. Разговоры о том, кто и как напился, у данной категории лиц вызывают, как правило, оживление, улыбку, удо​вольствие. Сомнения по поводу их искушенности в этих вопросах часто вызывают бурное негодование.
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Хроническая интоксикация алкоголем или наркотиками ос​тавляет на лицах неизгладимые следы. Лицо становится одутло​ватым, отечным, с «мешками» под глазами. Нос, щеки и шея часто имеют характерную красноватую окраску (что является результатом расширения капилляров кожи), которая проявляет​ся сразу после приема алкоголя. Еще одним признаком алкого​лизма является синеватый цвет кожи: со временем лицо стано​вится синюшным, обозначаются прожилки сосудов. Больные часто выглядят старше своего возраста. Кожа раньше времени становится дряблой, морщинистой, шелушащейся, она утрачивает эластичность. Широко распространены различные кожные бо​лезни: гнойничковые поражения кожи, псориаз, экземы, гриб​ковые поражения кожи, опрелости. Огрубление кожи лица ве​дет к закреплению кожных складок и морщин.
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Примеры лиц у страдающих алкоголизмом
У людей, злоупотребляющих алкоголем, часто наблюдаются запущенный кариес, хронический пародонтоз, выпадение зубов.
Они имеют характерную «загребающую» походку, обычно болезненную худобу ног (из-за атрофии мышц), что особенно за​метно у пьющих женщин.
В беседе даже на нейтральные темы наркоманы проявляют настороженность, пристально смотрят в глаза, стараясь придать своему лицу выражение проницательности, пытаются предуга​дать направление беседы. Нервозность выдают быстрые движе​ния рук (кистей, пальцев).
Проявления заботы о них часто вызывает раздражение. Об​щаясь с работником милиции, наркоман может быть искренен в осуждении наркомании, тунеядства и т. п., но, оказавшись сре​ди «своих», столь же искренне и с удовольствием ругает власти, «ментов», труд ради зарплаты. Почти каждый наркоман нена​видит распространителей наркотиков, но вместе с тем отказать​ся от употребления наркотиков он уже не в состоянии. Основные особенности личности наркомана состоят в парадоксальном соче​тании искренности с лживостью, безволия с упрямством, изворот​ливости с примитивизмом, добродушия с подлостью, групповой спаянности и взаимной подозрительности — при крайней неста​бильности каждого из этих качеств. Поэтому поступки наркома​на прогнозируются с трудом — даже им самим.
К числу противоречивых признаков поведения наркоманов специалисты относят такие:
о состояние возбуждения или вялости, заторможенности; о речь быстрая, смазанная, непонятная; о застывшее лицо или, наоборот, чрезмерно оживленная мимика;
о резкие смены настроения, вспышки враждебности, раздра​жительности без всякой причины; о бессонница, быстрая утомляемость, неустойчивая энергич​ность;
о отсутствие аппетита или, наоборот, вспышки прожорливости; о чрезмерно суженные или расширенные зрачки; о равнодушие, утрата интереса к прежним увлечениям и прежним друзьям.
В процессе общения наркоманы всегда остро чувствуют сте​пень осведомленности собеседника об их состоянии, стараются использовать психологические особенности наблюдателя.
Наркоманы крайне подозрительны и недоверчивы, постоян​но ждут неприятностей; их не устраивает собственный низкий социальный статус, поэтому они стараются убедить себя и других в своей значительности. Механизм психологической защиты тре​бует от них считать свою судьбу особенной, исключительной.
Поэтому в поведении наркомана иногда появляется высоко​мерная снисходительность ко всем и ко всему, как будто он зна​ет нечто такое, о чем вы и ведать не ведаете... Этакая улыбочка

внутреннего превосходства, поведение человека, приобщенного к высшим тайнам...
Как правило, наркоманы неадекватно оценивают сущность сво​его конфликта с обществом. Они не могут мирно сосуществовать с окружающими; интересы родственников, собственных детей ста​новятся им глубоко безразличны, жилье превращается в нарко​притон.
Специфика болезни превращает наркоманов в индивидуалис​тов, и объединяются они в группы только ради добывания нар​котиков (появление таких групп — сигнал для правоохранитель​ных органов о новом канале поступления наркотиков).
Психическое состояние наркоманов крайне нестабильное: чередуются периоды опьянения, абстиненции и интермиссии (воздержания).
Самым тяжелым является состояние абстиненции, вызванное отсутствием наркотиков. В этот период у наркоманов резко ухуд​шается самочувствие, развивается озлобленность и агрессив​ность, они готовы на все ради новой дозы. В этом состоянии нар​команы очень опасны, способны на кражу и насилие.
Для того чтобы безошибочно распознать наркоманов, необхо​димо разбираться в особенностях их субкультуры. Часто они по​дают сигналы о себе особыми вытатуированными знаками: изоб​ражениями мака, шприца, таблеток, ампул и т. п.
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Осужденный- полинаркоман: «таблетку пополам»
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Добытчик наркотиков (кольцо на среднем пальце руки)
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Токсикоман
Мотивы татуировок различны: одни фиксируют свою группу крови и резус-фак​тор, чтобы им могли помочь медики в слу​чае кризиса; другие татуируются из-за тщеславия, ради украшения, из желания угодить авторитетам наркобизнеса. Есть и такие мотивы: «Если убьют и мать не узна​ет, то хоть милиция найдет, по наколкам опознает и ей сообщит».
Исследование, проведенное Ю.А. Алфе​ровым, выявило большую оригинальность жаргона
 наркоманов. Причем за после​дние 5 лет его словарный запас возрос по​чти в 3 раза, обеспечивая конспиративность общения. Приведем несколько примеров жаргонных выражений наркоманов из кни​ги Алферова: «Вези насос — нечем качать колеса...»; «Маруха в ломке, кати колеса...»; «Привези пластилин, ребята грузят кокс, план — тонна...» (просят привезти шприц, так как нечем сделать инъекцию... Девуш​ке плохо, она в состоянии наркотического го​лодания, нужно передать таблетки, содержа​щие опий... Просят привезти пыльцу коноп​ли, соскобленную с потного тела, а то ребята перешли на употребление кокаина и анаши по 1000 руб. за одну дозу...).
Наркобизнес становится одним из наибо- лее выгодных преступлений, а значит, и жаргон наркоманов имеет все основания к расширению своей лексики. Кроме того, негативное отношение населения к наркоманам заставляет их быть более скрытными.
Рассматривая язык общения в этой среде, можно сделать вы​вод, что духовная культура и жизнь наркоманов — понятия не​совместимые.

Гегель как-то заметил, что люди по природе злы. А наркома​ны эту мысль формулируют много четче: «Все люди - враги». Обычные человеческие радости им недоступны; они живут в ином, фантастическом мире. Обреченность определяет их пси​хологию, которая может быть выражена так: «Все против меня».
Визуальные признаки преступников
Преступник всегда регрессирует в прошлое расы или вида, но его регрессивные черты комбинируются иначе, и ни в коем случае не надо судить о наших предках по этому образу.
Г. Тард
...среди закоренелых преступников явно дегенеративные типы встречаются, пожалуй, не чаще типов обычных, и нередко в числе злодеев попадаются даже люди с приветливой внешностью, с кроткой, симпатичной улыбкой
и очень часто с невинно-детским выражением
чуть ли не ангельских глаз.
А.Ф. Кошко
В обыденном сознании бытует мнение о том, что скошенный лоб, «ястребиный» нос, тонкие «змеевидные» губы, а также та​туировки, клички, жаргон, уголовная жестикуляция и пр. — неотъемлемые признаки преступников. Данная точка зрения сформировалась и под воздействием идей Чезаре Ломброзо, по​ложений френологии, физиогномики. Сказывается также влия​ние детективных романов и кинофильмов, отдельных журналь​ных и газетных публикаций, взявших на себя роль транслято​ров массового физиогномического опыта.
По сравнению с «человеком с улицы» сотрудники правоохра​нительных органов находятся в ином положении; в их практике накоплен большой опыт распознавания криминальных личностей, полезный и для психологов, и для любого человека.
К попыткам сомнительных личностей вступать в деловой или личный контакт в наше время следует относиться с особой бди​тельностью. Необходимо учитывать, что опытные преступники часто маскируются: демонстрируют свою «респектабельность» 

(не допускают татуировок, жаргона и пр.), ведут здоровый образ жизни (ни спиртно​го, ни наркотиков, занятия спортом), про​являют уважение к семейным устоям, ча​долюбие, старательно выполняют профес​сиональные (должностные) обязанности. С другой стороны, прослеживается стрем​ление начинающих правонарушителей к личному и групповому самоутверждению путем открытого подражания криминаль​ным традициям.
К числу опознавательных признаков принадлежности человека к криминаль​ной среде следует отнести: о в речи — присутствие элементов уго​ловного жаргона, употребление кличек и т. д.;
о во внешнем виде — особенности одежды, прически, нали​чие татуировок и т. д.;
о в невербальном поведении — в языке жестов, позах, мими​ке, тайных знаках.
Одним из основных демаскирующих признаков речи являет​ся употребление жаргонных слов и выражений. Главная функ​ция жаргона — скрыть для окружающих смысл передаваемой информации. В российской истории зарождение криминально​го жаргона связывают либо с появлением волжских разбойни​ков, либо — с особенностями общения офеней (разносчиков мел​кого товара). Последние использовали в общении между собой тайный язык, чтобы вводить в заблуждение покупателей. Инте​ресно, что до настоящего времени в криминальной субкультуре сохраняется выражение: «ботать по фене» (т. е. говорить на жар​гоне). На Руси криминальный язык известен и под названием «блатная музыка». По словам В.И. Даля, эта «музыка» была раз​работана столичными мошенниками, конокрадами и барыш​никами.
На сегодняшний день сведения о жаргонном языке преступ​ников являются такими же актуальными, как и много лет на​зад. Академик Д.С. Лихачев писал, что важна не только этимо​логия отдельных слов, а понимание той идеологии, тех коллек​

тивных представлений и эмоций, которые включает в себя этот язык. Установка опытных преступников на постоянный само​контроль и отказ от жаргона обычно не срабатывают, поскольку сложившиеся речевые привычки и стереотипы очень сильны.
В преступном сообществе все люди делятся на «гавриков», «шибздиков», «волосатиков», «дубаков»; а чины милиции — на «легавых», «лягушек», «жаб», «псов», «снегирей», «клух». Раз​личаются разновидности воровской профессии: «мойщик» — вокзальный вор или обкрадывающий спящих в вагоне пассажи​ров, пьяных; «охотник» —профессиональный нищий; «барабан​щик» — квартирный вор, стуком или звонком проверяющий от​сутствие хозяев; «тихушник» — крадущий из незапертых квар​тир. Жаргон позволяет уголовникам опознавать подосланных властями агентов, знающих только основы языка. Жаргон отра​жает иерархическую структуру преступного сообщества: «кос​матый» — главарь группы; «валет» — прислужник главаря, «взросляк» - совершеннолетний преступник, и пр., и т. д.
Сведения об уголовном жаргоне, содержащиеся в справочни​ках и словарях, не всегда отражают быстро меняющиеся прави​ла преступного мира. Словарь этого языка постоянно обновляет​ся, происходит удлинение синонимического ряда. В связи с рос​том наркомании современный жаргон правонарушителей посто​янно пополняется искаженными иностранными словами и ме​дицинскими терминами («баядерка», «гейгерл», «гейшанка», «эвричка» и пр. — проститутка; «витамин С», «санта-мария», «хромосомажирная», «яйцеклеткатоваристая», «эрзац-баба» — жена, сожительница). Кроме того, происходит «популяризация» жаргонных слов и выражений среди всех слоев населения. Их используют не только правонарушители, но и вполне законопо​слушные граждане (в шутку, из озорства), что вносит иногда пу​таницу в процесс криминологической идентификации.
По мнению М. Медведевой, традиция величать воров по клич​кам пошла еще с XVIII века, когда только начинали формиро​ваться такие понятия, как «воровское братство», «малина», «об- щак». Вор, желающий вступить в «общество», должен был внести сумму в общий котел, а за это его признавали своим. В наше вре​мя посвящение в воры превратилось в особый обряд: собирается сходка авторитетов, которые обсуждают дела кандидата и реша​ют, достоин ли тот быть принятым. Если решение положитель​ное, рассылаются «малявы» (послания), где рассказывается о но​вобранце й сообщается его кличка.
Как ящерица сбрасывает хвост, когда ее преследует враг, так и преступник «сбрасывает» одну кличку и получает от банды другую, если на него выходит милиция.
В кличках отражаются характерные особенности уголовни​ка, в том числе:
о поведенческие особенности (Шнырь — пронырливый, Прыщ — зловредный, Вертолет — болтун); о внешний вид (Рыжий — за цвет волос, Дюбель — за боль​шой нос, Пупок — за отсутствие волос на голове, Косой — за дефекты зрения); о статус в преступной группе (Король, Князь, Директор, Пат​рон — лидеры; Клоп, Бацилла, Амеба, Аскарида — подчи​ненные);
о преступная специализация (Робинзон — вор-одиночка, Бриллиант — валютчик, Огонек — квартирный вор, Палач — убийца, Баклан — хулиган, Джек Потрошитель — сексу​альный убийца) и др.; о происхождение и национальность (Чечен, Монгол, Одессит, Казак);
о профессия до включения в преступное сообщество (Духарь — музыкант, Клистир — медик, Финансист — бухгалтер). При выборе кличек иногда используется ирония (Интелли​гент — глупый; Веселый — грустный, Хоккеист — хромой с клю​кой), а также заимствования из иностранных языков (Дрег — подонок, Рейнджер — бродяга).
Как правило, прозвище вору дают старшие уголовники — «крестные отцы» новобранца. Говорят, что Вячеслава Ивань​кова Япончиком окрестил его наставник — Геннадий Карьков (Монгол).
Один из специалистов по изучению криминальной субкуль​туры В.Ф. Пирожков отмечает, что клички часто срастаются с личностью, особенно если они отражают внешний вид, харак​тер, происхождение. Однако преступники могут иметь несколь​ко кличек, в том числе из-за роста или падения его авторитета в воровской среде.
В исследованиях Ю.А. Алферова, Ю.П. Дубягина, А.И. Пап- кина отмечается, что лица из числа отбывавших длительное на​казание и недавно освобожденных (или сбежавших) из мест ли​шения свободы обычно поражают незнанием мелочей обыденной жизни: цен на продукты питания, на определенные вещи, услу​

ги и т. п.). Это является следствием длительного пребывания в местах лишения свободы и отсутствия практики покупки про​дуктов и товаров в магазинах и т. д.
При оценке внешнего вида прежде всего целесообразно обра​щать внимание на татуировки
 («наколки», «регалки», «кар​тинки», «прошивки»). В юридических источниках в зависимости от сюжета, функции и символики принято выделять следующие типы татуировок: сигнально-обособительные, личностно-устано​вочные, мифологические и культовые, антирелигиозные, уголов​ные, сексуально-эротические, художественно-декоративные, юмористические, сентиментальные (памятные) и профессиональ​ные (символика различных профессий).
Татуировки могут многое рассказать о вкусах их носителей, выдать некоторые биографические данные, свидетельствовать о членстве в определенной преступной общности, об устойчивых личностных характеристиках.
Основные тенденции изменения традиций татуирования у преступников на современном этапе заключаются в следую​щем:
о Большинство преступников наносит татуировки только в возрасте до 28—30 лет, будучи еще подростками. Обычно так они отмечают пребывание в воспитательно-трудовых колониях. Рано или поздно перед ними встает вопрос о том, как очиститься от следов «лагерной культуры», о Профессиональные преступники «новой волны» не носят на своем теле татуировок; авторитетные рецидивисты сле​дят за тем, чтобы этого не делали молодые, перспективные в криминальном плане преступники. Причиной подобных табу является понимание, что татуировка — «визитная карточка» для правоохранительных органов, о Молодые, начинающие преступники зачастую наносят та​туировки без учета их традиционных значений, иногда — просто из желания покрасоваться.
о Различные группы преступников вкладывают разный смысл в одни и те же изображения (неодинаковый по ре​гионам). Подлинную семантику татуировок можно понять только при комплексном изучении личности преступника. Для диагностики причастности человека к криминальной сре​де безусловный интерес вызывают их перстни, а также татуиров​ки, нанесенные на открытые части тела. Приведенная ниже таб​лица включает в себя ряд наиболее распространенных в уголов​ной среде изображений на пальцах, кистях рук, лице.
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Точка, или «мушка», у угла рта или глаз говорит о том, что это бывший осужденный, склонный к гомосексуализму (у ранее судимых женщин такая точка — украшение, означающее склон​ность к разврату). Заметив у собеседника синюю точку между бровями, помните, что эта отметина обозначает «опущенного» заключенного (на лагерном языке — человек подлый и гадкий, неряха и т. п.) По тюремным правилам, если осужденный пой​ман с поличным как доноситель, «шпион» администрации, в наказание ему делают татуировку жирной точкой на кончи​ке носа — «стукач»; за воровство у сокамерников виновного насильно метят наколкой пятна на подбородке, а отвергнутых, «обиженных» и изгоев украшают точкой под (или над) глазом; за нарушение клятвы друзьям человека помечают точкой на моч​ке левого уха.
Кроме фигуративных изображений, часто встречаются аббре​виатуры (например, ВИТЫ — вора исправит только могила, ЖУК — желаю удачных краж, ДЖОН — дома ждут одни несчас​тья, ДНО — дайте немного отдохнуть, МЕЛ — моя единствен​ная любовь и др.)* Татуировки в виде букв часто наносятся на кистях рук, на ногах, других частях тела. Популярны также та-

туировки в виде изречений (например, Сын преступного мира, Нет в жизни счастья, Всю жизнь за решеткой и т. п.); встреча​ются изречения и на иностранных языках.
Внешними признаками принадлежности к преступному миру могут оказаться: постоянное ношение рубашки с длинными рука​вами (скрывающей татуировки); манера носить кепку, надвигая ее на глаза; модная в уголовной среде одежда спортивного покроя; ношение четок, стальных крестов на цепочках.
Для тех, кто недавно вышел на свободу (после долгого срока изоляции) характерно пристрастие к старомодной одежде, соче​тание очень дорогих элементов одежды с дешевыми; вычурно яркие, броские рубашки, галстуки и носки, неумеренность в но​шении украшений (колец, цепочек, браслетов и т. п.).
Однако не следует делать поспешных выводов об антиобще​ственной сущности обладателей перечисленных признаков, так как на выбор стиля одежды, прически, украшений и т. д. оказы​вает влияние множество не зависящих от человека факторов: мода, требования профессии, материальные возможности, механизмы подражания и др.
Д.С. Лихачев изучал специфику невербального поведения представителей криминального мира. Он отмечал обрывочный, «заторможенный» характер их речевого поведения, с частыми пропусками подлежащего или сказуемого в предложениях. Страх произнести лишнее, выдать себя или других сковывает их речь, но на помощь приходят телодвижения, разряжающие напряже​ние. Кроме того, в преступной среде обычно не терпят многосло​вия, здесь почти все понимается с полуслова, порой по одному взгляду или позе.
Некоторые особенности невербального поведения также мо​гут свидетельствовать о длительном нахождении в тесной каме​ре: привычка отдыхать, сидя на корточках (поскольку в тюрь​мах днем топчаны поднимаются и закрываются на замок); осо​бая манера ходить — три шага вперед и три шага назад; непроиз​вольное закладывание рук за спину и т. п.
Длительное нахождение в местах лишения свободы часто вы​зывает изменения психического склада личности: появляются повышенная нервозность, несдержанность в речи и поступках, агрессивность, неадекватная реакция даже на безобидные заме​чания.
В деловом общении важно быть бдительным к особой катего​рии криминалитета — мошенникам, внешне ничем не отличаю​щихся от респектабельных сотрудников предприятий и фирм. Они вежливы, обаятельны, опрятны; у них нет ни бегающих глаз, ни потеющих рук, ни жаргона. Однако кое-какие отклонения в их поведении заметить можно.
Мошенник всегда старается смотреть жертве в глаза, чтобы подчинить ее своей воле, «давить на психику». Речь афериста напориста и уверенна, хотя напоминает скороговорку, посколь​ку заученный текст он повторяет далеко не в первый раз. Мошен​ники постоянно торопят клиента, мотивируя это тем, что кто- нибудь может его опередить.
Чтобы не поддаться аферисту, смело берите инициативу в свои руки, перебивайте его речь неожиданными вопросами. Напри​мер, при покупке квартиры спрашивайте: сколько еще квартир находится на лестничной площадке, когда был последний капи​тальный ремонт в подъезде, часто ли не работает лифт? — и т. д.
Под градом подобных вопросов аферист обязательно собьется и заметно занервничает, поскольку он, кроме вызубренного текста, ничего не знает.

ДЕЛОВОГО
Значение технологии передачи информации
Самое главное в процессе — его результат.
И. Лафатер
Технология — совокупность приемов, применяемых в каком-либо
деле, мастерстве, искусстве.
Толковый словарь русского языка
Для результативного ведения делового общения необходимо владеть определенной технологией взаимодействия: знать приемы точной передачи информации, освоить технику постановки воп​росов, научиться слушать и понимать партнера, а также уметь защищать свою точку зрения и отстаивать общие интересы. На​конец, необходимо быть коммуникабельным, то есть не просто общительным, а приятным в общении, вызывающим симпатию и желание сотрудничать.
Научить человека профессионально общаться, эффективно взаимодействовать с коллегами и подчиненными, гражданами, общественностью, представителями средств массовой информа​ции — дело далеко не простое, требующее подготовки, немалых усилий, постоянных упражнений и времени. К сожалению, люди не так часто пытаются усовершенствовать свои коммуникатив​ные способности, даже если это явно необходимо.
Скажем сразу, что овладение технологиями делового общения, и в первую очередь совершенствование техники передачи инфор-

мацииу — задача вполне выполнимая. Кропотливая работа над собой всегда дает поразительные результаты. Человек коммуни​кативно компетентный чувствует себя уверенно в самых различ​ных ситуациях делового и профессионального общения, вызы​вает доверие и уважение, социально успешен и самодостаточен.
Заметим, что коммуникативная компетентность — это со​ответствие вашего поведения конкретной ситуации. А техно​логия общения — это продуманная во всех деталях модель оп​тимального и результативного взаимодействия, с безуслов​ным обеспечением комфортных условий для участников об​щения.
Хотя общение является для каждого привычным занятием, деловое взаимодействие часто сопряжено со многими трудно​стями. Даже старые коллеги по работе, имеющие общие взгля​ды и ценности, порой испытывают разногласия, вступают в спор, недопонимают друг друга. Бывает, что человек не мо​жет преодолеть самого себя, теряется, страдает низкой само​оценкой.
Состояние неуверенности в себе возникает периодически у каж​дого человека. Однако если оно повторяется, то может закрепить​ся как свойство личности.
Прочитайте перечень наиболее распространенных затрудне​ний в деловой практике. Происходило ли с вами подобное? Если да, то вам нужны упражнения в технике делового общения, ко​торые вы найдете в конце этой книги.
о Вы что-то говорите, но чувствуете себя неестественно и слы​шите как бы чужой голос, о Вы чувствуете напряжение и дискомфорт при общении с незнакомыми людьми, о У вас слишком тихий голос. Люди просят говорить громче, о Ваш голос звучит неавторитетно, о Вы теряетесь, когда приходится выступать, о Употребляете слова, засоряющие речь («ну», «короче», «значит», «так сказать»,, «в принципе») или междометия (аха, м-м-м, э-э-э). о Допускаете в разговоре слишком большие паузы, о Вы бываете слишком эмоциональны (либо неэмоциональны) в общении.
о Вы не знаете, как себя держать (как встать, куда смотреть, куда девать руки и т.п.).
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о В процессе переговоров либо при выступлении на широкой публике вы не можете сдержать дрожь в голосе, о Вы не можете смотреть в глаза собеседнику, о Во время делового общения (выступления, диалога, пресс- конференции, брифинга) ваши мысли сбиваются, о Иногда вам трудно подобрать нужные слова, о Вы слишком много (мало) жестикулируете, о Вы боитесь реакции на ваши высказывания, о Вы теряетесь в споре, о Вы не умеете убеждать.
о Вы говорите неинтересно, т. е. не можете завладеть внима​нием аудитории, о Вы часто перебиваете собеседника, о Вы болезненно относитесь к критике в ваш адрес.
Чтобы преодолеть неуверенность в себе, необходимо прежде все​го найти ее причину. Для этого рекомендуется обратиться к своему опыту делового общения и вспомнить одну или две ситуации, в ко​торых вы чувствовали и вели себя уверенно, и одну или две ситуа​ции, в которых вы чувствовали и вели себя неуверенно. Затем сле​дует описать свое поведение в каждой из этих ситуаций.
Проанализировав, таким образом, ряд ситуаций из своего лич​ного опыта делового взаимодействия, вы обнаружите общие при​чины, вызывающие у вас трудности в общении. Ими могут быть: неспособность установить психологический контакт с собеседни​ком, выслушать и понять его, неумение заинтересовать его, не​правильная техника постановки вопросов, слабое владение сво​им голосом, мимикой, эмоциями и др. Узнав причину своих за​труднений, вы сможете целенаправленно и эффективно устра​нить их с помощью специальных упражнений.
Обмен деловой информацией
Деловая информация представляет собой сведения, с которы​ми мы хотим ознакомить партнера (коллег, подчиненных, ру​ководство, клиентов и пр.). От того, насколько полной, целе​направленной и точной она будет, в решающей степени зависит результат деловой беседы. А это, в свою очередь, прямо отразит​ся на качестве работы и, в конечном итоге, определит успех все​го дела.
Передача информации — это процесс общения между участ​никами деловой беседы (переговоров, совещаний, выступлений, указаний, распоряжений), в ходе которого они пытаются создать друг для друга достаточную информационную базу путем поста​новки вопросов и анализа реакций на них.
Процесс передачи информации состоит из следующих эле​ментов: создание соответствующих условий и психологичес​ких предпосылок для эффективных коммуникаций; общее и целенаправленное информирование партнера, психологичес​кое влияние на него, постановка вопросов, выслушивание отве​тов партнера, наблюдение за его реакциями и их психологичес​кий анализ.
Общее и целенаправленное информирование партнера по де​ловому общению означает введение его в курс дела. Это может быть постановка задачи, определение круга вопросов, требую​щих решения, или просто указание, распоряжение, приказ. Ин​формирование имеет место, например, во время ведения пере​говоров, в форме отчета о проделанной работе, планов на буду​щее и т.д.
В любой деловой беседе наиболее важны содержание переда​ваемой друг другу информации и техника ее преподнесения.
На этот счет готовых и универсальных рецептов нет, так как каждая деловая встреча имеет свои собственные ресурсы и пре​следует свои цели. Однако учет следующих рекомендаций помо​жет сделать ваше деловое общение максимально корректным и результативным.
Если вы хотите, чтобы человек понял вас, то для начала сами поймите, как человек воспринимает мир. Будьте гибким. Встречайте каждого партнера в его модели мира
, и вам удастся избежать отрицательного отношения и сопротивления.
Будьте профессиональны и компетентны. Сообщайте толь​ко качественную, актуальную, объективную и достоверную ин​формацию. Не допускайте ошибочных интерпретаций и иска​жений.
Будьте точны и организованны, когда излагаете свои мысли. Развитие практических навыков и самоконтроль позволят вам добиться логики в своих высказываниях, увязывать факты и де​тали, избегать двусмысленности, путаницы, недосказанности.
Используйте наглядность. Максимальное использование на​глядных пособий, общеизвестных ассоциаций и параллелей сни​жает абстрактность изложения.
Не уводите беседу в сторону и не давайте это делать другим. Сообщайте только ту информацию, которая связана с обсуждае​мой темой.
Соблюдайте рамки передачи информации. Французский пи​сатель и мыслитель Вольтер как-то сказал: «Секрет быть скуч​ным состоит в том, чтобы рассказывать все». Сообщайте такое количество информации, которое достаточно и необходимо, — не слишком много и не слишком мало.
Повторяйте основные положения и мысли. Это имеет боль​шое значение для того, чтобы собеседник мог воспринять полу​ченную информацию.
Будьте вежливы с любым участником беседы. Одна из вели​чайших побед, которую вы можете с легкостью одержать над сво​им противником, — это превзойти его в вежливости, отмечал Д. Биллингс.
Используйте в разговоре определенную дозу юмора. Это помо​жет поднять моральный дух слушателей, их готовность к восприя​тию. Особенно действен этот прием, если нужно высказать не очень приятные для собеседника соображения или же париро​вать его «выпады».
Попытайтесь повысить интенсивность беседы по мере прибли​жения к ее концу.
Умения и навыки результативного информирования склады​ваются из многих сторон. С одной стороны, надо научиться оп​тимально выражать свои мысли, находить необходимые слова в нужный момент, воздействовать словом. С другой — надо вла​деть своим голосом, иметь четкую дикцию, правильную интона​цию. И, наконец, необходимо иметь хорошую память и уметь создавать соответствующий психологический настрой.

Каналы восприятия информации
Понимание — это улица с двухсторонним движением.
Э. Рузвельт
Важнейшей предпосылкой эффективного общения является выявление ведущей репрезентативной системы взаимодействую​щего с вами человека и опора на нее в процессе непосредственного контакта. Дж. Гриндер и Р. Бендлер — создатели теории нейро​лингвистического программирования — отмечают, что имеется три основных входных канала, через которые люди получают ин​формацию об окружающем мире: зрение, слух и кинестезическое чувство (комплекс ощущений — от осязания, обоняния, положе​ния тела в пространстве и т. п.). Каждый человек имеет наиболее часто применяемую им репрезентативную систему (из числа трех указанных), которая может отличаться от репрезентативной сис​темы другого человека. Недостаточный учет ведущей репрезента​тивной системы партнера в процессе общения может привести к взаимному непониманию, трудностям во взаимодействии.
Как определить ведущую репрезентативную систему партне​ра (модальность)? Существует несколько способов ее определе​ния. Прежде всего следует обратить внимание на слова (преди​каты), которые человек чаще всего употребляет в процессе об​щения, описывая свой жизненный опыт. Предикаты проявляют​ся в виде глаголов, прилагательных, наречий, используемых че​ловеком в конкретных предложениях. Рассмотрим предикаты, наиболее часто применяемые людьми в соответствии со своей реп​резентативной системой (см. табл.).
	Репрезентативные системы (модальности)

	Визуальная
	Аудиальная
	Кинестезическая

	Предикаты: представьте, ярко, видимо, прозрачно, перспектива, ясно, видеть, глядеть, следить, ослепи​тельно и др.
Предложения:
Жизнь так тускла.
Увиденное проливает больше света на это.
Этот образ останется в моей памяти.
Я счастлив, что мы с вами смот​рим на это одними глазами. Давайте посмотрим на это.
Это слишком неопределенно, чтобы рассмотреть
	Предикаты: послушайте, громко, созвучно, логично, тихо, вскрикнуть, сказать, услышать, резко и т. п.
Предложения:
Это правильное решение прозвучало для вас.
Есть слишком большие разногласия в наших отношениях.
Я старался говорить себе: «Ты не можешь ничего выразить правильно».
Это слишком неритмично
	Предикаты: чувствую, удобно, легко, трудно, напрягаться, коснуться, сырой, ощущать, тошно и т. П. Предложения:
Это вызывает неодно​значные чувства.
Он — горячий.
Она — холодная рыба.
Да, я чувствую нечто, что выше этого


А теперь главное. Для того чтобы вас понимали, необходимо выбирать предикаты, согласующиеся с предикатами партнера. Стремясь получить нужную информацию, целесообразно строить свои вопросы, ориентируясь на ведущую репрезентативную систе​му партнера. Предлагайте визуалу посмотреть, аудиалу — послу​шать. Обратите внимание кинестезика на то, что он чувствует или мог бы почувствовать. Отсутствие такого подхода может привести к непониманию и неэффективности общения. Из-за несовпадения ведущих каналов восприятия между людьми возникает множество недоразумений, приводящих порой к серьезному взаимному непо​ниманию. Дж. Гриндер и Р. Бэндлер описывают характерный при​мер из своей практики.
К ним обратились супруги, у которых постоянно возникали конфликты по поводу порядка в доме. Оказалось, что жена — «визуалыцица», и для нее «домашний уют» — это «чисто, все вещи на своих местах и т.д.»; а муж — «кинестезик», и для него «домашний уют» — «мягко, удобно, тепло и т.д.». Он никогда не мог понять, почему жена закатывает истерики из-за того, что ка- кие-то вещи разбросаны по комнате. И тогда психотерапевты про​вели небольшую работу, принесшую поразительные результаты.
Мужу сказали:
· Представьте, что жена набросала хлебных крошек в вашу супружескую постель...
· Бр-р-р! — передернуло мужа-«кинестезика».
· Вот то же самое чувствует жена, когда она видит дома раз​бросанные вещи!
Конфликт был снят. Мужу через его — кинестезический — канал объяснили состояние жены, и он прекрасно понял ее раз​дражение. Когда же она пыталась передать это состояние в при​вычных для нее зрительных терминах, муж пропускал все мимо ушей — не потому, что не хотел ее понять, а потому, что просто не мог.
Кроме указанных способов, существуют дополнительные приемы определения ведущей репрезентативной системы челове​ка — по жестам рук (визуальная модальность — на уровне лица, аудиальная — выше пояса, кинестезическая — ниже пояса), по тем​пу речи (визуальная модальность — ускоренный, аудиальная — ровный, размеренный, кинестезическая — замедленный темп), по интонации голоса (визуальная модальность — повышенная, аудиальная — монотонная, кинестезическая — пониженная).

Предпочтение человеком какой-то одной репрезентативной си​стемы накладывает на него вполне определенный отпечаток, ко​торый можно заметить по тем или иным особенностям одежды.
Для визуалов важно, чтобы было красиво. Как правило, они очень большое внимание уделяют своей внешности, даже в ущерб удобствам.
Для кинестезиков важно, чтобы было вкусно и удобно. Ти​пичному кинестезику более важно, чтобы одежда была удобной. Красота — на втором плане. Нередко кинестезики имеют излиш​ний вес.
Аудиалам нравится говорить (и слушать, в том числе свой голос). Очень часто типичный аудиал имеет хорошо поставлен​ный голос. Они могут говорить часами, на любую тему.
Раппорт и подстройка
Доверие по большей части вызывает ответную честность.
Латинское изречение
Если бы люди не верили друг другу, им пришлось бы жить по средствам.
Г. Прокноу
Одним из ключевых элементов эффективного общения являет​ся создание раппорта и психологическое присоединение (под​стройка) к партнеру. Это — залог и непременное условие успеха любой коммуникации. Вашему вниманию предлагаются некото​рые приемы такого присоединения. Применять их можно в ходе обычной беседы. Будучи «вмонтированными» в структуру ваше​го поведения, они останутся не замеченными партнером. Но прежде немного теории.
Под раппортом обычно понимается отношение, построенное на взаимном доверии и признании. Можно сказать, что раппорт представляет собой общение с другим человеком на основе его собственной модели мира и включает в себя личную заинтересо​ванность и «сопереживание». Способность формировать раппорт с партнером необходима для инициатора общения.

Каждый человек уникален. Мы не только по-разному воспри​нимаем окружающий мир, но и по-разному оцениваем свое поведе​ние и поведение окружающих. И для того чтобы установить рап​порт с другим человеком, необходимо признать его взгляд на мир, подстроиться к его модели мира. Признание взгляда на мир другого человека вовсе не означает безоговорочное согласие с его ценностя​ми и убеждениями, оно лишь демонстрирует уважение к ним.
Если внимательно посмотреть вокруг, то легко заметить лю​дей, находящихся в состоянии раппорта. Они сидят или стоят в похожих позах, как бы отражая друг друга. Если один из них меняет позу, то и другой как-то «пересаживается». Через неко​торое время их позы снова синхронизируются, и каждый из них снова может видеть в другом свое подобие (как собственное зер​кальное отражение). Если вы сможете услышать, что и как они говорят, то вы заметите, что и в речи они как бы подражают друг другу. Скорее всего они разговаривают, придерживаясь примерно одинаковой громкости, у них будет схожий темп речи. Если один из них вдруг перейдет на шепот, то и другой скорее всего ответит тихо. Всем своим поведением они сообщают друг другу: «Я такой же, как ты», «Я понимаю тебя». Люди, продолжительное время на​ходящиеся в состоянии раппорта, заимствуют из моделей мира друг друга схожие элементы. Они используют одни и те же «любимые» жесты, одни и те же любимые слова и фразы, структуру предложе​ний, интонации. Они показывают другим (но в первую очередь са​мим себе), что они — «родственные души».
Иными словами, если вы хотите, чтобы вас понимали и вам доверяли, то общайтесь с другим человеком на его «языке».
Подстраиваясь к человеку, вы:
· можете лучше его понять, «прочувствовать» его эмоцио​нальное состояние, войти в эмоциональный резонанс с ним;
· внушаете подсознанию этого человека, что вы его понимае​те, что вы для него «свой» и вам можно доверять.
Но подстройка — это не просто копирование и подражание. Точное, буквальное копирование очень быстро распознается и может быть расценено как неуважение и передразнивание. Очень хорошее сравнение приводит Л.М. Кроль в книге «Человек-ор- кестр». Он метафорично сравнивает человека в совокупности всех его проявлений с оркестром, отмечая, что человек конгруэнтен, если все его органы играют одну и ту же партитуру. В данной метафоре подстройка к другому человеку означает подстройку к его музыке. При этом вам с «вашим оркестром» не надо копи​ровать и в точности исполнять то же, что и ваш партнер. Лучше, если вы будете дополнять его музыку своим звучанием. Фальшь, стремление одних инструментов заглушить другие, нарушение общей мелодии не останутся незамеченными и разрушат раппорт. В конечном итоге все зависит от того, насколько вы хороший дирижер. И этому нужно учиться.
Подстройка — это достаточно сложный и «утонченный» про​цесс, имеющий множество индивидуальных особенностей и про​явлений. Его можно разделить на подстройку к языку тела, под​стройку к речи и подстройку к дыханию.
Подстройка к языку тела включает в себя отражение:
· позы человека;
· жестов (когда приходит ваша очередь'говорить);
· движений (особенно кивание головой).
Тело во многом передает состояние человека и его отношение к сказанному. Но в конечном итоге именно слова передают «офи​циальный» смысл, поэтому важно уметь подстраиваться и к речи партнера. Сознание человека в большей степени на​строено на понимание речи собеседника, которая является отра​жением модели мира человека. Поэтому, подстраиваясь к речи партнера вы подстраиваетесь и к его модели мира. Человеку все​гда легче понимать речь, которая похожа на его собственную. Под​стройка к речи включает:
· подстройку к темпу и ритму речи;
· подстройку к голосу (громкости, интонации);
· подстройку к содержанию (использование в собственной речи ключевых слов собеседника, повторение окончания фраз, использование той же репрезентативной системы и т. п.).
Речь может выступать и в качестве эффективного средства влияния на психику другого человека. Понимая это, специалис​ты в области гипноза конструируют свои беседы, используя опре​деленные закономерности. Рассмотрим основные из этих приемов.
Организуйте свою речь так, чтобы она была плавной, без за​пинок и резких поворотов. Откажитесь от телеграфного стиля. Подобный эффект достигается благодаря использованию так на​зываемых переходов.
«Переход» — это система речевых средств, позволяющая вво​дить человека в состояние легкого транса. Для этого используются такие переходные слова: «если», «когда», «если... то», «и» и т. п.
Использование союзов и союзных слов придает речи оттенок закругленности и гибкости, что достаточно быстро позволяет вве​сти партнера в легкое (внешне незаметное) гипнотическое состоя​ние: сознание собеседника перестает контролировать вашу инфор​мацию, снижает свои критические функции. В этом случае вам не придется тратить время на лишние убеждения и аргументы.
Представьте, что вы собрали своих подчиненных и хотите, чтобы совещание принесло максимум полезных результатов. Перед вами два возможных варианта подачи материала. Выбе​рите тот, который вам покажется более действенным:
1) «Мы здесь собрались для решения важной проблемы. Каж​дый из вас должен проявить предельную активность и внимание. Будьте серьезны. Настройтесь на деловой лад. Нам необходимо интенсивно поработать».
2) «Итак, мы здесь собрались для решения важной проблемы, которая позволит каждому из нас проявить предельную актив​ность и внимание. Если вы будете серьезными и настроитесь на деловой лад, то, я думаю, мы сможем интенсивно и эффективно решить нашу задачу».
Если вы затрудняетесь в выборе, рекомендуем воспользо​ваться вторым вариантом, который включает переходные слова. В этом случае ваше воздействие на сотрудников окажется более сильным и ярким.
Построению «переходов» научиться нетрудно. Во время сво​их встреч в разговоре используйте союзы и союзные слова, одно​временно наблюдая за собеседниками. Люди обязательно будут реагировать в том ключе, который желателен для вас.
Дыхание человека также очень точно отражает его эмоцио​нальные переживания и при этом наименее осознается. Вы мо​жете подстраиваться к дыханию человека, даже разговаривая по телефону, усиливая тем самым подстройку к голосу. Человек, который находится с вами в состоянии раппорта и слышит ваши слова в схожем с его собственным ритме дыхания, в той же то​нальности, громкости, более склонен доверять этим словам (бес​сознательно воспринимая их как свои собственные). Этот прин​цип используется в гипнозе. Однако существует трудность — люди дышат по-разному.
Иногда эффективна и непрямая (перекрестная) подстрой​ка, которая является более сложным, но гораздо более тонким способом воздействия.
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Во время прямой подстройки вы принимаете такую же позу, используете те же жесты, что и ваш собеседник, дышите в том же ритме и т. п. Во время непрямой подстройки вы подстраивае​тесь к дыханию вашего партнера не собственным дыханием,
а,
например, мало заметным киванием головы в ритм его дыха- ния; не повторяете его жесты, а только помечаете небольшим дви​жением вашей руки. Так или иначе, но вы показываете подсоз​нанию этого человека, что вы внимательны к нему, что вы заме​чаете его движения, что вы разделяете его восприятие мира, что вы «такой же, как он».
Кроме того, элементы подстройки можно разделить по прин​ципу отношения общего к частному. Например, существует по​нятие открытых и закрытых поз. Существуют жесты, имеющие сходное значение. Но каждый человек придает этим позам или жестам свою индивидуальность. Удобная и приемлемая поза для одного человека может быть неудобна или неприемлема для дру​гого. Поэтому в некоторых случаях вовсе не следует копировать позу собеседника, а, возможно, стоит принять только сходную по значению. Например, если ваш собеседник сидит со скрещен​ными руками, то вы можете скрестить ноги; в общем, это тоже «закрытая» поза, но в частности — иная, чем у вашего партнера.
Рекомендуется не переключаться со своего способа поведения на способ поведения партнера резко и внезапно. Переходите к отражению плавно, постепенно. Сохраняйте естественность. Любая неестественность в вашем поведении не останется неза​меченной и разрушит раппорт, вместо того чтобы усилить его.
Если вы получаете от собеседника какое-то сообщение (в виде жеста, изменения позы и т. п.), то полезно понять, что оно озна​чает, в чем его смысл, прежде чем его копировать.
Если вы достаточно хорошо подстроились к партнеру по об​щению, то вы можете вести его за собой. При хорошем раппорте партнер будет непроизвольно следовать за вами, так или иначе бессознательно «отражая» ваши движения.
Можно сказать, что подстройка — это формирование моста между людьми. Как только мост построен, вы можете вести по нему человека к изменениям, к новым возможностям. Например, частично подстраиваясь к движениям и речи раздраженного или чем-то расстроенного человека, вы тем самым демонстрируете, что признаете его ценности, личностную обоснованность и зна​чимость его переживаний; поэтому, не имея больше необходи​

мости подчеркивать свои эмоции, собеседник может стать более доступным. После этого вы можете переводить его в более спо​койное состояние, снижая тон своего голоса, принимая более рас​слабленную позу и т.п.
Один из приемов присоединения к партнеру — создание «якоря».
Представим такую ситуацию: человек занимается своими повседневными делами, он включен в ту или иную деятель​ность, но вдруг совершенно неожиданно для себя начинает ис​пытывать наплыв приятных переживаний. Чуть позже он осоз​нает, что рядом звучит музыка, которую он слышал когда-то, быть может, несколько лет назад. Память возвращает его в ту ситуацию, когда он чувствовал себя счастливым, безмятеж​ным, благополучным. Прошло время, его чувства забылись, но в настоящий момент он непроизвольно извлек их из своей па​мяти и вновь пережил. Сработал механизм, который называ​ется «якорем».
Таким образом, «якорь» можно определить как способность одного из элементов переживания вызвать все переживание в целом.
У каждого из нас существует множество бессознательных «якорей», управляющих нашими состояниями и эмоциями. Это можно использовать и как осознанный прием, способный оказать мощное психическое воздействие. Ему нужно учиться, но резуль​тат превзойдет все ваши ожидания. Вам необходимо внимательно наблюдать за партнером и использовать подходящий момент. Если вы научитесь улавливать плавные и естественные изменения в состоянии людей, вам не составит труда добиться «якорного» запечатления.
Пригласите своего партнера на вечеринку, где можно хорошо провести время, и наблюдайте за ним. Когда он окажется в осо​бенно хорошем расположении духа, слегка прикоснитесь к его запястью, как бы невзначай, но при этом тщательно запомните все детали своего жеста. Когда вы окажетесь в рабочей обстанов​ке и речь зайдет о важных для вас вещах, воспроизведите свое прикосновение с той же силой, интенсивностью, скоростью, как вы это проделали в первый раз. Ваш партнер автоматически вой​дет в то состояние, которое вы закрепили «якорем» своего при​косновения. Теперь вам остается лишь использовать его. Когда человек расположен к вам и при этом испытывает положитель​ные эмоции, он всегда охотнее идет вам навстречу.
Кроме кинестетических (прикосновение) и аудиальных (на​пример, музыка), можно использовать и визуальные «якоря». Во время беседы положите на стол несколько приятных картинок или фотографий и, когда ваш партнер проявит положительные эмоции, сделайте так (но не открыто, без демонстрации), чтобы он обратил на них внимание. В следующий раз, когда возникнет необходимость активизировать его желательное для вас настроение, вновь неза​метно подсуньте ему эти же картинки. Бессознательно он — при помощи вашего «якоря» — вернется к тому приятному пережива​нию, которое когда-то испытал спонтанно. Своими манипуляция​ми мы воздействуем на подсознание и получаем его рефлекторный ответ (на этом и основана действенность системы «якорей»).
При этом избираемый «якорь» обязательно должен соответ​ствовать репрезентативной системе партнера: с визуалом нужно использовать визуальный «якорь», с аудиалом — аудиальный, с кинестезиком — кинестезический.
В некоторых случаях бывает полезно не подстраиваться, а, на​оборот, отсоединяться от собеседника. Отсоединение — это процесс, обратный подстройке. Если вы хотите завершить ком​муникацию, но не хотите это делать прямо, можно принять иную позу, развернуть корпус немного в сторону, отвести взгляд в сто​рону или попросту встать — и тем самым прервать раппорт. Если вы хотите проявить свое несогласие или отрицательное отноше​ние к тому, что говорит собеседник, но не хотите вступать в спор, то, отсоединившись от партнера, вы проявите свое несогласие невербально.
Приемы управления вниманием
Внимание — это всегда вникание.
А. Бирс
Для успешного взаимодействия необходимо настроить собе​седника на правильное восприятие информации, пробудить ин​терес к теме разговора и к происходящим событиям, сформиро​вать готовность к пониманию и анализу сообщения. Для этого инициатору необходимо владеть приемами активизации и управ​ления вниманием человека. Под активизацией внимания пони​маются пробуждение активности восприятия человека, усиление его мыслительной деятельности и чувств.
Конечно, наиболее надежный способ привлечь внимание че​ловека — начать говорить с ним о том, что его волнует. Однако нельзя не учитывать и то, как вы говорите. Вы можете сделать вашу речь выразительной, чувственной и эмоциональной, а можете говорить безлико и безразлично; ясно, что воздействие на слушателя при этом будет различным.
Средство, с помощью которого вы доносите ваше сообщение до партнера, — ваш голос. Возможно, вы довольны своим голо​сом, но следует помнить, что человек слышит свой голос иначе, чем слышат его другие; ведь звук проходит и через воздушные каналы, соединяющие наши рот и уши. Поэтому нередко чело​век, который впервые слышит свой голос, записанный на плен​ку, не сразу узнает его. Ваш голос может стать мощным и эф​фективным инструментом воздействия и передачи информации, а может оказаться инструментом пытки для слушателя, если сделать его монотонным и неприятным для слуха.
Можно без преувеличения сказать, что голос человека — это место, где встречаются его сознательное (содержание речи) и бессознательное (характеристики голоса). Для слушателя порой важно не столько то, что мы говорим, сколько то, как мы это делаем.
1. Прием «нейтральной фразы»* Он заключается в том, что общение с собеседником инициатор начинает с фразы, напрямую не связанной с интересующей его темой, но имеющей отношение к собеседнику.
2. Наиболее простым средством привлечения внимания собе​седника является повышение голоса. Речь, конечно, не идет о повышении до крика. Это недопустимо не только по морально- этическим, но и тактическим соображениям, так как крик лю​бого человека — явный признак его слабости и бессилия. Но при этом нельзя не признать, что некоторое повышение голоса, осо​бенно в-начале фразы, не только привлекает внимание, но и ока​зывает дополнительное воздействие на партнера.
3. Прием «завлечения». Суть его заключается в том, что ини​циатор общения вначале произносит что-то трудно восприни​маемое, например, очень тихо. Собеседнику для понимания при​ходится предпринимать усилия, которые предполагают концен​трацию внимания. При этом необходимо отметить, что прием , может оказаться эффективным только в том случае, если ини​циатору общения уже удалось произвести на собеседника зна-

чительное впечатление своим профессионализмом и уверенно» стью в своих силах.
4. Важным способом фокусировки внимания является прием установления зрительного контакта между говорящим и слу​шающим. Очень многие пользуются этим приемом, зная его эф​фективность: они обводят аудиторию взглядом, смотрят при​стально на кого-нибудь одного, фиксируют взглядом нескольких человек в аудитории. Установление зрительного контакта ши​роко используется в любом общении (не только в массовом, но и в межличностном, деловом и т. д.). Пристально глядя на челове​ка, вы привлекаете его внимание; постоянно уходя от чьего-то взгляда, вы показываете, что не желаете общаться. Зрительный контакт используется не только для привлечения внимания, но и для того, чтобы его удерживать в процессе общения.
5. Прием <<акцентировки». Он используется в тех случаях, когда необходимо обратить особое внимание партнера на самые важные (с точки зрения говорящего) моменты в сообщении. Дан​ный прием можно реализовать с помощью прямой и косвенной акцентировки. Прямая акцентировка достигается за счет упот​ребления таких фраз, как, например, «прошу обратить вни​мание», «важно отметить, что...», «необходимо подчеркнуть, что...» и т. д. Косвенная акцентировка происходит, если места, к которым нужно привлечь внимание, выделяются из общего строя общения так, чтобы контрастировать с окружающим фо​ном и автоматически привлекать внимание.
6. Еще один прием поддержания внимания — это «навязыва​ние ритма». Внимание человека постоянно колеблется (флуктуи​рует), и если намеренно не прилагать усилий к тому, чтобы все время его настраивать, то оно неотвратимо будет «убегать», пере​ключаться на что-то другое. Особенно способствует такому пере​ключению монотонная, однообразная речь. Когда собеседник го​ворит именно так, даже заинтересованный слушатель с трудом удерживает внимание, и чем больше он пытается сосредоточить​ся, тем сильнее его клонит в сон. Именно здесь и применяется при​ем «навязывания ритма». Постоянное изменение характеристик голоса и речи — наиболее простой способ задать нужный ритм раз​говора. Говоря то громче, то тише, то быстрее, то медленнее, то скороговоркой, то нейтрально, собеседник как бы навязывает слу​шающему свою последовательность переключения внимания, не дает ему возможности расслабиться и что-то пропустить.
7. Прием «своевременного использования пауз» подготавлива​ет партнера, выделяет мысль и позволяет оценить важность ска​занного.
Использование пауз полезно для инициатора беседы в следу​ющем ряде случаев:
о Перед тем как начать говорить. Пауза дает возможность слушателю подготовиться к восприятию, настраивает его внимание на слушание и позволяет говорящему собраться с мыслями.
о Для управления вниманием и усиления значения сказан​ного. Если вопрос, фраза или мысль имеют особую важ​ность, но их можно не услышать или понять неправильно, применение пауз весьма полезно перед ними. В данном слу​чае она сравнимо с остановкой гида перед особенно инте​ресной картиной.
о Вместо знаков препинания, когда паузы используются для структурирования речи и увеличения степени ее понят​ности.
о При смене характера беседы. В данном случае пауза разде​ляет ее процедуры, не позволяет смешивать различные эта​пы деловой встречи.
8. Прием «переформулировки» — эффективное средство под​держания внимания и усиления воздействия. Уже высказанная ранее мысль переформулируется инициатором по-новому, иными словами и выражениями. Это тем более целесообразно, когда речь идет о сложных или очень значимых для собеседника вопросах. При отказе собеседника ответить на поставленный вопрос реко​мендуется не настаивать на ответе, а переформулировать вопрос.
9. Прием «провокации». На короткое время у собеседника вызывается реакция несогласия с излагаемой информацией. У него тотчас же появляется желание ее исправить, уточнить.
10. Прием «гиперболы». Не бойтесь прибегнуть к преувеличе​нию, чтобы заострить внимание слушателя, но потом не забудь​те четко изложить свою позицию по затронутой проблеме.
11. Прием «прогноза». Основываясь на реальных фактах, предлагайте собеседнику прогнозы ожидаемых событий.
12. Прием «трехходовки». Применяется, когда собеседник вспылил. Выполняется в следующем порядке:
· проговаривается его состояние: «Я вижу, что вы возмуще​ны, вас что-то задело»;
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· проговаривается свое собственное состояние: «Я тоже не​много взволнован»;
· после небольшой паузы проговаривается оценка ситуации: «Если беседа так пойдет и дальше, у нас ничего не выйдет. Давайте успокоимся».
Управлять вниманием в деловом общении — важная задача не только для говорящего, но и для слушающего. Если он наме​рен увидеть и услышать именно то, что имеет отношение к делу, он должен уметь управлять своим вниманием. Разнообразные приемы активного слушания, о которых мы упомянули в главе 7 и будем подробнее говорить далее, направлены именно на приоб​ретение этого навыка.
Техника постановки вопросов
Полезно время от времени ставить знак вопроса на вещах, которые тебе давно представляются несомненными.
Б. Рассел
Деловая информация далеко не всегда поступает к нам в том объеме, как нам хотелось бы. Во время делового общения часто приходится добывать необходимые сведения у своих партнеров, расспрашивая их обо всех существенных сторонах дела. Спраши​вать — значит приобретать сведения и выражать оценку полу​ченной информации.
Спрашивать — значит проявлять интерес к партнеру и готов​ность уделить ему время. Однако своими неумелыми, назойли​выми, неуместными вопросами можно добиться обратного эффек​та: вместо информации партнер «закроется», насторожится, а то и вовсе откажется от сотрудничества. Вот почему так важно уметь правильно задавать (ставить, формулировать) вопросы.
Немецкий философ И. Кант писал:
«Умение ставить разумные вопросы есть уже важный и необ​ходимый признак ума или проницательности. Если вопрос сам по себе бессмыслен и требует бесполезных ответов, то, кроме сты​да для вопрошающего, он имеет иногда еще тот недостаток, что побуждает неосмотрительного слушателя к нелепым ответам и создает смешное зрелище: один (по выражению древних) доит козла, а другой держит под ним решето».

Хорошо поставленный вопрос — тот, на который участник деловой беседы захочет ответить, сможет ответить или над кото​рым ему захочется подумать, и он будет заинтересован в сотруд​ничестве.
Той или иной постановкой вопроса (его формулировкой) мож​но достичь самых различных целей:
о заинтересовать собеседника и дать ему возможность вы​сказаться, чтобы он сам предоставил нужную вам инфор​мацию;
о активизировать партнера и от собственного монолога пе​рейти к диалогу с ним, что более результативно при дело​вом общении;
о направить процесс передачи информации в русло, соот​ветствующее вашим планам и интересам;
о перехватить и удержать инициативу в общении.
Чтобы спрашивать, необходима смелость. Ведь задавать воп​росы другому — значит обнаруживать собственную позицию, делать свою систему ценностей прозрачной для другого.
Замечено, что деловую беседу лучше начинать с серии зара​нее подготовленных вопросов. Уже самим фактом вопроса вы показываете, что хотите участвовать в общении, обеспечиваете его дальнейшее течение и углубление. Это убеждает собеседника в том, что вы проявляете к нему интерес и стремление устано​вить позитивные отношения. Для поддержания беседы также лучше задавать вопросы, чем произносить монологи. Искусство убеждения состоит в том, чтобы подвести собеседника к нужно​му выводу, а не навязывать этот вывод силой логики, голоса или авторитета.
Постановка вопросов требует не только их тщательной подго- ; товки, но и разработки их системы, обдумывания формулировок, j Это — ключевое звено для получения информации. Именно здесь \ закладывается фундамент активизации делового общения, его j творческая направленность. При этом следует помнить, что боль- j шинство людей по многим причинам неохотно отвечают на пря- j мые вопросы (боязнь передачи неправильных сведений, недоста​точное знание предмета, деловые ограничения, сдержанность, трудности в изложении и т. п.). Поэтому сначала нужно заинте​ресовать собеседника, объяснить ему, что отвечать на ваши во- ; просы — в его интересах.
!

Как правило, цель диалога, который всегда строится по схеме «вопрос — ответ», сводится к анализу какой-либо проблемы. Для всестороннего, системного охвата ситуации требуется соответ​ствующий набор вопросов.
Различают несколько типов вопросов, которые обычно исполь​зуются в деловом общении: на переговорах, совещаниях, на де​ловых встречах.
Закрытый вопрос — это вопрос, на который можно дать од​нозначный ответ (« да», «нет», назвать точную дату, имя или чис​ло и т.п.) Например: «Вы живете в Москве?» — «Нет». «Вы во​дите машину?» — «Да». «Какой вуз окончили и когда?» — «МГУ, в 1992 году».
Закрытые вопросы должны быть точно сформулированы,пред​полагать краткие ответы. Обычно они либо начинаются с место​имения «Вы», либо содержат его в вопросительной конструкции. Например, «Вы утверждаете, что...», «Не будете ли Вы возра​жать, если...», «Вы не будете отрицать, что...».
В любой деловой беседе они неизбежны, однако их преоблада​ние приводит к созданию напряженной атмосферы, поскольку резко сужает «пространство для маневра» для партнера, у кото​рого может сложиться впечатление, что его допрашивают.
Обычно они задаются с целью не столько получить информацию, сколько получить от партнера согласие или подтверждение ранее достигнутой договоренности: «Мы не могли бы встретиться завт​ра?» — «Конечно»; «Груз прибудет в четверг?» — «Нет, в субботу».
Открытый вопрос — это вопрос, на который трудно ответить кратко, он требует какого-то объяснения, мыслительной работы. Такие вопросы начинаются со слов «почему», «зачем», «каким об​разом», «каковы ваши предложения», «каким будет ваше решение по поводу» и т. п., а это предполагает развернутый ответ в свобод​ной форме. Открытые вопросы задаются с целью получить допол​нительные сведения или выяснить реальные мотивы и позицию собеседника, они дают ему возможность маневрирования и бо​лее обширного высказывания.
Основные характеристики этой группы вопросов таковы: о партнер находится в активном состоянии, так как должен обдумывать свои ответы и высказывания; о партнер имеет возможность по своему усмотрению выби​рать, какие данные, информацию и аргументы нам пред​ставить;
о обращение к собеседнику с открытым вопросом способству​ет устранению барьеров, выводит его из состояния замкну​тости и сдержанности;
о партнер (и это самое главное) становится действительным источником информации, идей и предложений по дальней​шему развитию сотрудничества.
Однако открытые вопросы дают возможность собеседнику уйти от конкретного ответа, предоставить только выгодную для него информацию и даже увести разговор в сторону. Поэтому в процессе деловой беседы рекомендуется задавать наводящие, основные, второстепенные и вопросы других разновидностей.
Наводящие вопросы — вопросы, сформулированные так, что​бы подсказать собеседнику ожидаемый от него ответ.
Основные вопросы — открытые или закрытые вопросы, ко​торые планируются заранее.
Второстепенные, или последующие, вопросы — запланиро​ванные или спонтанные, которые задаются для уточнения отве​тов на основные вопросы.
Альтернативный вопрос представляет собой нечто среднее: задается он в форме открытого вопроса, но при этом предлагает​ся несколько заранее заготовленных вариантов ответа. Напри​мер: «Каким образом вы решили стать юристом: сознательно выбрали эту специальность, пошли по стопам родителей, реши​ли поступать вместе с другом или сами не знаете почему?»; «Как вы считаете, когда нам лучше провести следующее заседание: уже на этой неделе или перенесем его на следующую?».
Для того чтобы разговорить собеседника, можно попробовать использовать альтернативные вопросы, но при этом важно, что​бы ни одна из альтернатив его не задевала. Для того чтобы как- то организовать беседу со слишком разговорчивым собеседником, лучше применять закрытые вопросы.
Рекомендуется смягчать вопросы, которые могут задеть собесед​ника, и формулировать их в форме предположения. Например, вместо вопроса «Вы что, боитесь не справиться?» рекомендуется формулировка: «А может быть так, что какие-то обстоятельства помешают вам вовремя выполнить эту работу?».
Не следует задавать вопрос, если вы заранее знаете ответ на него. Не рекомендуется начинать вопрос со слов: «Почему вы не...?» или «Как вы могли...?». По-настоящему грамотный во​прос — это запрос об информации, а не скрытое обвинение. Если вы недовольны решением партнера или его действиями, поста​райтесь тактично, но твердо сказать ему об этом в форме утверж​дения, но не в форме вопроса.
Риторические вопросы не требуют прямого ответа и задают​ся с целью вызвать у партнеров ту или иную реакцию: акценти​ровать их внимание, заручиться поддержкой со стороны участ​ников деловой встречи, указать на нерешенные проблемы. Напри​мер: «Можем ли мы считать произошедшее нормальным явлени​ем?»; «Мы ведь придерживаемся единого мнения по данному во​просу?»; «Когда наконец люди научатся понимать друг друга?».
Риторические вопросы важно формулировать так, чтобы они звучали кратко, были уместны и понятны каждому из присутствующих. Полученное в ответ на них молчание и будет означать одобрение нашей точки зрения. Но при этом следует быть очень осторожным, чтобы не скатиться до обычной демаго​гии и не попасть в неудобное или даже смешное положение.
Великолепный пример значения риторических вопросов свя​зан с деятельностью выдающегося русского адвоката Ф.Н. Пле- вако. Однажды он защищал нищую старуху, которая обвинялась в краже французской булочки. Подсудимая была дворянского происхождения и поэтому подлежала юрисдикции суда присяж​ных. Выступавший перед Плевако прокурор произнес часовую об​винительную речь, смысл которой сводился к тому, что хотя пре​ступление, которое совершила старуха, и невелико, но осуждена она должна быть по всей строгости закона, так как закон есть за​кон и любое, даже незначительное, его нарушение подрывает его основы, основы самодержавия и в конечном счете наносит непо​правимый вред Российской империи. Речь прокурора была эмо​циональной и произвела большое впечатление на публику.
Речь адвоката состояла из нескольких фраз, и основная смыс​ловая нагрузка легла именно на риторический вопрос. Сказал он следующее: «Уважаемые господа присяжные! Не мне напоминать вам о том, сколько испытаний выпало на долю нашего государства и в скольких из них Россия вышла победительницей. Устои Рос​сийской империи не смогли подорвать ни татаро-монгольское нашествие, ни нашествия турок, шведов, французов. Как вы ду​маете, вынесет ли Российская империя потерю одной француз​ской булочки?». Подзащитную оправдали.
Переломные вопросы удерживают беседу в строго уста​новленных рамках или же поднимают целый комплекс новых 

проблем. К тому же они обычно позволяют выявить уязвимые места в позиции партнера. Приведем примеры:
«Как вы представляете себе перспективы развития вашего отдела? »;
«Как вы считаете: нужно ли радикально изменять систему управления в крупных организациях?».
Подобные вопросы задаются в тех случаях, когда вы хотите переключиться на другую проблему или же когда вы по​чувствовали сопротивление партнера. Такие вопросы таят в себе опасность, так как могут нарушить равновесие между сторона​ми. Собеседни может не справиться с ответом либо, наоборот, его ответ будет настолько неожиданным и сильным, что ослабит по​зиции и сломает планы спросившего.
Вопросы для обдумывания вынуждают собеседника тща​тельно анализировать и комментировать то, что было сказано. Например:
«Сумел ли я убедить вас в необходимости пересмотреть усло​вия договора или вы считаете, что мы справимся с создавшейся ситуацией?»;
«Какие меры вы можете принять?»;
«Правильно ли я понял ваше предложение о том, что...?»;
«Считаете ли вы, что...?».
Цель этих вопросов — создать атмосферу взаимопонимания, подвести промежуточные и окончательные итоги деловой беседы.
В ходе ответа на вопрос такого типа:
о собеседник должен обдумывать высказываемое мнение;
о создается благоприятная атмосфера для аргументации на основе общего подхода к проблеме;
о собеседнику предоставляется возможность внести по​правки в изложенную позицию.
Зеркальный вопрос состоит в повторении с вопросительной интонацией части утверждения, произнесенного собеседником, чтобы заставить его увидеть свое утверждение с другой стороны. Это позволяет (не противореча собеседнику и не опровергая его ут​верждений) оптимизировать разговор, привнести в него новые эле​менты, придающие диалогу подлинный смысл и открытость. Та​кой прием дает гораздо лучшие результаты, чем круговорот во​просов «почему? », которые обычно вызывают защитную реакцию, отговорки, поиски мнимых причин, унылое чередование обвине​ний и самооправданий и в результате приводят к конфликту.
Контрольные вопросы помогают управлять вниманием парт​нера, позволяют вернуться к предыдущим этапам работы, а так​же проверить достигнутое понимание.
Следует отметить, что контрольные вопросы типа «кто, что?» ориентированы на факты, а вопросы «как, зачем?» в большей мере направлены на человека, его поведение, внутренний мир.
К вышеописанным типам вопросов следует добавить так на​зываемые вопросы-капканы у которые может задавать оппонент инициатору общения. Последний должен уметь не только пра​вильно задавать вопросы, но и отвечать на них, при этом учиты​вая цели оппонента. В процессе общения следует быть готовым к следующим типам вопросов-капканов.
Вопросы, направленные на проверку компетентности. Цель таких вопросов — оценка знаний и опыта инициатора об​щения. Как правило, автор подобного вопроса уже знает ответ, но хочет проверить, как справится с ним ведущий. Если вы точ​но распознали данный тип вопроса, то можете вежливо спросить: «Зачем вы задаете вопрос, на который сами знаете ответ?».
Вопросы, направленные на демонстрацию своих знаний. Цель таких вопросов — блеснуть собственной компетентностью и эрудицией перед другими участником беседы. Это одна из форм самоутверждения, попытка «умным» вопросом заслужить ува​жение партнера. Если вопрос действительно относится к дело​вой встрече, то вы можете попросить его автора ответить на него самому. Задавая вопрос, ваш собеседник вряд ли ожидает такой просьбы. После того как он закончит свой ответ, вы можете его дополнить.
Сбивающие вопросы имеют цель перевести внимание инициа​тора общения в область интересов спрашивающего, лежащую в стороне от основного направления работы. Данные вопросы мо​гут задаваться умышленно или непреднамеренно из-за желания решить некоторые из собственных проблем. Инициатору обще​ния не следует поддаваться искушению и уходить в сторону от су​щества вопроса. Лучше предложить рассмотреть такой вопрос в другое время.
Провокационные вопросы чаще всего стараются поймать со​беседника на противоречии между тем, что он говорит сейчас, и сказанным им ранее.
Если так случилось, что вы не можете оправдать такого про​тиворечия; то лучше и не пытайтесь оправдываться. Защищаясь, вы убедите других участников деловой встречи в истинности про​вокационного замечания. Но даже если вы правы, и непоследова​тельность ваших слов имеет объективные причины (вы можете до​казать это), то все равно не стоит использовать возможность ра​зобраться с провокатором. Ввязаться в «разборки» — не самый лучший способ завоевывать авторитет присутствующих. В лучшем случае после вашей победы оппонент выпадет из рабо​ты, в худшем — будет искать возможность отомстить позже. Проде​монстрируйте, что вы выше, неуязвимы для подобных «уколов», — и заслужите уважение других участников деловой встречи.
Независимо от вида и характера вопросов следует строго при​держиваться основного принципа — отвечать на вопрос лишь в том случае, если до конца ясна его суть. У Абуль-Фараджа, зна​менитого сирийского писателя, можно встретить такую притчу:
«Некто рассказывал про своего учителя, что однажды тому было задано более пятидесяти вопросов, на которые он без лиш​него смущения отказался отвечать, ссылаясь на незнание. “Не знаю”, — говорил он даже когда знал, но в чем-то сомневался, У него было обыкновение отвечать только на те вопросы, в кото​рых он безукоризненно разбирался».
Итак, задавая вопросы в процессе делового общения, можно получить от партнера профессиональную информацию, лучше узнать и понять его, сделать отношения с ним более искренними и доверительными, а также узнать его позицию, обнаружить сла​бые стороны, дать ему возможность разобраться в своих за​блуждениях. Кроме того, с помощью вопросов мы максимально активизируем нашего собеседника и даем ему возможность само​утвердиться, чем облегчаем решение задачи своей деловой встречи.
Искусство слушать
Никогда не забывайте о том, что умение слушать — это великая сила. Мир нуждается в слушателях.
Б. Зигель
Кто говорит, тот сеет; кто слушает, тот собирает жатву.
П. Буаст
Деловое общение не строится на монологах. На встрече от вас потребуется быть то говорящим, то слушающим настолько час​то, что временами вам сложно будет переключаться. Если вместо того чтобы слушать, вы тратите время на планирование ответа и ждете возможности вставить слово, эффективность беседы резко падает. А, как показывает практика, успех делового вза​имодействия зависит не только от умения говорить, задавать вопросы, но и от умения своевременно замолчать и послушать своего партнера, посочувствовать ему, чутко среагировать на его замечания. Как мудро заметил античный философ Эпиктет, «у человека два уха и один язык, чтобы в два раза больше слу​шать, чем говорить».
Умение слушать как способ «приятия» собеседника часто по​вышает его самооценку и весьма важно для отношений между людьми. Те, кого слушают, обычно ценят в собеседниках это уме​ние и идут с ними на контакт. Почему? Потому что ощущение «востребованности», «приятия» — это базисная, универсальная человеческая потребность. Мы с большей вероятностью пойдем на контакт с тем, кто удовлетворяет эту нашу потребность, а не с тем, кто этого делать не умеет.
Умение слушать — мощная сила, ослабляющая воздействие стресса и напряжения. Истинное «слушание» способствует сла​женности в работе коллектива, повышает степень доверия и ощу​щение принадлежности к данной группе. Когда люди знают, что они говорят с тем, кто их действительно слушает, а не с челове​ком, уже предубежденным, они охотно делятся своими идеями и мыслями. При этом у слушателя появляется возможность отре​агировать на те установки говорящего, которые в противном слу​чае остались бы незамеченными.
Слушание является фундаментальным навыком, влияющим на качество и результативность делового общения и бизнеса. Но, несмотря на это, многие из нас слушать не умеют. Так, напри​мер, от 80 до 90% руководителей не слушают своих подчинен​ных, а предпочитают говорить сами. В свою очередь, сотрудни​ки зачастую также невнимательны к рекомендациям и указани​ям руководителей, вследствие чего допускают досадные ошибки и промахи в своей работе.
Многие деловые люди считают приемлемой тактикой не уде​лять оппоненту слишком много времени и внимания и не при​знавать ценности его точки зрения. Это, безусловно, просчет. Нежелание и неумение слушать может вызвать взаимное непо​нимание, спровоцировать конфликт, завести в тупик любые де​ловые переговоры.

В известной книге П. Мицича «Как проводить деловые бесе​ды» предлагаются условия, которые должен соблюдать хороший слушатель.
Условие 1. Никаких побочных мыслей. И, поскольку скорость мышления примерно в четыре раза больше скорости речи, ис​пользуйте «свободное время» для критического анализа и выво​дов из услышанного.
Условие 2. Пока вы слушаете, нельзя обдумывать ваш следую​щий вопрос, а тем более не следует готовить контраргументы. Это очень часто встречающаяся ошибка, которая дорого нам обходит​ся, поэтому нужно приложить много усилий для того, чтобы этот недостаток свести к минимуму.
Условие 3. Следует сконцентрироваться на предмете разгово​ра и вытеснить из головы все второстепенное. Особенно сложно следить за выступлением неподготовленных ораторов (тех, кто не владеет риторикой) из-за путаницы в терминах и понятиях, бессистемности изложения и большого количества второстепен​ных и маловажных фактов.
Условие 4. Следует научиться быть терпеливым слушателем.
В ходе делового разговора даже при лимите времени не следу​ет прерывать партнера нетерпеливым понуканием: «Достаточно, понятно, все ясно, на этом можете не останавливаться». Слиш​ком часто мы прекращаем слушать, прежде чем человек закон​чит говорить, потому что нам кажется, что мы знаем, что он на​мерен сказать, хотя наше «знание» — не более чем предположе​ние. Поэтому полезно завести привычку всегда давать возмож​ность людям высказать свои мысли, прежде чем вы прекратите слушать или ответите. Вместе с тем, некоторые партнеры по дело​вому общению могут злоупотреблять вашей вежливостью, поэтому в определенных случаях необходимо установить регламент. При​емлемым также считается прерывание говорящего для «проясне​ния» и «подтверждения» сообщаемой им информации. Уместны, например, вопросы по делу или реплики, выражающие согласие, например: «Что вы подразумеваете под термином “коррупция”?», «Я понимаю, что вы имеете в виду».
К перечисленным условиям важно также добавить концент​рацию внимания не только на словах, но и на тембре голоса, ми​мике, жестах, позе говорящего; демонстрацию своего понимания (например, повторяя своими словами то, что услышали»). Необ​

ходимо также устранение оценок и советов (даже из лучших по​буждений), поскольку они ограничивают свободу высказываний говорящего, мешают выделить наиболее существенное в его сло​вах.
Техника внимательного слушания состоит в том, чтобы, во- первых, уделять пристальное внимание тому, что говорится; во- вторых, обращаться к партнеру с просьбой, если что-то неясно, повторить и уточнить какие-то вопросы; в-третьих, просить его давать пояснения. При этом ваш партнер будет ощущать, что он не просто тратит время, исполняя рутинный ритуал деловых переговоров, а будет испытывать удовлетворение.
Далее мы рассмотрим два типа слушания: нерефлексивное и рефлексивное.
Нерефлексивное слушание наиболее просто. Здесь нужно все​го лишь использовать такие несложные приемы, как заинтере​сованное молчание и минимальную словесную реакцию типа «хм-хм» или «ага». Хорошо если это происходит без перебива​ний перебиваний. Более того, даже кивок головы может вдохно​вить говорящего на довольно продолжительную тираду. Сигна​лы реакции могут быть самыми разными, лишь бы они не содер​жали оценки или суждения. (Например: «А?», «Так-так», «Да​вай дальше», «Да?», «Понимаю», «Правда?».)
Нерефлексивное слушание особенно ценно, когда нужно выс​казать наболевшее, как это часто бывает, скажем, между колле​гами или близкими друзьями.
Однако внимательно выслушать партнера оказывается впол​не достаточным далеко не всегда. Если собеседник ошибочно принимает ваше молчание за согласие, необходимо вступить в беседу — то есть перейти к рефлексивному слушанию.
При рефлексивном слушании мы вступаем с говорящим в от​ношения обратной связи, что, не исключает элементов оценки или суждения. Это дает знать возбужденным и встревоженным людям, что их понимают, сочувствуют и хотят помочь.
В данном случае полезно вспомнить, что при коммуникации осуществляется процесс кодирования и раскодирования сообще​ний. Говорящий «кодирует» факты и свое отношение к ним в общественно значимые словесные формулы и несловесное по- ведение.Проблема в том, что как слова, так и жесты имеют мно​го значений и могут быть раскодированы слушателем по-разно​му. Иногда говорящие путаются в словах или слишком дают волю 

чувствам, выражая их странной жестикуляцией, — то и другое может исказить смысл высказываний.
Чтобы обеспечить понимание, слушатель должен дать знать говорящему, что именно до него «дошло» чтобы тот мог скоррек​тировать свое сообщение. Именно такой обмен сигналами пря​мой и обратной связи называется рефлексивным слушанием.
Примером фраз, характерных для такого слушания могут слу​жить такие:
«Не могли бы вы пояснить это (примером)?»;
«Что вы имеете в виду?»;
«К сожалению, я не все понял»;
«Не могли бы вы повторить?»;
«Может, вы сформулируете это по-другому?».
Пересказ того, что мы услышали — это шаг вперед. В этом случае мы возвращаем говорящему суть его сообщения, чтобы он смог оценить, правильно ли мы его поняли. Важно переска​зать услышанное своими словами, не пытаясь механически ко​пировать сказанное, — иначе смысл останется нераскрытым. Здесь уместны такие фразы:
«Вы имеете в виду...»;
«Насколько я мог вас понять...»;
«Значит, с вашей точки зрения...»;
«Итак, вы полагаете...»;
«Иными словами, вы считаете...».
Обобщение помогает связать части сообщения в смысловое целое. Таким способом вы даете говорящему понять, что улови​ли все сообщение целиком, а не только его, которую ожидали ус​лышать. Обобщение сказанного особенно уместно в ходе дискус​сий при коллективном решении вопросов, когда их обсуждение затянулось и суть спора начинает ускользать.
Реакция обобщения (резюмирование) может вводиться таки​ми фразами:
«Обобщая то, что вы сказали...»;
«До сих пор мы рассматривали...»;
«Итак, ваша основная мысль, если я правильно вас понял, сводится...».
Реакция слушателя на чувства говорящего должна учитывать ощущение от его интонации. Иными словами, мы как бы зеркаль​но отражаем чувства собеседника, его личностную окраску дан​ного вопроса. Значение такой реакции немаловажно для гово​рящего, поэтому стоит не только отразить его чувства, но и вы​разить ему сочувствие. Не следует только заявлять: «Я знаю, что ты чувствуешь» — это может лишь огорчить собеседника. Вмес​то этого уместны такие, например, фразы:
«Вы чувствуете себя раздраженным (обиженным, огорчен​ным и т.д.)»;
«Вы вроде бы огорчены...»;
«Вы чувствуете...»;
«Вы переживаете...»;
«Представляю, как вам тяжело...»;
«Вам так досталось...».
В процессе овладения этим приемом нам может показаться, что все получается искусственно, неуклюже. Однако нужно тер​пеливо практиковаться и приучать себя к этому способу реаги​рования, чтобы он органично вошел в ваш повседневный стиль общения.
Соблюдая эти рекомендации, внимательный слушатель сможет узнать мнение и позицию своего партнера, что значительно облег​чит проведение деловой беседы. Разговорившийся партнер благо​даря предоставленной ему возможности проявить себя, как прави​ло, становится более сговорчивым, охотно идет на компромисс. И, наконец, случается, что в награду за внимательное слушание мы получаем «открытое сердце» верного партнера, что в перспективе может вылиться в долгосрочное и эффективное сотрудничество.
Поддержание баланса между говорением и слушанием
Тот, кто слушает, часто употребляет свое время
лучше, нежели тот, кто говорит.
А. Жуссье
Для деловых бесед (встреч, брифингов, переговоров) характер​ны целенаправленность, необходимость определенного результа​та, — например, подвести итоги либо принять решение. Поэто​му, как правило, назначается ведущий (руководитель, предсе​дательствующий, координатор, менеджер), разрабатывающий план-сценарий встречи; в нем определяются порядок встречи и последовательность выступлений участников. Если деловая бе​седа происходит с глазу на глаз, то роль ведущего отводится при​нимающей стороне.
Деловые беседы протекают более эффективно, если участни​ки чувствуют, что время разговора справедливо распределено
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между ними, соблюдается определенная очередность. Для этого необходимо предоставить каждому участнику возможность вы- сказываться одинаковое число раз. Если вы считаете себя недо​статочно активным в разговоре, попытайтесь повысить степень своего участия. И наоборот — если вы почувствовали, что высту​паете чаще других, дайте возможность остальным участникам беседы поделиться своей информацией. Опытный ведущий уме​ет направить разговор таким образом, чтобы сбалансировать оче​редность реплик между теми, кто говорит свободно, и теми, кто говорит неохотно. Например, фразой «А что думают наши парт​неры из Санкт-Петербурга по этому поводу?» можно предоста​вить слово скромно молчащим гостям.
Аргументация
Труднее всего оспорить аргументы того,
кто говорит не на тему.
С. Киселевский
Ложные аргументы могут обосновать
настоящую ненависть.
К. Краус
Убеждающее воздействие на партнеров по деловому общению достигается с помощью аргументации. Аргументация — это ло- гико-коммуникативный процесс, направленный на обоснование позиции одного человека с целью последующего ее понимания и принятия другим человеком.
Аргументирование — наиболее трудная фаза деловой беседы. Оно требует профессиональных знаний и общей эрудиции, кон​центрации внимания, выдержки, решительности и корректнос​ти. При этом мы во многом зависим от собеседника. Ведь именно ему в конце концов решать, принимает он наши аргументы или нет.
В структуру аргументации входят тезис, аргументы и демон​страция.
Тезис — это формулировка вашей позиции (вашего мнения, вашего предложения другой стороне и т. д.).
Аргументы — это доводы, положения, доказательства, кото​рые вы приводите, чтобы обосновать свою точку зрения. Аргу​

менты отвечают на вопрос, почему мы должны верить во что-то или делать что-то.
Демонстрация — это связь тезиса и аргумента (т. е. процесс доказывания, убеждения).
С помощью аргументов можно полностью или частично изме​нить позицию и мнение своего собеседника. Для достижения ус​пеха в деловой беседе необходимо придерживаться некоторых важнейших правил:
о следует оперировать простыми, ясными, точными и убеди​тельными терминами; о говорите правду; если вы не уверены, что информация прав​дива, не используйте ее, пока не проверите; о темп и способы аргументирования следует выбирать с уче​том особенностей характера и привычек собеседника; о аргументация должна быть корректной по отношению к собеседнику. Воздерживайтесь от личных нападок на тех, кто не согласен с вами; о следует избегать неделовых выражений и формулировок, затрудняющих восприятие сказанного, однако речь долж​на быть образной, а доводы — наглядными; о если вы приводите негативную информацию, обязательно называйте источник, из которого вы берете свои сведения и аргументы.
Если вы хорошо знакомы со своим предметом, то у вас, скорее всего, уже есть в распоряжении какие-то аргументы. Однако в большинстве случаев, если вы собираетесь убедить своих парт​неров вам будет полезно заблаговременно запастись убедитель​ными доводами. Для этого можно, например, составить их спи​сок, взвесить и выбрать самые сильные.
Но как правильно оценить, какие из аргументов сильные, а какие надо отбросить? Существует несколько критериев оцен​ки аргументов:
1. Хорошие аргументы должны основываться на фактах. По​этому из списка своих доводов сразу можно исключить те, кото​рые вы не можете подкрепить фактическими данными.
2. Ваши аргументы должны иметь самое прямое отношение к делу. Если это не так, отбросьте их.
3. Ваши аргументы должны быть актуальны для оппонентов, поэтому необходимо заранее выяснить, насколько они могут быть интересны и своевременны для них.

В современной научной и учебной литературе освещается ряд риторических методов аргументирования. Рассмотрим наиболее значимые для ситуаций делового межличностного общения.
1. Фундаментальный метод. Суть его — в прямом обраще​нии к собеседнику, которого вы знакомите с фактами, являющи​мися основой ваших доказательств.
Существенную роль здесь играют цифровые примеры и статис​тические данные. Они — прекрасный фон для подтверждения ва​ших тезисов. Ведь, в отличие от сведений, изложенных словами — часто спорных! — цифры выглядят более убедительно: этот источ​ник, как правило, более объективен и поэтому привлекателен.
Используя статистические данные, необходимо знать меру: нагромождение цифр утомляет слушателей, и аргументы не про​изводят на них необходимого впечатления.
Заметим также, что небрежно обработанные статистические материалы могут ввести слушателей в заблуждение, а порою даже обмануть.
Например, ректор института приводит статистические данные о студентах первого курса. Из них следует, что в течение года 50% студенток вышли замуж. Такая цифра впечатляет, но затем выясняется, что на курсе было лишь две студентки, и одна из них вышла замуж.
Для того чтобы статистические данные были иллюстра​тивными, они должны охватывать большое количество людей, событий, явлений и т. п.
2. Метод противоречия. По своей сущности он является обо​ронительным. Основан на выявлении противоречий в рассужде​ниях, а также аргументации собеседника и заострении внима​ния на них.
Пример. И.С. Тургенев описал спор между Рудиным и Пига- совым о том, существуют или не существуют убеждения:
«— Прекрасно! — промолвил Рудин. — Стало быть, по-ваше​му, убеждений нет?
· Нет и не существует.
· Это ваше убеждение?
-Да.
· Как же вы говорите, что их нет. Вот вам уже одно, на пер​вый случай. — Все в комнате улыбнулись и переглянулись».
3. Метод сравнения. Очень эффективен и имеет исключи​тельное значение (особенно когда сравнения подобраны удачно).

Придает речи инициатора общения исключительную яркость и большую силу внушения. В известной мере фактически представ​ляет собой особую форму метода «извлечение выводов». Это еще один способ сделать утверждение более «зримым» и весомым. Тем более если вы научились использовать аналогии, сравнения с предметами и явлениями, хорошо известными слушателям. Пример: «Жизнь в Африке можно сравнить лишь с пребывани​ем в печи, где к тому же забыли выключить свет».
4. Метод «да,.. но...». Его лучше всего использовать, когда со​беседник относится к теме разговора с некоторым предубеждени​ем. Поскольку любой процесс, явление или предмет имеют в своем проявлении как положительные, так и отрицательные моменты, метод «да,., но...» позволяет рассмотреть и другие варианты ре​шения вопроса.
Пример: «Я тоже представляю себе все то, что вы перечисли​ли как преимущества. Но вы забыли упомянуть и о ряде недостатков...». И начинаете последовательно дополнять пред​ложенную собеседником одностороннюю картину с новой точ​ки зрения.
5. Метод «кусков». Применяется часто — особенно сейчас, когда в нашу жизнь вместо монологов активно внедряются диа​лог, беседа, дискуссия. Суть метода — в расчленении монолога вашего собеседника на ясно различимые части: «это точно», «это сомнительно», «здесь существуют самые различные точки зре​ния », « это явно ошибочно » .
Фактически метод базируется на известном тезисе: посколь​ку в любом положении, а тем более выводе, всегда можно найти что-то недостоверное, ошибочное или же преувеличенное, то уве​ренное «наступление» дает возможность в известной степени «разгрузить» ситуации, в том числе и самые сложные.
Пример: «То, что вы сообщили о модели работы довременного складского хозяйства, теоретически совершенно верно, но в прак​тике встречаются подчас весьма значительные отступления от предложенной модели: длительные задержки со стороны постав​щиков, трудности в получении сырья, медлительность админис​трации...»
6. Метод «бумеранга». Дает возможность использовать «оружие» собеседника против него самого. Не имеет силы до​казательства, но оказывает исключительное воздействие на аудиторию, особенно если его применить с изрядной долей ост​роумия.
Пример. В.В. Маяковский выступает перед жителями одно​го из районов Москвы по вопросу решения интернациональных проблем в Стране Советов. Вдруг кто-то из зала спрашивает: «Маяковский, Вы какой национальности? Вы родились в Багдати, значит, Вы грузин, да?». Маяковский видит, что пе​ред ним пожилой рабочий, искренне желающий разобраться в проблеме и столь же искренне задающий вопрос. Поэтому отве​чает по-доброму: «Да, среди грузин — я грузин, среди русских — я русский, среди американцев — я был бы американцем, среди немцев — я немец».
В это время два молодых человека, сидящих в первом ряду, ехидно кричат: «А среди дураков?». Маяковский, жестом пока​зывая на кричащих, спокойно отвечает: «А среди дураков я в пер​вый раз!».
7. Метод игнорирования. Как правило, наиболее часто ис​пользуется в беседах, диспутах, спорах. Его суть: факт, изложен​ный собеседником, не может быть опровергнут вами, но зато его ценность и значение можно с успехом игнорировать. Вам кажет​ся, что собеседник придает значение чему-то, что, по вашему мнению, не столь важно. Вы констатируете это и анализируете.
8. Метод выведения. Основывается на постепенном субъек​тивном изменении существа дела.
Пример. «Богатство не имеет границ, когда в больших разме​рах идет за границу»; «Мелкая сошка лучше всех знает, кому достанется прибыль. Но кто будет слушать мелкую сошку? »
9. Метод видимой поддержки. Он требует особо тщательной подготовки. Пользоваться им наиболее целесообразно тогда, когда вы выступаете в качестве оппонента (например, в дис​куссии). В чем он заключается? Скажем, собеседник изложил свои аргументы, факты, доказательства по проблеме дискуссии, а теперь слово предоставляется вам. Но в начале своей речи вы ему вообще не противоречите и не возражаете. Более того — к удивлению присутствующих, приходите на помощь, приводя новые положения в его пользу. Но все это только для видимос​ти! А затем следует контрудар. Примерная схема: «Однако... вы забыли в подтверждение вашего тезиса привести еще и та​кие факты... (перечисляете их), и это далеко не все, так как...» Теперь наступает черед ваших контраргументов, фактов и до​казательств.

Способы активации мышления
Жизнь людей мыслящих в десять раз скоротечнее жизни людей прозябающих.
Ф. Глиани
Деловые встречи, как правило, лимитированы во времени и не могут длиться бесконечно, они имеют свою линию спадов и подъемов. Поэтому на стадии «спада», (или расслабления участ​ников) рекомендуется техника их активизации.
Условиями успешного решения деловых задач являются пре​одоление сложившихся стереотипов, умение идти на риск, ори​ентация мышления на новые подходы. Большое значение имеют стремление человека к развитию своего интеллекта и готовность активно его использовать.
Американский психолог Дж. Менделл считает, что успех может быть «подхлестнут» переносом идей в отдаленные об​ласти знания с помощью сознательно выработанных при​емов:
1. Свежий взгляд в необычных обстоятельствах: если пред​ставить данный объект в самой неожиданной обстановке, легче обнаружить его не бросающиеся в глаза свойства (и тем самым преодолеть «инерционный эффект» мышления).
2. Установление принудительных взаимоотношений: по​пытаться установить смысловую связь между данным объектом и любым другим, взятым наугад.
3. Вопросы. Сущность этого приема в том, чтобы сформулиро​вать как можно больше вопросов, относящихся к данному объек​ту, и постараться найти ответы на них. Например: может ли объект быть больше, меньше, шире? Ниже, выше? Можно ли его сжать? Можно ли что-нибудь к нему добавить? Отнять? Заме​нить? Переместить? Совместить? Вопросы могут быть и друго​го типа: Каким образом это получается? А что если забраться внутрь? Для чего еще это годится? На что похоже? Из каких частей состоит? Для чего используется? Какие проблемы реша​ет? Какие проблемы создает? В чем принцип? Кому это нужно?
4. Отсрочка. Если задача не поддается решению, надо отло​жить ее и заняться чем-то другим. Спустя некоторое время, вер​нувшись к задаче, человек иногда сразу же видит решение. По​лезно бывает возвращаться к трудной задаче каждый раз в но​вых условиях: в рабочем кабинете, на прогулке, в саду, в шумном месте, в тихом месте и т. д. Ведь человек не знает заранее, в каких условиях его мозг наиболее продуктивен, и может узнать это, лишь приобретая опыт.
5. Фиксация. Очень важно всегда и везде иметь при себе средство для записи мелькнувшей мысли. Желательно фиксировать каж​дую идею, как только она придет в голову. К концу недели все эти записи Менделл рекомендует переносить в тетрадь. И когда тетрадь будет заполнена, интуиция подскажет, что делать с идеями, обилие которых оказывается поразительным.
В последнее время широкое применение находят различные способы творческого решения задач, в том числе и групповые, например «мозговой штурм». В его основу положены следую​щие правила. Группа состоит из 7—10 человек, среди которых лишь некоторые сведущи в обсуждаемой проблеме, а остальные — люди другой профессиональной направленности.
Любая критика запрещена. Запрещено также прерывать го​ворящего. Можно лишь Свалить и развивать идею оппонента и предлагать свою.
Участники должны находиться в состоянии физической и психической расслабленности, кресла располагаются по кругу. Все высказанные идеи фиксируются посредством магнитофона (без указания их авторства).
Собранные таким образом идеи рассматриваются группой экспертов, которые отбирают среди них наиболее ценные.
Еще одним приемом активизации мышления является прием фокальных объектов. Его целью является поиск оригиналь​ных идей. Для этого выбирают объект, находящийся в центре внимания (фокальный), а затем несколько случайных объек​тов, и начинают искать интересные совпадения между их при​знаками.
Важно помнить, что мыслит, думает не само по себе мышле​ние, а человек, конкретный индивид, имеющий цели, интересы, потребности, обладающий определенными способностями. Всякое мышление — это всегда мышление личности во всем богатстве ее взаимоотношений с природой, обществом, с другими людьми. Поэтому развитие мышления тесно связано с мотивацией специ​алиста, его волей включиться в решение трудных практических и теоретических задач.
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мшгтттт общения
Если бы люди всегда знали исход всех своих предприятий, они бы ничего не предпринимали.
Г. Лессинг
Из четвертой главы вам известно, что люди лучше всего запо​минают начало и конец разговора. Начало разговора создает базу для его основной части, а концовка оставляет в памяти общее отношение к этому разговору и к партнеру по общению. Поэто​му, если продолжение делового общения желательно, психоло​гически обоснована такая тактика беседы: ее конец должен быть насыщен положительными эмоциями, а основная часть разгово​ра может быть окрашена и отрицательно.
Наглядно это можно представить следующим образом.
Подводя итоги встречи, ее инициатор должен еще раз кратко перечислить основные пункты обсуждения и сформулировать достигнутые соглашения или другие результаты. Удачным за​вершением беседы может оказаться емкая фраза, положительно оценивающая достигнутую договоренность, либо отношение со​беседников друг к другу. Таковы фразы: «А в целом вы — мастер убеждать!», «Что ж, мне кажется, мы неплохо поговорили!» и т. п. Найти подобные слова не так уж трудно, тем более что содержа​ние деловой беседы обычно придает им необходимый оттенок и значительность.
Обычно ни для кого не представляет трудности найти слова прощания, но порой после тяжелого или неудачного разговора на них уже не хватает сил. А между тем неприятные впечатления от встречи могут быть сглажены, если «до свидания», «счастливого пути» и т. д. будут подкреплены приветливой улыбкой. Следова​тельно, когда отношения прекращаются, партнеры должны поста​раться, чтобы расставание прошло в дружеской атмосфере.
Бывает, что разговор уже окончен, человек попрощался и ухо​дит, а его собеседник вдруг вспоминает что-то важное (с его точки

зрения), останавливается — и... чаще всего начинает повторять уже не раз сказанное во время беседы. Лучше по возможности из​бегать таких ситуаций. Во-первых, при расставании в голову ред​ко приходят действительно важные соображения. Во-вторых, даже если сообщение заслуживает внимания, собеседник, для которо​го разговор уже окончен, с трудом сможет понять и оценить его по достоинству. Поэтому лучше всего в таких ситуациях выбрать какую-то иную форму для продолжения беседы — позвонить, до​говориться о дополнительной встрече и т. д.
Состоявшуюся беседу полезно проанализировать. И хотя очень часто на анализ деловой встречи не остается времени, успех любой деятельности, в том числе и общения, зависит от своевре​менной оценки своих действий.
Нужно следовать примеру гроссмейстеров, которые после сыг​ранной партии часто до глубокой ночи ее анализируют, исследу​ют различные ситуации, упущенные шансы и возможные вари​анты иного хода игры. Важно вернуться к тем этапам беседы, которые были сложными, неоднозначными, и обсудить следую​щие вопросы: что способствовало успеху беседы; какие возника​ли трудности и как их преодолевали; что не было учтено при под​готовке к встрече и почему; какие неожиданности возникли в ходе беседы; как можно оценить поведение партнеров; какие принципы проведенной беседы можно и нужно использовать при других ситуациях? Неудачу в деловом общении не стоит воспри​нимать как трагедию. Иногда успех встречи просто невозможен по ряду причин: ситуация не позволила хорошо подготовиться, вы были вынуждены согласиться с замечаниями оппонента, по​лучили от него неожиданную информацию, собеседник был не готов принять решение.
Если что-то произошло не так, как планировалось, нужно быть готовым и к такому повороту событий. Нет неудач — есть резуль​тат. Нет плохого результата — есть опыт. Успех — это приятно, но именно неудачи связывают человека с реальностью. Успеху мы радуемся, на неудачах учимся. Есть мудрые слова Джона Гриндера: «Успех иногда может оказаться опаснейшим из всех переживаний, потому что он может мешать видеть, а соответ​ственно — и научиться другому образу действий. Но каждая не​удача дает неоценимую возможность научиться чему-то, чего бы вы иначе не заметили».
ПРАКТИКУМ
Проверка подготовленности к межличностному познанию
1. Опросник «Как я изучаю собеседника»
Инструкция. Сопоставьте свой опыт изучения собеседника в общении с приведенными ниже характеристиками.
Действуйте следующим образом:
о прочитайте первую характеристику (А. 1) в вертикальных графах 2 и 10;
о подумайте, как она соотносится с вашей деятельностью;
о сопоставьте данную характеристику с графами 3—9;
о выберите ту оценку из графы 3—9, которая относится к вам (обведите кружком соответствующую цифру);
о переходите к следующей строке (А. 2) и т, д., действуя со​гласно инструкции.
Постарайтесь быть искренним!
	
	
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	

	1
	2
	Всегда так
	Как правило, так
	Чуть больше так
	И так, и иначе
	Чуть больше так
	Как правило, так
	Всегда так
	10

	А
	Оцените уровень своей подготовленности к психологическому изучению собеседника

	1
	Изучал основы психологии и применяю их при оценке собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не изучал
психологию
человека

	2
	Научился разбираться в психо​логии собеседника на основе жизненного опыта
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Нуждаюсь в совершенство​вании своей подготовки


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	3
	Знаком со способами преду​преждения ошибок восприятия человека (проверка первого впечатления, недопущение предвзятости при оценке внеш​ности, социальной и нацио​нальной принадлежности)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Нуждаюсь в подготовке по этому вопросу

	4
	Психологически наблюдателен (умею выявлять по малозамет​ным внешним признакам состояние человека)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Психологически не наблюдателен

	5
	Владею приемами наблюдения, анализа, воздействия
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Нуждаюсь в подго​товке по данному вопросу

	6
	Могу мгновенно определить тип личности собеседника (владею профессиональной психологической интуицией)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не могу мгно​венно «схватить» психологию человека

	7
	Способен сопереживать другим людям (чувствую чужую боль, радости как свои)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не обладаю
данным
качеством

	8
	Не испытываю затруднений в установлении психологичес​кого контакта, легко знакомлюсь, могу разговорить собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Необщителен,
неконтактен

	9
	Умею слушать собеседника и переводить разговор на нужную тему
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Нуждаюсь в подготовке по этому вопросу

	10
	Выдержан, хладнокровен в экстремальных ситуациях деловой встречи
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не обладаю
данным
качеством

	11
	Способен анализировать поступки собеседника и видеть их мотивы
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Нуждаюсь в подготовке по этому вопросу

	Б
	Какие приемы, правила изучения психологии собеседника вы используете в профессиональном общении?

	1
	Подготовка к изучению собеседника

	1.1
	До начала наблюдения стрем​люсь получить наиболее полное представление о собеседнике
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не готовлюсь к изучению собе​седника заранее


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1.2
	Определяю цель, формулирую задачи наблюдения за партне​ром, составляю письменно или мысленно план или схему его изучения
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не определяю цель и задачи наблюдения за собеседником

	1.3
	Наблюдаю за собеседником, слёдуя заранее разработанному плану
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не веду наблю​дение по заранее разработанному плану, схеме

	2
	Эффективное слушание собеседника

	2.1
	Демонстрирую свою заинтере​сованность в собеседнике: поворачиваюсь лицом к гово​рящему, устанавливаю с ним зрительный контакт и пр.
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не демонстрирую заинтересован​ность в собесед​нике

	2.2
	Реагирую на эмоциональное состояние говорящего: «Я вас понимаю», «Мне кажется, что вы чувствуете...», «Вероятно, вы несколько расстроены...»
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Склонен разго​варивать только по существу дела

	2.3
	Использую ответы такого типа: «Представляю, что вы чувство​вали», «Будь я на вашем месте, я бы не меньше был расстроен...», «Я так же, как и вы, не удивлен...»
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не ислользую данный прием при общении с собеседником

	2.4
	Обращаюсь к собеседнику за уточнениями: «Что вы имеете в виду?», «Пожалуйста, уточните это», «Повторите, пожалуйста»
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не вижу в этом необходимости

	2.5
	Формулирую основные мысли партнера своими словами:
«Как я вас понял», «По вашему мнению...», «Можете поправить меня, если я вас неправильно понял»
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь данным приемом

	2:6
	Резюмирую основные идеи и чувства собеседника: «Если подытожить сказанное вами, то...», «Вашей основной мыслью является...»
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь данным приемом


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	3
	Выявление див гностически значимых реакций собеседника

	3.1
	Задаю собеседнику прямые вопросы, направленные на активизацию его реакций
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь этим приемом

	3.2
	Взгляд в упор сопровождаю выражением сомнения в досто​верности утверждений собе​седника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь этим приемом

	3.3
	Использую яркое освещение в помещении, где происходит беседа, сам располагаюсь в тени
	
	
	
	
	
	
	
	Не пользуюсь данным приемом воздействия

	3.4
	Использую вопросы-ярлыки («Не так ли?», «Не правда ли?»), снижающие критичность восприятия собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь этим приемом

	3.5
	Использую такие форму​лировки вопросов, которые не допускают отрицательного ответа: «Вам удобнее сейчас или позже?», «Вы сами сде​лаете это или с помощью...» и пр.
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не использую прием «выбор без выбора»

	4
	Саморегуляция наблюдения в процессе изучения собеседника

	4.1
	Отключаюсь от внешних небла​гоприятных факторов при изу​чении собеседника (плохое настроение, перегруженность работой и пр.), стремлюсь к эмо​циональной сдержанности
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Восприимчив к ситуативным помехам, эмоционально несдержан

	4.2
	Сосредоточиваюсь не только на содержании беседы, но и наблюдаю за поведением собеседника
	3
	Ъ
	1
	0
	1
	2
	3
	Сосредоточен на содержании предмета общения

	4.3
	Слежу за каждым признаком состояния собеседника, стараюсь подметить наибольшее их число
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Испытываю трудности в организации своего внимания

	4.4
	Обращаю особое внимание на малозаметные проявления собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не сосредото​чиваюсь на мелочах


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	4.5
	Обращаю внимание не только на заранее предполагаемые особенности собеседника, но и на неожиданные его проявления
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Ищу в наблюдае​мом только то, что предполагаю найти

	5
	Анализ результатов психологического изучения собеседника

	5.1
	Стремлюсь понять собеседника, мысленно поставив себя на его место, взглянув на ситуацию его глазами
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь этим приемом

	5.2
	Проигрываю (имитирую) неко​торые признаки поведения собеседника (принимают ту же позу, выражение лица) для понимания его состояния
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не пользуюсь этим приемом

	5.3
	Стараюсь обобщить отдельные впечатления и наблюдения в целостный образ (психологи​ческий портрет) собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не занимаюсь психологическим портретирова- нием

	5.4
	Использую различные типологии, классификации собеседников
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не типологизи- рую, не класси​фицирую собе​седников

	6
	Контроль итогов психологического изучения собеседника

	6.1
	Не делаю выводов на основа​нии одной детали, а оцениваю комплекс психологических признаков: мимики, жестов, интонации, темпа движений и др.
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Делаю выводы О психологии собеседника на основании отдельных признаков

	6.2
	Не доверяю однократному наблюдению, стараюсь изучить собеседника с разных точек зрения, в разных ситуациях
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Ограничиваюсь однократным наблюдением, считаю его наи- иилее верным

	6.3
	Подвергаю сомнению наблю​даемые признаки, которые могут быть проявлением симуляции, маскировки
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не подвергаю сомнению наблюдаемые признаки

	6,4
	Не путаю физические недостатки собеседника с внешними проявлениями его состояния
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не вижу необходимости различать эти признаки ^


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	6.5
	Сопоставляю результаты наблюдения с тем, что ранее было известно об этом челове​ке, с данными науки и практики
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не придержи​ваюсь данного правила

	6.6
	Учитываю влияние националь​ных традиций, воспитания, сре​ды, чтобы избежать ошибок в трактовке поведения собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не учитываю национальные различия, особен​ности воспитания и пр., наблюдая за поведением собеседника

	6.7
	Ясно формулирую результаты наблюдения, фиксирую их, сопровождаю наблюдение систематическим ведением записей
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не регистрирую
результаты
наблюдения

	В
	Оцените условия, способные повлиять на точность изучения психологии собеседника

	1.
	Испытываю дефицит времени из-за большого объема служебной нагрузки
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не испытываю
подобных
трудностей

	2.
	Подавляю в себе негативные чувства, влияющие на правиль​ность оценки собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не подавляю в себе отрица​тельные чувства

	3.
	Детально разъясняю значение круга вопросов, которые могут быть затронуты в ходе беседы
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не придаю этому значения

	4.
	Провожу наблюдение незаметно, учитываю вероятность самоконтроля собеседником своего поведения
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не вижу в этом необходимости

	5.
	Создаю благоприятные условия для наблюдения (место, освещение и др.)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не вижу в этом необходимости

	6.
	Учитываю влияние особеннос​тей служебного помещения на состояние и поведение собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не обращаю на это внимания

	7.
	Стараюсь предотвратить влия​ние помех (телефонных звонков, вмешательства коллег и пр.)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не предотвращаю влияния ситуатив​ных помех


7УУ Пнвитшгим
• >гпн а «• atrfi l
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	8
	Предпочитаю общаться с собе​седником «с глазу на глаз»
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не создаю ат​мосферы конфи​денциальности

	9
	Предпочитаю по возможности вести беседу в привычных для собеседника условиях (квартира, место работы)
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не считаю необходимым учитывать эти особенности

	10
	Учитываю влияние записы​вающих устройств и других технических средств на состоя​ние и поведение собеседника
	3
	2
	1
	0
	1
	2
	3
	Не учитываю влияния техни​ческих средств на поведение собеседника


Обработка результатов. После заполнения опросника шка​лу 3210123 преобразуйте в шкалу 7654321и подсчитайте средние баллы по пунктам А, Б и В. Если ваш результат окажет​ся в пределах 5—7 баллов, вы хороший психолог — и внутрен​ний мир любого собеседника вам доступен и понятен.
2. Опросник «Умеете ли вы правильно слушать собесед​ника?»
Инструкция. Ответьте на предлагаемые 10 вопросов, ис​пользуя следующую шкалу: «почти всегда» — 2 балла; «в боль​шинстве случаев» — 4 балла; «иногда» — 6 баллов; «редко» — 8 баллов; «никогда» — 10 баллов.
1. Стараетесь ли вы немедленно прекратить беседу, если тема или собеседник вас не интересуют?
2. Раздражает ли вас медлительность собеседника?
3. Может ли неправильное высказывание собеседника вызвать у вас раздражение или грубость?
4. Избегаете ли вы вступать в беседу с незнакомыми и мало​знакомыми людьми?
5. Перебиваете ли вы собеседника в разговоре?
6. Делаете ли вид, что слушаете собеседника, думая в это вре​мя о чем-то другом?
7. Меняете ли вы тон, выражение лица в зависимости от того, кто является вашим собеседником?

8. Меняете ли вы тему разговора, если собеседник коснулся неприятных для вас вопросов?
9. Поправляете ли вы собеседника, если в его речи встреча​ются неправильно произнесенные слова?
10. Допускаете ли вы высокомерный тон по отношению к со​беседнику?
Теперь подсчитайте баллы. Если вы набрали 55 баллов, то можно считать, что вы слушатель «среднего» уровня. Если у вас 56—62 балла, то вы слушатель «выше среднего» уровня. Если у вас больше 62 баллов — поздравьте себя, вы отлично умеете слу​шать людей.
Методические рекомендации. Умение слушать является по​казателем коммуникабельности. Исследования показывают, что умеют выслушать собеседника спокойно и целенаправленно не более 10% людей. Принято считать, что при установлении дело​вого контакта главную роль играет говорящий. Но анализ обще​ния показывает, что слушатель — далеко не последнее звено в этой цепи.
В процессе слушания реализуются две важнейшие коммуни​кативные функции: восприятие информации и сообщение о том, как слушающий воспринимает поведение и речь говорящего.
3. Опросник «Оценка воздействия невербальных факто​ров на успешность общения»
Инструкция, Проанализируйте представленные ниже невер​бальные аспекты поведения собеседника. Представьте себя в роли говорящего.
Проставьте букву П («положительный») для тех поведенческих актов, которые вы используете для того, чтобы привлечь к себе внимание слушателя, и Н («негативный») — для тех, которые, по вашему мнению, обычно мешают вас слушать.
1. 
 Приподнятые брови.
2. 
 Улыбка.
3 .
Кивок головой.
4 .
Корпус сидящего слегка наклонен вперед.
5 .
Молчание.
6 .
Наморщенный лоб.
7 .
Взгляд мимо слушателя.
8 .
«Бегающий» взгляд.

9. 
Свободная, расслабленная поза.
10 .
Прикосновение.
11 .
Предупредительность, внимательность.
12 .
Руки на затылке.
13 .
Неподвижность.
14 .
Беспрестанное хождение.
15 .
Наклон головы.
16 .
 Зрительный контакт.
17 .
Вздохи.
18 .
Прищур глаз.
19 .
Замкнутый вид.
20 .
Польщенный вид.
21 .
Сердитый вид (нахмуренные брови).
22 .
Обращение к слушателю.
23 .
Тяжело сесть (упасть) на стул.
24 .
Скрещенные на груди руки.
25 .
Покачивание головой.
26 .
Прищуривание глаз.
27 .
Вытягивание шеи вперед.
28 .
Взгляд «сквозь» слушателя.
29 .
Скептическое выражение лица.
30 .
Взгляд, направленный прямо на слушателя.
31 .
Постукивание пальцами.
32 .
Пожимание плечами.
33 .
Надувание щек.
34 .

 Оттянутые вниз уголки рта.
35 .
Покачивание ногой, поза «нога на ногу».
36 .
Дрожащие пальцы.
Одни варианты поведения большинством людей интер​претируются одинаково, другие — по-разному. В большинстве случаев поведенческие акты, описанные под номерами 1,6, 7, 8,
12, 14, 15, 17, 18, 19, 21, 23, 24, 25, 26, 28, 29, 31, 32, 33, 34, 35 и 36, воспринимаются негативно, остальные — положительно.
4. Тест на знание деловой этики
 §—т
При устройстве на работу, общении с руководителями и дело* выми партнерами, в кругу друзей и знакомых успех ждет чело​века, обладающего хорошими манерами.

Задание: подсчитайте количество правильных ответов и определите, насколько вы знаете «правила хорошего тона».
1. Будущий начальник говорит: «Слушаю вас» — и при этом пишет (или читает). Начнете ли вы говорить?
2. Какой рукой принято вручать визитную карточку?
3. Во время деловой беседы принесли чай или кофе. Вы уро​нили чайную ложку на пол. Вы поднимете ее?
4. Женщина проходит мимо группы знакомых мужчин. Кто здоровается первым?
5. Кто должен первым приветствовать партнера при встрече: начальник (мужчина) или его подчиненная?
6. Является ли обязательным рукопожатие при встрече зна​комых мужчин?
7. Влияет ли одежда на деловой успех?
8. Что можно положить в наружный карман пиджака: руч​ку, карандаш, расческу?
9. Повышает или понижает престиж делового человека перстень на его руке?
10. Какой силуэт мужской одежды престижен: расширяю​щийся книзу или кверху?
11. Облегчают ли шутки взаимопонимание с малознакомым собеседником?
12. Какая женская одежда наиболее подходит для работы в офисе (платье, костюм, блузка с юбкой, брюки)?
13. Косметика на лице деловой женщины должна быть замет​на с близкого или среднего расстояния?
14. Какого цвета рубашку и галстук мужчина должен наде​вать на деловой прием?
15. Что означает следующий жест партнера по общению: хо​зяин кабинета во время разговора начинает собирать бумаги на столе?
5. «Чтение» мимики лица собеседника §~-г
Задание: в течение 3 мин. определите по мимическим схе​мам эмоциональное состояние человека. Результаты своих на​блюдений занесите в таблицу: поставьте напротив характерис​тики состояния соответствующий номер мимического изобра​жения.
	6
	6
	6
©

	
	о
1
	«


	Психическое состояние
	Номер мимического изображения

	Спокойствие, уверенность
	

	Ярость, отчаяние, ужас
	

	Удовлетворенность
	

	Радость, восторг
	

	Тревога, страх, обида
	


6. «Чтение» поз собеседника §~-г
Задание: определите, какому состоянию человека соответству​ют эти позы, как в них проявляется отношение к собеседнику. Ре​зультаты занесите в таблицу: за 2 мин. поставьте напротив соответ​ствующего состояния номер схематичной фигурки на рисунке:
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	Психическое состояние, отношение к собеседнику
	Номер фигуры на рисунке

	Робкий, виноватый, убитый горем
	

	Высокомерие, пренебрежение, самоуверенность
	

	Тревожность, ожидание, неуверенность
	

	Растерянность, непонимание, сомнение
	

	Смущение, застенчивость, печаль
	

	Удивление, нерешительность, недоумение
	


7. Проверка способности к пониманию внутреннего мира собеседника по невербальным признакам
Задание: прочитайте мимику девушки и запишите значение каждого выражения лица против номера фотографии.
Методические рекомендации: для лучшего понимания состоя​ния человека можно воспользоваться приемом «моторного про​игрывания (имитации)», то есть принять ту же позу, выражение лица, что и на фотографии.
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8. Проверка способности связывать в единое целое раз​личные элементы невербального поведения собеседника и соотносить их с речью §•—ж
Задание. Подберите к фразам 1—8 соответствующее фотоизоб​ражение (одно из 8).
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1. «Мне трудно припомнить вчерашний день».
2. «Я вас внимательно слушаю, говорите же, ну».
3. «Это произвол! Вы ответите за это!»
4. «Я требую немедленного исполнения моих указаний».
5. «Нет,чя не смогу это пережить».
6. «Вот это да!»
7. «Да, крепко я влип».
8. «Как невыносимо это ожидание!».

9. Проверка способности понимать внутренний мир собеседника, его мысли и чувства по невербальным при​знакам %г-т
Задание. Подберите к каждой схематически изображенной позе одно выражение лица соответствующее ей.
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Проверка подготовленности к межличностному познанию

10. Проверка способности оценивать ситуацию и отношения между собеседниками по невербальным признакам §т
Задание. Из предложенных ниже рисунков под индексами А, Б и В выберите один, который наиболее подходит к заданным си​туациям.
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®
Ситуация 1. Очень близкие приятельницы ведут непринуж​денную беседу, при этом чувствуют себя очень хорошо, раско​ванно.


Ситуация 2. Парочка находится в состоянии готовности, хотя трудно сказать к чему. Может быть, они собираются танцевать, а может быть, уйти с вечеринки.
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Ситуация 3. Мужчины охвачены сильными эмоциями, видно, необходимо будет их разнимать.
чев Rftiumjuuy V irnn I rmsi'i
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Ситуация 4. Начальник (стоящий человек) беседует с подчи​ненным, чувствуя собственное превосходство.

11. Проверка способности оценивать тип отношений между собеседниками по невербальным признакам §-т
Задание. Подберите пары собеседников сообразно заданным ситуациям, подчеркнув два индекса.
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Ситуация 1. Двое мужчин обсуждают что-то малозначитель​ное. Судя по их позам и проявлениям дружелюбия, они не против того, чтобы к их разговору присоединились другие партнеры.
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Ситуация 2. Двое мужчин проявляют нервозность, взаимную неприязнь, но каждый по-своему. Один потрясен несправедли​востью партнера, он с трудом сдерживает себя, чтобы не ответить грубостью. Другой уверен в своей правоте и ведет себя назида​тельно, по-менторски.
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* Ситуация 3. Двое мужчин обсуждают сложную проблему, причем один из них принял защитную «позу недоверия», замк​нулся. Другой желает восстановить коммуникацию и как бы го​ворит: «В чем дело? Неужели вы не верите в искренность моих слов?».

12. Диагностика способности понимать (предвосхищать) намерения другого человека §—т
Задание. Нужно восстановить правильную последователь​ность картинок в перепутанном варианте рисунков X. Бидструпа «Стриптиз на пляже». После выполнения задания анализируют​ся причины допущенных ошибок (ответ — в конце практикума).
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Z64 Практикум

13. Проверка способности к узнаванию внешних особен​ностей человека
Задание: рассмотрите внимательно рисунки. Определите, ка​кому человеку (из числа изображенных внизу страницы) соот​ветствует каждое животное или птица. Например, этот человек напоминает добродушного жирафа.
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Развитие способности к межличностному познанию
1. Тренинг запоминания фамилий
Инструкция. На листе бумаги участники тренинга должны сделать зарисовки, напоминающие следующие фамилии:
	1)
	Котельников;

	2)
	Александров;

	3)
	Вартанов;

	4)
	Павлов;

	5)
	Гиляров;

	6)
	Соколов;

	7)
	Федосеева;

	8)
	Макаров;

	9)
	Коваленко;


10) Данилов;
11) Бортников;
12) Рахманов;
13) Тредиаковский;
14) Ковалев.
Методические рекомендации. Можно рисовать что угодно, лишь бы рисунок помог вспомнить названные фамилии. Через час обучаемым предлагается по рисунку вспомнить названные фамилии. Разрешается это делать выборочно, записывая их под рисунком.
Упражнение позволяет оценить роль ассоциативной памяти при восприятии фамилий.
2. Запоминание лиц и имен (фамилий)
Задание 1: выпишите из телефонного справочника десять лю​бых фамилий. Запомните их с помощью описанного в первом за​дании метода и через несколько дней проверьте себя. Используйте для тренировки фамилии, с которыми вам приходится сталки​ваться постоянно.
Задание 2: вырежьте из газет и журналов 20—30 фотографий и такое же количество случайно выбранных имен. Каждому лицу, изображенному на фотографии, присвойте одно из выбранных имен (записав их на обороте). Мысленно объедините калсдое из лиц (одно за другим) с соответствующим именем. Перемешайте теперь фото​графии и имена и попытайтесь припомнить установленные связи (проверяя свою память по надписи на обороте фотографии).
3. Изучение внутреннего мира человека
3.1, Ознакомьтесь с основными признаками искренности или лживости рассказчика, а также доверия или недоверия к нему со стороны слушателя. Используя наблюдение за непроизволь​ными движениями партнеров, оцените степень достоверности передаваемой информации и эмоциональной реакции при ее вос​приятии.
	№
п/п
	Признаки искренности
	Признаки лживости

	1
	Повернутые вверх (раскрытые) собеседнику ладони. Расставленные пальцы
	Частично или полностью прижатые ко рту пальцы, ладонь

	2
	Прямой взгляд
	Отведенный в сторону взгляд (мужчины — в пол, женщины — в потолок)

	3
	Руки и ноги слегка разведены, голова прямо поставлена, плечи свободно опущены
	Руки скрещены на груди, на животе, за спиной

	4
	Доброжелательная улыбка
	Натянутая улыбка, стиснутые губы. Покашливание

	5
	Сокращение расстояния (сближение) между партнерами. Положение лицом к партнеру
	Преувеличенная жестикуляция или ее полное отсутствие (руки сжимают подлокотники кресла)

	6
	Снимание очков при разговоре. Свободное жестикулирование
	Потирание пальцами век, бровей. Прикосновение пальцами к носу, уголкам губ, щеке

	7
	Наклон корпуса вперед, в сторону собеседника
	Тело повернуто в сторону от собеседника, опирается на что-либо

	8
	Расстегнутый пиджак, нога выдвинута в сторону партнера
	Оттягивание, поправление воротника

	9
	Прикладывание открытой ладони к груди
	Частое потирание (или вытирание) рук

	10
	Свобода, гармоничность движений
	Рассогласование между словами и жестами (кивание головой при отрицательных ответах, покачивание головой при поло​жительных ответах)


	№
п/п
	Признаки доверия
	Признаки недоверия

	1
	Ровная речь
	Прерывистая речь

	2
	Удобная поза на стуле с полной обращенностью к партнеру
	Отворачивание от собеседника. Занятие «стартовой» позиции (готовность уйти)

	3
	Наклон к собеседнику, разомкнутые руки. Демонстрация открытых ладоней. Стоящая на локте рука подпирает щеку, но не подбородок
	Сцепленные пальцы рук. Пальцы, сжатые в кулак. Руки, скрещенные на груди. Указательный палец на щеке, направлен вверх

	4
	Утвердительные кивки
	Отрицательные покачивания головой

	5
	Легкий наклон головы к плечу
	Приподнятые плечи и опущенная голова («набычиться»)

	6
	Заинтересованный, продолжительный взгляд
	Короткие взгляды поверх очков

	7
	Собеседник копирует позы партнера
	Закидывание ноги на ногу

	8
	Сомкнутые колени направлены в сторону партнера
	Прижатые друг к другу лодыжки ног

	9
	Одобрительная улыбка
	Кривая, натянутая улыбка

	10
	Для женщины: поправление прически (внутренние поверхности рук открыты)
	Прикосновение пальца к носу, уголкам губ, уху. Потирание мочки уха, оттягивание ее

	11
	Свобода, гармоничность движений
	Порывистые, неконтролируемые движения. Очистка одежды от несуществующих ворсинок, волосков


Порядок выполнения задания: двое участников тренинга, один из которых — рассказчик, а другой — слушатель, садятся перед двумя группами наблюдателей (одна расположена слева, вторая справа от собеседников). Рассказчик сообщает любые две исто​рии (например, «Случай на охоте», «Моя первая награда» и т. д.), одна из которых правдива, а другая лжива. Задача рассказчика — убедить аудиторию в правдивости каждого рассказа. Левая груп-

па старается зафиксировать внешние признаки искренности и лживости рассказчика, а правая группа — признаки доверия и недоверия слушателя. Затем собеседники меняются ролями: тот, кто рассказывал, — слушает, тот, кто слушал, — рассказывает.
Наблюдателям разрешается пользоваться таблицами для обос​нования своего мнения.
После оглашения оценок обеих групп наблюдателей собесед​ники сообщают, какие из рассказанных историй были на самом деле правдивы, а какие лживы; каждый говорит и о том, пове​рил ли он сам в рассказы своего партнера.
Методические рекомендации: упражнение можно усложнить, заранее попросив собеседников постараться сгладить или иска​зить свои двигательные реакции. Затем необходимо обсудить вопрос: насколько им это удалось?
3.2. Ознакомьтесь с основными признаками беспокойства и уверенности (самоуверенности) человека. Наблюдая за непро​извольными движениями партнера, оцените степень его уве​ренности в своей правоте, степень беспокойства, тревоги.
Порядок выполнения: одному из участников предлагается сыграть роль следователя, а другому — подозреваемого. «Следо​ватель» старается заставить «подозреваемого» признать причаст​ность к преступлению, «подозреваемый» — показать всем своим видом безосновательность, абсурдность обвинений следователя. Остальные участники игры — наблюдатели. Им нужно, исполь​зуя данные таблицы, высказать свои суждения о том, какие же​сты и телодвижения участников допроса были наиболее инфор​мативны для определения их уверенности в себе, а какие выда​вали беспокойство.
	№
п/п
	Признаки уверенности
	Признаки беспокойства

	1
	Копирование жестов собеседника
	Статичность позы, ерзанье на стуле

	2
	Раскованная поза. Голова прямо поставлена
	Опущенная голова, плечи

	3
	Взгляд сосредоточен на лице собеседника
	Глаза отведены в сторону, «бегающий» взгляд

	4
	Поза — сидя всем корпусом на стуле
	Поза — сидя на краю стула

	5
	Ноги широко расставлены
	Скрещенные ноги, с прижатыми друг к другу лодыжками


	№
п/п
	Признаки уверенности
	Признаки беспокойства

	6
	Руки на бедрах
	Поправление манжетов, часов, стряхивание ворсинок с одежды

	7
	Пальцы сжаты в кулак. Ладонь повернута вниз. Вертикальная жестикуляция
	Руки скрещены на груди, ладони под мышками

	8
	Закладывание рук за голову
	Прикосновение к носу, уху, оттягивание воротничка

	9
	Демонстрация больших пальцев: закладывание их за ремень, лацканы, в карманы
	Защита рта рукой, нервное покашливание

	10
	Положение ладоней и пальцев рук «домиком»
	Покусывание ногтей

	11
	Разомкнутые пальцы рук. Указующие жесты
	Сцепление пальцев рук

	12
	Вторжение в интимную зону собеседника (от 45 до 15 см)
	Стремление вести беседу не нарушая границы персональной зоны (от 45 см до 1,3 м)


3.3. Существует ряд невербальных признаков, по которым мож​но (со значительной долей уверенности) определить отношение к вам собеседника. В этом упражнении предлагается освоить язык жестов, отражающих эмоциональную оценку одного человека другим.
	№
п/п
	Признаки симпатии
	Признаки антипатии

	1
	Общение постепенно переходит в интимную зону (от 15 до 45 см)
	Общение происходит в социальной зоне (от 1,2 до 3,5 м) с тенденцией к постепенному увеличению дистанции

	2
	Рукопожатие с использованием второй руки (она охватывает запястье, локоть, предплечье, плечо)
	Отсутствие рукопожатия или краткое рукопожатие прямой напряженной рукой

	3
	Разомкнутые руки, открытые собеседнику ладони
	Сцепленные пальцы рук. Скрещенные на груди руки

	4
	Стоящая на локте рука подпирает щеку, но не подбородок
	Большой палец потирает или подпирает подбородок, указательный направлен вверх


	№
п/п
	Признаки симпатии
	Признаки антипатии

	5
	Одна нога слегка отставлена назад, другая — чуть вперед, носок ее указывает на собеседника
	Закладывание ноги за ногу. Прижатые друг к другу лодыжки ног

	8
	Утвердительные кивки. Наклон головы набок
	Отрицательные покачивания головой. Наклон головы вниз

	7
	Взгляды собеседников встречаются в течение более чем 2/3 времени беседы
	Взгляд исподлобья, свысока; прикрытые веки. Собеседник менее 1/3 времени смотрит в глаза, часто отводит взгляд

	8
	Прямой взгляд со слегка поднятыми бровями и улыбкой
	Взгляд искоса с нахмуренными бровями и опущенными уголками губ

	9
	Оценивающий взгляд — с ног до головы (и наоборот)
	Взгляд не спускается ниже области глаз

	10
	Расширение зрачков
	Взгляд поверх очков

	11
	Прихорашивание: у мужчин — поправить галстук, волосы, воротник, запонки, ремень и т. д.; у женщин — поправить волосы, часть одежды, использование губной помады и т. д.
	Отворачивание от собеседника, занимание «стартовой позиции», готовность уйти

	12
	Положение ног чуть шире обычного
	Постукивание ногой, ее дрожь

	13
	Демонстрация внутренней стороны рук и ног
	Для мужчин: руки со сжатыми кулаками на бедрах

	14
	Копирование жестов собеседника
	При курении струя дыма направляется вниз

	15
	Разворот корпуса в сторону собеседника
	Отказ менять позицию вслед за собеседником


Двум добровольцам предлагается выйти вперед. Им предсто​ит сыграть два этюда:
1) «Знакомство»: в нем обаятельный мужчина должен по​пытаться познакомится с очаровательной незнакомкой и добить​ся взаимности;
2) «Презентация»: в нем энергичный предприниматель дол​жен вызвать доверие к своим идеям и добиться их поддержки у влиятельного и богатого бизнесмена.
Каждый этюд длится по пять минут. Исполнители ролей оча​ровательной незнакомки и богатого бизнесмена получают по пять

листочков, на трех из которых написано слово «да», а на двух «нет». Листочки сворачивают надписями внутрь и тщательно пе​ремешивают. По ходу этюда каждый вытаскивает листок за лис​тком, и, если там написано «да», он должен поддаваться на уго​воры, если «нет», то всячески возражать.
Остальные участники внимательно наблюдают за признака​ми симпатии—антипатии, записывают жесты, стараясь уга​дать, какую очередную установку («да» или «нет») обыгрывают «актеры».
В конце упражнения каждый наблюдатель делится своими вы​водами о том, какие из жестов оказались наиболее информатив​ными.
3.4. Два участника игры, встав спиной друг к другу, по сигна​лу руководителя начинают двигаться в противоположные сторо​ны. Их задание — оглянуться одновременно, причем без какого- то сигнала со стороны: они должны почувствовать тот момент, когда партнер хочет оглянуться, и сделать то же самое. Затем они обмениваются своими ощущениями.
3.5. Все участники тренинга по очереди берут карточки, ле​жащие стопкой на столе, и сразу, без подготовки, продолжают высказывание, начало которого записано на карточке.
Группа прислушивается к интонации, голосу говорящего, видит его жесты — и оценивает степень искренности, откровен​ности. Если группа признала, что высказывание было «шаблон​ным», неискренним, его автору предоставляется еще одна попыт​ка выполнить упражнение после всех.
Примеры незаконченных предложений для этого упражнения: Чего мне иногда по-настоящему хочется, так это.»; Особенно мне не нравится, когда...; Мне знакомо острое чувство одиночества. Помню...; Мне очень хочется забыть, что...; Бывало, что близкие люди вызывали у меня почти ненависть; Однажды, когда...; Однаж​ды меня очень напугало то, что...; В незнакомом обществе я, как правило, чувствую...; У меня немало недостатков. Например:...; Даже близкие люди иногда не понимают меня. Однажды...; В обще​стве женщин (мужчин) я обычно чувствую себя...; Помню случай, когда мне стало невыносимо стыдно, я...; Мне случалось проявить трусость. Помню:...; Особенно меня раздражает то, что... — и т. д.
3.6. Каждый участник тренинга должен в течение 2—3 минут описать настроение какого-либо члена группы. Необходимо про​чувствовать человека, его состояние, эмоции, переживания и все 

это изложить на бумаге. Затем все тексты зачитываются вслух, а тот, о ком шла речь, подтверждает достоверность описания или опровергает ее.
4. Идентификация сходных психических состояний
Каждому члену группы предъявляют две фотографии, на ко​торых изображены лица людей, психические состояния которых различны, но похожи по внешним признакам. Например: «дело​вая сосредоточенность»—«внимательное наблюдение»; «спокойст​вие»— «безразличие», «уважение» — «заискивание» и т. д.
Задание: найти различия в психических состояниях людей, назвать их.
Методические рекомендации. Упражнение повторяется 10—20 раз с использованием новых фотографий. При первых де​сяти вариантах ответ дает один обучаемый, а вся группа участ​вует в обсуждении. Заключительную оценку дает преподава​тель.
5. Психологическое портретирование личности
5.1. Один из членов группы выходит из комнаты. Осталь​ные участники характеризуют его, называя положительные черты, свойства, привычки, другие проявления. Ведется «про​токол», записывается каждое высказывание с указанием име​ни автора.
Затем приглашается отсутствующий член группы, и ему за​читывается анонимный перечень мнений. Главная задача вошед​шего — определить, кто мог о нем такое сказать. Он называет кого-то из группы в качестве предполагаемого автора каждого из высказываний (не должно быть больше 10).
В заключение упражнения «секретарь» зачитывает перечень характеристик с настоящими именами их авторов. Выходит сле​дующий участник, и процедура повторяется.
5.2. Всем членам группы дается 3—5 минут для того, чтобы написать брачное объявление. Каждый составляет психологи​ческий автопортрет, выделяя те свои достоинства, которыми он хочет заинтересовать другого человека (не упоминая о своей внешности, имуществе и т. п.).
Затем все по очереди зачитывают свои объявления, а группа их редактирует, дополняя психологические портреты участни​ков тренинга.
5.3. Предлагается такая воображаемая ситуация: «Вы читае​те газету, где много брачных объявлений. Одно из них привлек​ло ваше внимание настолько, что сразу захотелось ответить это​му человеку».
Задание: составьте такое объявление — психологический портрет вашего «идеала» (не менее 10—12 его характеристик).
После выполнения задания все члены группы зачитывают свои объявления вслух.
5.4. Каждый член группы составляет список черт характера, свойств и качеств одного из участников тренинга. Нельзя указы​вать внешние признаки и такие, по которым очень легко иден​тифицировать описываемого. В такой психологической харак​теристике должно быть не менее 10—12 признаков. Затем каж​дый зачитывает свое «произведение» вслух, а группа решает, о ком идет речь.
После упражнения нужно проанализировать, какой психоло​гический портрет оказался самым точным и удачным.
6. Изучение поведенческих особенностей собеседника 8-т
Задание: попробуйте мысленно восстановить забавную картин​ку датского художника X. Бидструпа. Известно, что в изображен​ных четырех эпизодах хозяевами шляпы оказались представите​ли различных темпераментов: 1) холерического, 2) флегматичес​кого, 3) меланхолического, 4) сангвинического (соответственно).
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7. Изучение восприятия одного и того же события раз​ными психотипами
Задания. Ведущий загадывает любого из персонажей рисун​ка X. Бидструпа «На футбольном матче». Каждому участнику предлагается задавать вопросы, помогающие определить, кого за​гадал ведущий. Побеждает тот, кто, задав меньшее число вопро​сов, угадал задуманное.
Методические рекомендации. Условия упражнения можно ме​нять, усложняя требования. Например: задать не более пяти во​просов об анатомическом строении лица, мимике, а затем — не более пяти вопросов о позах, жестах и т. д.
[image: image39.png]ﬁ?ﬁ/@ %@é%@\





Развитое способности к межличностному взаимодействию
1. Выбор позиции в общении с собеседником §—*
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Задание. На рисунке изображены стол и шесть стульев. Звез​дочкой обозначено положение человека, с которым вам предсто​ит встретиться. Теперь вам нужно решить, какой стул лучше за​нять в каждом из следующих случаев:
1) с этим человеком вы будете играть в шахматы, и для вас важно выиграть. Пометьте выбранный стул буквой «А»;
2) вы собираетесь помочь человеку в разгадывании кроссвор​да. Пометьте выбранный стул буквой «Б»;
3) вам предстоит провести с человеком собеседование по по​воду его возможного приема в вашу маленькую фирму со спло​ченным коллективом. Пометьте выбранный стул буквой «В».
4) а теперь отметьте на рисунке буквой «С» свое собственное место, если вам как начальнику предстоит объявить выговор не​радивому сотруднику.
2. Установление психологического контакта в группе
Задание. Трем «инвалидам» предлагается договориться о ме​сте встречи. Группа разбивается на тройки, в каждой из кото​рых первый играет роль «глухого и немого»: он ничего не слы​шит, не может говорить, но видит и пользуется жестами и ми​микой; второй играет роль «глухого и паралитика»; он может говорить и видеть; третий — «слепой и немой»: он способен слы​шать и двигаться.
Методические рекомендации. Для того чтобы облегчить за​дачи, можно снабдить каждого из участников соответствующим реквизитом: повязками, приборами, значками и прочим. Через некоторое время нужда в этих напоминаниях отпадает, участни​ки усваивают свои роли, причем в каждой тройке складываются свои собственные способы общения.
Стремление участников найти решение задачи, интенсивное творческое взаимодействие между ними способствуют сплочению группы.
3. Выбор позиции в процессе общения
Задание: участник тренинга должен провести диалог с «опоз​давшим» на работу сотрудником с различных позиций: с пози​ции начальника («сверху»), с позиции подчиненного («снизу»), с позиции «на равных».

Методические рекомендации. Если упражнение сразу не полу​чается, руководитель сам проводит диалог с одним из участников, обращая внимание на интонацию, выбор жестов и мимики, уме​ние держать паузу в процессе общения в каждой из позиций.
4. Развитие навыков невербального общения
Задание. Один из двух участников тренинга должен передать другому информацию о каком-то событии (имеющем отношение к служебной деятельности), используя только неречевые сред​ства — жесты, мимику, позу, походку. Его партнер рассказыва​ет, что он понял, а первый участник оценивает правильность от​вета. Затем они меняются ролями.
Методические рекомендации: события могут быть представ​лены в письменном виде, взяты из газет, книг. Важно, чтобы в тексте содержалась информация о психических состояниях лю​дей: их переживаниях, чувствах, эмоциях. Упражнение разви​вает навыки точного и выразительного использования неречевых средств общения, наблюдательность, умение интерпретировать жесты и мимику партнера.
5. Развитие навыков ролевой игры
Задание. Оно сформулировано на карточке, которую каж​дый участник достает из стопки на столе и никому не показы​вает.
В ходе общей дискуссии на заданную тему каждый старается как можно точнее выполнять задание, а все остальные пытаются его определить.
Через 10—15 минут руководитель дает знак закончить дис​куссию, каждый вслух зачитывает свое задание, а группа оцени​вает, насколько хорошо он с ним справился. Набор заданий для участников дискуссии:
1) Ты должен внимательно слушать других, выступить не ме​нее 3 раз, повторять реплику предыдущего оратора, при этом спрашивая: «Правильно ли я тебя понял?»; вносить необходи​мые поправки в свои реплики.
2) Ты должен как минимум два раза высказаться во время дискуссии. Будешь слушать других только для того, чтобы во​время сменить направление разговора, под любым предлогом навязать другую тему.
3) Ты будешь активно участвовать в разговоре, выступишь не менее 3 раз, чтобы у других создавалось впечатление, что ты мно​го знаешь по этому вопросу, весьма опытен.
4) Ты — ярый спорщик. Ни в чем, ни с кем и никогда не со​глашаешься. Упорно отстаиваешь свою позицию во время дис​куссии.
5) Ты должен во всем со всеми соглашаться, легко и быстро меняя свою позицию.
6) Ты должен как минимум три раза высказаться, причем твои слова должны быть абсолютно не связаны с тем, что говорили другие (как будто ты не слышал того, что говорили до тебя).
7) Твое участие в разговоре должно быть направлено на то, чтобы помогать другим как можно полнее выразить свои мысли; после выступления каждого участника нужно делать небольшое резюме.
8) Твое участие в разговоре должно быть направлено на то, чтобы сплотить группу, способствовать взаимопониманию меж​ду ее членами.
9) Как минимум 5 раз постарайся вступить в разговор, давая оценки суждениям других участников дискуссии.
10) Ты очень деловой человек. Весь разговор тебе кажется беспо​лезным, поэтому ты периодически предлагаешь «подвести черту» и «сделать выводы».
11) Тебе очень скучно при этом разговоре, так как тема тебя совершенно не волнует.
12) Ты можешь вести себя так, как тебе хочется, не играя ни​какой специальной роли.
Подготовка к межличностной коммуникации
1. Овладение языком тела
Правила игры. Подготовьте карточки с цифрами по числу уча​стников игры (например 5). Оставив себе одну карточку, осталь​ные водящий раздает игрокам, которые будут хранить свой но​мер втайне от других. Все рассаживаются кружком, водящий сто​ит в центре. Он называет две цифры (скажем, 1 и 5). Игрокам, на карточках которых указаны эти цифры, нужно без слов узнать друг друга и поменяться местами, но водящий должен постарать​ся занять место одного из них. Если водящий опередит одного из 

игроков, оставшийся без места становится водящим, тасует кар​точки и вновь раздает их участникам. Игра продолжается до тех пор, пока каждый не побывает в роли водящего.
Методические рекомендации. В процессе игры важно наблю​дать за тем, каким образом игроки пытаются выяснить (втайне от водящего), кто их пара. Как язык тела при этом использует​ся? Как водящий улавливает сообщения, которыми обменивают​ся игроки? Что легче: сообщить другим свой номер или вычис​лить нужный номер среди остальных? Как игроки сигнализиру​ют друг другу о начале пересадки?
2. Овладение мимикой
Задание. Взяв в руки зеркало, попрактикуйтесь в выражении следующих эмоций в указанной последовательности: о радость; о печаль; о удивление; о отвращение;
о
страх;
о
гнев.
Попросите кого-нибудь определить, какие эмоции вы демонст​рируете. Меняйте порядок выражения тех или иных чувств. Уп​ражнение позволит выяснить, насколько хорошо вам удается выразить то, что вы хотите. Одновременно вы узнаете, насколь​ко точно партнер имеет определить по вашему лицу ваше состоя​ние. Затем можно поменяться ролями или привлечь к упражне​нию других людей.
Точность определения чужих эмоций можно оценивать в баллах.
3. Выбор необходимых средств общения
Задание. Участникам тренинга демонстрируется короткий (3—5 мин.) видеофрагмент, отражающий беседу сотрудника ми​лиции с гражданином.
Нужно проанализировать жесты, которыми пользовался ми​лиционер, целесообразность дистанции, на которой проходило общение.
Методические рекомендации. Подготовить несколько ви​деофрагментов с разными ситуациями такой беседы. Вместо видеофрагментов можно использовать комплект фотографий и слайдов.
4. Выбор интонации разговора
Задание. Фразы, записанные на карточке, нужно произнести с различными интонациями — в зависимости от ситуации (на​пример, твердо, уверенно, спокойно, доброжелательно, вопроси​тельно, осуждающе, ласково, доверительно, грубо, резко и т. п.).
5. Активизация невербальных средств общения
Задание. Свободно общаясь друг с другом, два человека дол​жны обязательно использовать самые разнообразные жесты, причем как можно более активно. Группа следит за тем, что​бы жесты выглядели естественными для темы разговора и ситу​ации.
6. Установление обратной связи между участниками общения
Задание. Каждый из участников должен сформулировать свои предположения о том, каким его представляет группа, как она к нему относится в целом.
Группа выступает в роли коллективного эксперта, но поправ​ляет участника только в случае очень значительного расхожде​ния с действительным восприятием этого человека.
7. Активное самораскрытие
Задание. Каждый член группы в течение 3—5 мин. должен рассказать о своих слабых сторонах, акцентируя внимание на сво​их ошибках в сфере межличностного общения.
После выступления всех участников руководитель проводит «инвентаризацию» всех слабых сторон членов группы (для рабо​ты на последующих занятиях).
8. Развитие навыков высказывания
Задание. Каждый участник должен продемонстрировать раз​личные стили поведения в конкретной ситуации. Например: «Ваш друг забыл вернуть вам деньги, взятые в долг на 1 месяц, хотя прошло уже целых три; потребуйте вернуть их, обращаясь к кому-либо из группы в различных стилях: агрессивном, неуве​ренном, уверенно-достойном».
Все члены группы должны пройти через это упражнение, при​чем обязателен ролевой обмен.
Другие ситуации для упражнения:
· друг разговорился, а вам нужно уйти;
· ваш товарищ устроил вам встречу с незнакомым человеком, не предупредив вас;
· люди, сидящие сзади вас в кинотеатре, мешают вам гром​ким разговором;
· друг рассказывает в компании сомнительные истории о вас.
9. Понимание себя и окружающих людей
Задание. Оно предназначено для каждой пары участников:
1. Встаньте (сядьте) спина к спине и постарайтесь вести ожив​ленный диалог о чем-то важном в течение 2—3 минут. Оборачи​ваться, разумеется, нельзя. Затем обменяйтесь впечатлениями.
2. Один из вас садится на стул, другой продолжает стоять. Вновь начните диалог. В течение 2—3 минут говорите о своих проблемах, затем поменяйтесь местами и продолжайте беседу.
3. Установите зрительный контакт, пообщайтесь без слов в течение 2—3 минут. Затем обменяйтесь своими впечатлениями, ощущениями.
Методические рекомендации. В этом упражнении пары мо​гут меняться после каждого задания произвольно или по жела​нию участников.
10. Передача смыслового подтекста голосом
Задание. Участники должны произнести слово «здравствуйте» с десятью оттенками: страха, удовольствия, дисциплинирования, удивления, упрека, радости, неудовольствия, достоинства, иро​нии, безразличия. Все заданные оттенки написаны на отдельных карточках; слушающие не знают, что именно хочет передать «здоровающийся», они должны определить это.
11. Развитие навыков невербального общения
Задание. Каждый участник по очереди изображает предметы, указанные в списке. Все остальные должны угадать, что имеет​ся в виду.
Например: «Я оставил...» (жестами, мимикой изображается, как причесывают волосы). Ответ: расческа.
Список может включать: компьютер, телефон, петлю, окно, дверь, скрипку, стакан, ручку, ключи, записную книжку и пр.

ОТВЕТЫ И РЕШЕНИЯ
Проверка подготовленности к межличностному познанию
4
1) Чтобы не принижать свой имидж в глазах начальника, не​обходимо хранить молчание до тех пор, пока он не оторвется от своих дел.
2) Визитку положено вручать правой рукой.
3) Упавшую во время деловой беседы ложку не поднимают.
4) Проходя мимо группы знакомых мужчин, женщина здо​ровается первой.
5) При встрече подчиненной с начальником она здоровается первой.
6) Рукопожатие при встрече знакомых мужчин не обязатель​но, но желательно.
7) Несомненно, одежда влияет на деловой успех.
8) В наружный карман пиджака кладут только носовой платок.
9) Перстень отрицательно влияет на имидж делового человека.
10) Престижен мужской силуэт, расширяющийся кверху.
11) С малознакомыми людьми лучше не шутить: есть люди, с которыми шутки плохи.
12) Лучший вариант деловой одежды — костюм, но может по​дойти и юбка с блузкой.
13) Косметика должна быть заметной лишь с близкого рас​стояния.
14) На прием принято надевать только белую сорочку, а галс​тук — неяркий.
15) Этим жестом начальник дает понять, что разговор окончен.
5
	Психическое состояние по мимическим схемам
	Номер позиции на рисунке

	Спокойствие, уверенность
	3

	ярость, отчаяние, ужас
	1

	Удовлетворенность
	4

	радость, восторг
	5

	Тревога, страх, обида
	2
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	Психическое состояние по схематическим позам
	Номер позиции на рисунке

	Робкий, виноватый, убитый горем
	6

	Высокомерие, пренебрежение, самоуверенность
	1

	Тревожность, ожидание, неуверенность
	4

	Растерянность, удивление, непонимание, сомнение
	2

	Смущение, застенчивость, печаль
	3

	Удивление, нерешительность, недоумение
	5


7. Тест (FMST).
Лицо девушки выражает следующие эмоции;
Счастье — III. Презрение — IX.
Грусть — X. Отвращение — I.
Удивление — VII. Интерес — VIII.
Гнев — VI. Решительность — IV.
Страх — V. Смущение — II.
8
1. «Мне трудно припомнить вчерашний день» — Л
2. «Я Вас внимательно слушаю, говорите же, ну» — Е
3. «Это произвол! Вы ответите за это!» — М
4. «Я требую немедленного исполнения моих указаний» — Р
5. «Нет, я не смогу это пережить» — У
6. «Вот это да»! — П
7. «Да, крепко я влип» — Ж
8. «Как невыносимо это ожидание!» — И
9
1 — «В»; 2 — «Г»; 3 — «Д»; 4 — «Г».
10
Ситуация 1 — «Б».
Ситуация 2 — «Б».
Ситуация 3 — «В».
Ситуация 4 — «А».

Ситуация 1 — «В» и «Г».
Ситуация 2 — «Б» и «Е».
Ситуация 3 — «Е» и «В».
12. Правильная последовательность: 2, 1, 12, 5, 10, 4, 9, 11, 6,
8, 7, 3.
13. 1) Сокол 2) Волк 3) Овцебык 4) Лиса (фенек) 5) Страус
6) Медведь 7) Филин 8) Леопард 9) Верблюд 10) Горный козел
Развитие способности к межличностному познанию
6. Рисунок X. Бидструпа


Развитие способности к межличностному взаимодействию
1
«А». Это место прямо напротив вашего партнера по шахма​там (возможно, потому, что в обстановке соперничества люди выбирают прзицию, которая предоставляет наилучший обзор действий противника).
«Б». Для совместного разгадывания кроссворда вы скорее все​го выбрали место рядом с человеком (то есть стул справа от обозначенного звездочкой). Это типично для взаимного располо​жения людей, которым предстоит заняться общим делом. В дан​ном случае особой необходимости наблюдать за действиями парт​нера нет, поскольку соревновательный момент хотя и присутст​вует, однако ощущается не столь остро.
«В». Для проведения собеседования о найме вы, наверное, выбрали место по диагонали, то есть во главе стола слева от кан​дидата. Для собеседований такое диагональное расположение — самое подходящее.
«С». Когда вы выбирали места для нелицеприятного разгово​ра, то, по всей вероятности, предпочли расположиться подаль​ше от своего визави, подсознательно дистанцируясь от не слиш​ком приятной миссии.
[image: image41.png]



ПСИХОЛОГИЯ ОБЩЕНИЯ В АФОРИЗМАХ
Самое важное в общении — услышать то, что не было сказано.
Я. Дракер
Когда мы наконец научимся слушать и понимать, мы узнаем гораздо больше об общении. Мы поймем абсолютную тщетность попыток ума возобладать над сердцем. Мы поймем, что существу​ют два языка — язык логики и язык эмоций — и что люди посту​пают скорее в согласии с тем, что они чувствуют, чем с тем, что они думают. Мы поймем, что до тех пор, пока людей не будут объе​динять добрые чувства, они будут почти неспособны общаться друг с другом из-за эмоциональных барьеров.
С. Коуви
Очень важное значение имеет, с кем ежедневно общаешься и кого слушаешь. В словах любого человека таится добрый или дурной дух. Пока мы их слушаем, мы этот дух в себя впитываем.
Г. Сковорода
У вас никогда не будет второго шанса произвести первое впе​чатление.
Дон Аминадо
Нельзя судить о человеке с первого взгляда. Достоинства обыч​но опутаны покровом скромности, недостатки прикрыты маской лицемерия.
Ж. Лабрюйер
Внешность имеет большое значение в жизни человека, и труд​но представить себе человека грязного, неряшливого, чтобы он мог следить за своими поступками.
АС. Макаренко
Мы предназначены своим телам, как моллюски своим рако​винам.
Платон
Добродетель не всегда делает лицо красивым, но порок всегда делает его уродливым.
Б. Франклин
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Илдюзия означает ощущение человека, верящего в то, чего нет.
Стендаль
Что юный видеть в зеркале привык,
То видит даже в кирпиче старик.
М. ас-Самарканди
Не торопись сказать, спеши увидеть.
Сервантес
Внешняя чистота и изящество должны быть выражением внутренней чистоты и красоты.
Б. Г. Белинский
Глупая красота — не красота. Вглядись в тупую красави​цу, всмотрись глубоко в каждую черту лица, в улыбку ее, взгляд — красота ее превратится мало-помалу в поразитель​ное безобразие.
И. А. Гончаров
Культура и внешний лоск — совершенно разные вещи.
Р. Эмерсон
Ложь, как и беременность, скрыть невозможно.
М. Пруст
Нужно уметь читать на человеческом лице...
Ничего хитрого, ничего мистического нет в том, чтобы по лицу узнавать о некоторых признаках духовных движений.
АС. Макаренко
Голос, лицо, жизнь и воля — не схожи у каждого с каждым.
Катон
Человек с длинным носом уверен, что все только о его носе и говорят.
Т. Фуллер
Если люди различны по целям жизни, по внутреннему содер​жанию жизни, то это различие непременно отразится во внешнос​ти, и внешность будет различная.
Л. Толстой

Самое важное в общении — увидеть то, что было сказано.
3. Графф
Ничто так не мешает быть естественным, как желание казать​ся им.
П. Буаст
Твоя внутренняя сущность складывается из всего, чего ты же​лаешь, что ты любишь, что сделал, во что веришь, о чем думаешь, что чувствуешь и к чему стремишься. С того момента, как ты ро​дился, и пока ты продолжаешь дышать, все эти нити продолжают складываться в узор твоей неповторимой индивидуальности.
Э.
Кюблер-Росс
От глаз к сердцу проложена дорога, которая не проходит че​рез интеллект.
Г. Честертон
Человек не только любит себя в других людях; он еще видит себя в других.
П. Гример
Того, кто суетится, не очень уважают; внушает уважение толь​ко безмятежность.
Ж. Сталь
Мы должны стремиться не к тому, чтобы нас всякий понимал, а к тому, чтобы нас нельзя было не понять.
Вергилий
Симпатия — проявление родства душ.
А Декурсель
Искренность всегда нуждается в доказательстве.
Дж. Кеннеди
Эмоции — это древний язык, на котором природа обращается к человеку.
Б. Швебель
Если бы вещи воспринимались такими, какие они есть в дейст​вительности, телесная красота значительно бы поблекла.
Г. Браун
Достоинства не так бросаются в глаза, как пороки.
Древнеиндийское изречение
Любое человеческое творение, будь то литература, музыка или живопись, -V- это всегда автопортрет.
'
С. Батлер
\
Темперамент — возбуждаемость, сумма и степень ощущений и желаний; характер — сдержанность, степень самообладания.
В.
Ключевский
Характер — нравственный порядок, видимый сквозь среду индивидуальной природы.
Р. Эмерсон
Глаза никогда не обманывают, даже стараясь обмануть.
Р. Соммер
Когда глаза говорят одно, а язык другое, опытный человек больше верит первым.
Р. Эмерсон
Глаза отражают врожденные качества, губы — то, каким че​ловек стал.
Неизвестный автор
Из слов человека можно только заключить, каким он наме​рен казаться, но каков он на самом деле, приходится угадывать по его мимике...
Ф. Шиллер
Беседуя с начальником, мужчина учится втягивать голову в плечи, беседуя с женщиной — учится подбирать живот.
Элси Аттенхофер
Лицо человека выражает и его характер, и темперамент. Глу​пое лицо выражает лишь физические свойства — например, креп​кое здоровье и т. д. И все-таки нельзя судить о человеке по его лицу, ибо физиономии людей, равно как манера держать себя, отличаются переплетением столь различных черт, что тут очень легко впасть в заблуждение, не говоря уже о несчастных

обстоятельствах, которые обезображивают природные черты и не позволяют душе отразиться в них...
Д. Вовенарг
/
Самая занимательная поверхность на земле — этр человечес​кое лицо.
Г. Лихтенберг
$
Лицо человека высказывает больше и более интересные вещи, нежели его уста: уста высказывают только мысль человека, лицо — мысль природы.
А Шопенгауэр
У человека с открытой душой и лицо открытое.
Ф. Шиллер
Человека хорошего, благожелательного и искреннего можно узнать и по его глазам.
Марк Аврелий
\
Есть лица, в которых выражения не больше, чем в других ча​стях тела.
Я. Готорн
Есть лица, подобные пышным порталам,
Где всюду великое чудится в малом.
Есть лица — подобия жалких лачуг,
Где варится печень и мокнет сычуг,
Иные холодные, мертвые лица
Закрыты решетками, словно темница.
Другие — как башни, в которых давно
Никто не живет и не смотрит в окно.
Н. Заболоцкий
Лицо должно отражать личность. Это отражение называется физиогномией. Есть люди, у которых лицо ничего не выражает, и есть люди с сильным выражением, хотя на них «лица нет». Потому можно сказать, что есть лица без физиогномий и есть физиогномии без лиц.
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Если глупость отсутствует на лице — значит, она присутству​ет в уме, причем в троекратном размере.
Ч.
Лэм
Сложна дорога жизни, но она
На лицах наших запечатлена,
Вот здесь любовь морщину начертала,
А рядом с нею ненависть видна.
На лицах ясно доброе начало,
И злая сущность тоже нам ясна.
И все ж мы друг о друге знаем мало:
Не каждый разбирает письмена.
Мирза-Шафи
После определенного возраста наше лицо становится нашей биографией.
С. Озик
В пятьдесят лет у каждого человека лицо такое, какого он за​служивает.
Д. Ору элл
В одной улыбке состоит то, что называют красотой лица: если улыбка прибавляет прелести лицу, то лицо прекрасно; если она не изменяет его, то оно обыкновенно; если она портит его, то оно дурно.
Л. Толстой
Ничто не придает столько выражения в жизни, как жесты, движения рук, особенно при душевных волнениях; без жестов самое живое лицо маловыразительно.
Г. Лессинг
Рука — исключительная характеристика человека.
Ч.
Белл
В отличие от других частей тела, которые помогают говоря​щему, руки говорят сами за себя: они спрашивают, выражают страх, радость, горе, раскаяние, показывают умеренность, изо​билие, обозначают число и время.
Квинтилиан
В походке есть своего рода красота, пренебрегать которой не годится. Она или привлекает, или отталкивает.
Овидий
Манеры до некоторой степени указывают на характер челове​ка и служат внешней оболочкой его внутренней природы.
Н. Шелгунов
\
Если человек тщеславен и нескромен, любит краснобайство​вать и плоско шутить, всегда доволен собой и презирает окружаю​щих, развращен душой, лишен порядочности и чести и если вдо​бавок он красив собой и хорошо сложен — у него есть все каче​ства, чтобы кружить головы многим женщинам.
Ж. Лабрюйер
Головы иных, высокорослых людей походят на дома, верхние этажи которых меблированы всего хуже.
Ф. Бэкон
Язык — одежда мыслей.
С. Джонсон
Язык не может быть плохим или хорошим... Ведь язык — это только зеркало. То самое зеркало, на которое глупо пенять.
С.
Довлатов
Не физиономии бывают обманчивы, а манеры и особенности речи.
Г. Левис
Суди о человеке больше по его вопросам, чем по его ответам.
Вольтер
Голос — это пограничная полоса между физическим и духовным.
И. Перец
Кто смеется последним, тот дурак.
В.
Лукьянов
Если одежда — способ самовыражения женщины, то многим женщинам сказать почти нечего.
Неизвестный автор
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Небрежность в одежде свидетельствует о расслабленности духа, если только под этой небрежностью и распоясанностью не скрывается двуличие.
М. Сервантес
Не всегда пышная шляпа покрывает достойную уважения голову.
Т. Фуллер
Когда присмотришься к русскому добродушию, видишь его очень похожим на азиатское безразличие.
М. Горький
Русский человек обыкновенный гвоздь вколачивает, и то с надрывом...
С.
Довлатов
Русский ум всего ярче сказывается в глупостях.
В. Ключевский
Русский энтузиируется по-своему: в такие минуты русская женщина ударяется в слезы, мужчина впадает в грусть.
В.
Ключевский
Несправедливо упрекать русский народ в том, что он ознаме​новывает некоторую долю предоставленной ему свободы разны​ми пороками — пьянством, воровством, мошенническими замаш​ками и проч. Но это не оттого, что ему дана некоторая свобода, а оттого, что ему недоставало ее.
А Никитенко
Есть соответствие между необъятностью, безграничностью, бесконечностью русской земли и русской души, между геогра​фией физической и географией душевной. В душе русского на​рода есть такая же необъятность, безграничность, устремлен​ность в бесконечность, как в русской равнине.
Н. Бердяев
Женщины, как дети, любят говорить «нет». Мужчины, как дети, принимают это всерьез.
Неизвестный автор
У мужчин глаза, чтобы видеть, у женщин — чтобы быть за​меченной.
Молдавская пословица

Интуиция дана женщине для того, чтобы угадывать у мужчи​ны намерения, о которых он не догадывается.
Ж. Деланкур
Интуиция позволяет жене возразить мужу раньше, чем тот успевает открыть рот.
У женщины поразительная интуиция: она может догадывать​ся обо всем, кроме самого очевидного.
О. Уайльд
Идеальный мужчина не пьет, не курит, не играет на скачках, никогда не спорит и не существует.
Неизвестный автор
Плодовитость воровской речи напоминает плодовитость рыб — чем больше они мечут икры, тем больше ее погибает (характер​ная черта низших организмов). Только наиболее сильные из этих слов выживают в жесткой борьбе за существование, остальные постепенно расплываются в значении и гибнут, не поддержан​ные верхами воровской среды.
Д. Лихачев
Жаргон — гнойный словарь, где каждое слово кажется мерз​ким звоном колокольного чудовища... гнусным исчадием, извле​чением из клоаки.
В.
Гюго
Чем выше ты поднимаешься наверх, тем больше нижнего белья видят окружающие.
Д. Мэдден
Зрение — самое благородное из внешних чувств. Четыре дру​гих чувства просвещают нас только через посредство прикасаю​щихся органов: мы слышим, ощущаем, обоняем и осязаем все благодаря прикосновению; зрение же стоит неизмеримо выше, оно утончается, превозмогая материю и приближаясь к духов​ным способностям.
И. Гёте
Внимание — это та единственная дверь нашей души, через которую все, что есть в сознании, непременно проникает.
У. Ушинский
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Запоминать умеет тот, кто умеет быть внимательным.
С.
Джонсон
Логика — грамматика памяти.
Неизвестный автор
Память записывает благодеяния карандашом, а обиды выре​зает на меди.
С.
Сегюр
Память об обидах долговечнее, нежели память о благодеяниях.
А Вильмен
Странная все-таки вещь интуиция — и отмахнуться от нее нельзя, и объяснить невозможно.
А Кристи
Интуиция — это то, что заменяет женщине здравый смысл.
Английское изречение
Интуиция — это ум воображения.
Р. Декарт
Если человек положится на свою интуицию и постарается ей не изменять, весь мир вскоре окажется у его ног.
Р. Эмерсон
Слушайся своей интуиции. Единственное правильное знание — это доверие к своему внутреннему чувству. Обрети мужество, чтобы следовать ему.
Ф. Мэтсер
Оптимиста интуиция обманывает чаще, чем пессимиста.
Э.
Севрус
Всякое ощущение притупляется, когда повторяется часто.
Жорж Санд
Кто не может сосредоточиться в себе или увлекается чем-ни​будь, то видя не увидит, слыша не услышит, вкушая не разли​чит вкуса.
Конфуций
Слабый ум подобен микроскопу, в котором увеличиваются мелочи и который не способен воспринять что-либо крупное.
Ф. Честерфилд
Мысль никогда не движется по прямой дороге, а заходит в тупики и закоулки, цепляясь за второстепенные данные, иногда вовсе не имеющие отношения к предмету, на который было пер​воначально направлено внимание... Нужно много терпения и тер​пимости к рассказчику, чтобы следить за сложной линией его повествования... Судье, сверх терпения и самообладания, необ​ходимы в таких случаях известные навыки и искусство, чтобы направлять на надлежащий путь показания свидетеля, не сму​щая последнего и не заметая и без того неясную тропинку рас​сказа.
АФ. Кони
Слабые глаза ограничивают зрение, слабая проницательность ограничивает поступки.
Ф. Филд
Чем меньше мы видим, тем меньше воображаем.
Ж. Дюссо
Существует достаточно света для тех, кто хочет видеть, и дос​таточно мрака для тех, кто не хочет.
Б. Паскаль
Чутье — внутренний голос с весьма нечеткой дикцией.
Неизвестный автор
Первое условие для умения видеть — это иметь добрые глаза. А вот если они замутнены страстями, то есть каким-нибудь лич​ным интересом, — суть вещей от вас ускользает.
Г. Флобер
По внешнему виду не судят только самые непроницательные люди.
О. Уайльд
Хороший глаз — дело наживное. Поработайте, не ленитесь, над зрением. Держите его, как говорится, в струне. Попробуйте месяц или два смотреть на все с мыслью, что вам это надо обя​

зательно напиоать красками. В трамвае, в автобусе, всюду ОМОТ* рите на людей именно так. И через два-три дня вы убедитФОЪ» ЧТО до этого вы не видели на лицах и сотой доли того, что а&МГГИЛМ теперь. А через два месяца вы научитесь видеть, и вам УЖА М надо будет понуждать себя к этому.
К. Паустшмий
Моя наблюдательность приобрела сторону инстинкта: Йё'Ьр#* небрегая телесным обликом, она разгадывала душу — SftyXH сказать, она так метко схватывала внешность человека, tfert час проникала в его внутренний мир; она позволяла м яёшть жизнью того, на кого была обращена, ибо наделяла меняодЬМб* ностью отождествлять с ним себя самого.
"1
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�В восприятии и оценке людьми друг друга были зафиксированы индивидуаль�ные, половые, возрастные, профессиональные различия. Выявлено, что дети учат�ся сначала распознавать экспрессию по мимике, затем им становится доступным понимание эмоций и взаимоотношений других людей. В целом дети больше, чем взрослые, ориентированы на сопутствующие признаки (прическа, одежда, укра�шения и др.). Установлено, что учителя и преподаватели замечают и оценивают в своих учениках иные качества, чем ученики и студенты — у своих педагогов.


Существенное влияние на процесс восприятия оказывает профессия наблю�дателя. Так, при оценке людей педагоги весьма сильно ориентированы на речь воспринимаемых, а, например, спортивные тренеры прежде всего замечают осо�бенности телосложения человека.


� Позиция наблюдателя — это актуальная динамическая установка, предвос�хищающая конкретные формы деятельности или общения. Она указывает на готовность мыслей и чувств человека действовать определенным образом.


� Кстати, Клеопатра, будучи египетской царицей, вопреки распространен�ному мнению, сама египтянкой не была. Она происходила из македонско-гре�ческой династии Птолемеев, правивших Египтом с 305 по 30 г. до н. э.; осно�вателем династии был Птолемей, один из полководцев Александра Македон�ского.
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� По имени итальянского судебного психиатра и антрополога Ч. Ломброзо (1835—1909); реакционное учение, объясняющее преступность врожденными биологическими свойствами преступника.


� Психическая патология проявляется главным образом в двух совершенно непохожих заболеваниях — шизотимии и циклотимии. Шизотимия характе�ризуется своеобразным мышлением больных, нелюдимостью, утратой эмоци�ональных контактов с внешним миром. Шизотимики словно живут в своем соб�ственном мире и все происходящее вокруг видят в ином ракурсе, чем люди здо�ровые. Циклотимия (маниакально-депрессивный психоз) характеризуется рез�кими перепадами эмоциональных состояний, когда период приподнятого на�строения и высокой активности резко сменяется глубокой подавленностью, депрессией.
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� Эти термины произошли от названий зародышевых листков. Согласно существовавшей в то время точке зрения, из эндодермы (внутреннего зароды�шевого листка) развиваются внутренние органы, из мезодермы (среднего заро�дышевого листка) — кости, мышцы, сердце, кровеносные сосуды, из эктодер�мы (внешнего зародышевого листка) — волосы, ногти, рецепторный аппарат, нервная система и мозг.


� Под психологическими уловками понимаются такие недопустимые (с точ�ки зрения нравственности) приемы спора, дискуссии, полемики, которые осно�ваны на психологическом воздействии на собеседника с целью ввести его в со�стояние раздражения» сыграть на его самолюбии, других психологических осо�бенностях.


� Термин объективность не следует абсолютизировать. И эта оговорка отно�сится не только к психологии межличностного общения. Биографы Эйнштейна повествуют об одном поучительном разговоре. Когда молодой Вериер фои Гей�зенберг поделился с Эйнштейном планами создания физической теории, кото�рая целиком основывалась бы иа наблюдаемых фактах и не содержала никаких домыслов, тот с сомнением покачал головой: * Сможете ли вы наблюдать данное явление, зависит от того, какой теорией вы пользуетесь*. Теория определяет, что именно можно наблюдать.


� Под этим термином большинство людей понимают прибор, способный определить, когда человек лжет, а когда говорит правду. На самом деле хороший полиграф должен одновременно регистрировать множество физиологических показателей; он определяет вовсе не уровень правды в ответе, а степень волне�ния проверяемого человека, что лишь косвенно связанно с его искренностью.


!ЕЕ ГЙЯНА 7. МЕТЕШЬ! ПП2НЯНИЯ ЛИЧНОСТИ ПАРТНЕРА
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� Жаргон — слово французского происхождения, оно означает социальную разновидность речи, отличающуюся от общенародного языка специфической лексикой и фразеологией.


� Значение слова «татуировка» до сих пор окончательно не выяснено. В Большой Советской Энциклопедии говорится, что это слово полинезийского происхождения. Я.М. Коган, ссылаясь на иностранные источники, приводит еще несколько вариантов его происхождения. По одному из них, это слово — звуко�подражание: «тат-тат-тат» — звук троекратного постукивания по инструменту, с помощью которого производится татуировка. По другой версии, корень слова соответствует яванскому тату «рана».


Нмтидпииик; пвитилии ПРЕСТУПНИКОВ


� Модель (карта) мира — субъективное представление человека о реальном мире. Поскольку социальную жизнь человека наполняет множество объектов, людей, вещей и событий, для того чтобы хоть как-то в них ориентироваться, каж�дый человек создает свои «карты» этого мира, упрощая его. У него появляются карты семейных отношений, карты общения с начальником, коллегами. Они включают описание различных ситуаций, с которыми он сталкивается, и описа�ние путей выхода из них. Тем самым формируется его собственное представле�ние о мире, в котором он живет. При этом реальный окружающий мир (объек�тивная реальность) гораздо богаче, чем те идеи, которые человек имеет относи�тельно него (Любимов А.Ю. Мастерство коммуникации. — М., 2000).


� Здесь и далее значок говорит о том, что правильные ответы можно найти в конце книги.





