26.03.2020

Занятие №9

Тема: Возможности распознавания языка тела.
Задание.

1.Прочитайте текст. 

2.Составьте план.
3.Напишите конспект в соответствии с планом.
4.Выполните тест.
Приложение

Особенности невербальных средств общения: позы, жесты, мимика.
Умение общаться, расположить к себе собеседника и найти к нему подход – это искусство, которое позволяет достичь успехов, как в личной, так и в профессиональной, общественной сфере. Согласно исследованиям, поведение человека оценивается с точки зрения невербальных средств общения – через жесты и мимику, движения и позы, выражение лица, взгляд, улыбку и пр. Невербальная коммуникация свидетельствует об эмоциональном состоянии человека, о его чувствах и особенностях характера.
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Благодаря классификации невербальных средств общения можно распознать (понять) мотивы поведения собеседника (его мечты, настроение, ожидания, намерения, переживания), достичь с ним наивысшей степени психологической близости. Для лучшего понимания особенностей невербального общения следует ознакомиться с основными видами коммуникации и их характеристикой.
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Кинесика
Кинесика – отрасль психологии, изучающая эмоциональные реакции человека с точки зрения его экспрессивных выразительных движений (телодвижений). В данном аспекте, в качестве основных невербальных средств общения рассматриваются: поза, выразительность жестов, мимика, особенности походки, взгляд. Считается, что информация, которую собеседник хочет донести с помощью речи, может значительно отличаться от реально испытываемых им чувств.
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Поза

Позы, принимаемые человеком в процессе беседы, свидетельствуют о его истинных намерениях, красноречивее жестов и мимики. Совладать со своими эмоциями легко, но контролировать позы при общении сложнее.

Современные психологи подразделяют позы на три типа:

1. Доминирование – человек нависает, старается смотреть сверху вниз, сидит, откинувшись назад, закинув ногу на ногу. Зависимость – индивидуум опускает голову, сидит, плотно сжав колени, теребит пальцы.

2. Закрытость – оппонент сцепляет пальцы, закрывается путем скрещивания рук, ног, отстраняется от собеседника, отводит взгляд. Открытость – индивидуум, расположенный к общению, отличает расслабленная поза, широкая улыбка, раскрытые ладони, вытянутые ноги, повернутое к собеседнику туловище.

3. Противостояние – выражается приподнятым подбородком, сжатыми кулаками, раскинутыми либо расположенными на бедрах, боках руками. Гармоничность – проявляется в умиротворенной позе говорящего, его добродушном взгляде.

Жесты
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С помощью данных невербальных элементов коммуникативного общения наши предки пытались достичь взаимопонимания еще с древних времен. Движения головы, жестикуляция рук способны передать эмоциональное состояние собеседника – его перевозбуждение, грусть, радость, гнев и пр.

В невербальном смысле язык жестов классифицируют по следующим видам:

· модальные – передающие отношение участников разговора (доверие/недоверие, одобрение/несогласие, удовлетворение/недовольство);

· коммуникативные – используются при запретах, утверждении, прощании, приветствии, привлечении внимании и т.д.

· описательные – выражают эмоциональную окраску в контексте определенных высказываний.
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Мимика
Мимические реакции считаются одним из главных показателей истинных чувств собеседника. Согласно исследованиям, если индивидуум сохраняет неподвижность лица, то информация о его личностных характеристиках теряется на 15 %. Психологами отмечены более 20 000 различных невербальных трактовок выражений лица. Основными считаются такие эмоциональные состояния, как:

· гнев;

· страх;

· раздражение;

· печаль;

· удивление;

· радость;

· отвращение.

При изменении эмоционального состояния у человека начинает динамично меняться конфигурация всего лица, главным образом, губы, брови и лоб.
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Походка
Походка олицетворяет жизненную позицию индивидуума. Анализируя стиль передвижения человека можно судить об особенностях его характера, возрасте, самочувствии и даже профессии. По динамике, ритму и амплитуде шага психологи узнают о таких состояниях, как гордость, страдание, болезнь, гнев, решительность, счастье и пр. «Легкая» походка выдает приподнятое настроение, радость, уверенность в себе. «Тяжелая» – характерна для угрюмых лиц, которые находятся в унынии либо состоянии гнева. «Вялая», «плетущаяся» – бывает у страдающих, неуверенных в себе лиц.
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Взгляд
Визуальный контакт – невербальный сигнал, являющийся наиболее важным элементом в искусстве общения. Прямой, заинтересованный взгляд располагает собеседника к себе, вызывает симпатию. Слишком долгий взгляд воспринимается как вызов, чрезмерный интерес собеседника. Короткий, наоборот – дает основания полагать, что оппонент неискренен, скрывает информацию. Оптимальным считается – обмен взглядами в 10 секунд.

Также стоит учитывать национальный фактор, к примеру, азиаты (японцы, корейцы) не смотрят часто на лица, европейцы отличаются прямым взглядом. В зависимости от специфики психологи выделяют следующие типы взглядов:

· социальный – характерен для светского, непринужденного общения;

· деловой – используется в рабочей атмосфере (при заключении деловых контрактов, собеседовании и т.д).;

· интимный – олицетворяет заинтересованность, влюбленность и пр.;

· взгляд «искоса» – может свидетельствовать о враждебности, зависти, критичности, подозрительности.

Глаза способны передавать самые тонкие сигналы эмоционального состояния индивидуума. Сужение/расширение зрачков происходит у человека на бессознательном уровне в зависимости от его настроения и состояния организма. Возбужденный, заинтересованный в чем-либо человек, будет иметь расширенные в 4 раза зрачки. Мрачное, депрессивное состояние приводит к сужению зрачков.

Просодика и экстралингвистика
Просодика и экстралингвистика анализируют индивидуума с точки зрения таких невербальных элементов, как:

· Интонация – позволяющая определить мысли, чувства, переживания, настроение собеседника;

· Громкость – характеризует волевые устремления, эмоциональное состояние человека (истеричность, уравновешенность и пр.);

· Тембр – выдает характер индивидуума. Высокий тембр – признак самоуверенности либо волнения, низкий – расслабленности и мягкости, грудной – повышенной эмоциональности.

· Пуаза – позволяет придать словам дополнительную значимость и вес. Собеседник с помощью паузы может взять время для размышления, передать свои эмоции (обиду, удивление, несогласие).

· Вздох – не имеет словесного содержания, но может красноречиво выражать безысходность, трагичность, печаль.

· Смех – способен разрядить обстановку и воодушевить (веселый, комичный). Либо наоборот – расстроить, понизить самооценку (язвительный, циничный, злорадный).

· Плач – выражает переизбыток чувств собеседника.

· Кашель – интерпретируется как желание человека символически что-то «отрыгнуть» либо недоумение, несогласие с чем-либо.
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Такесика
Такесика изучает невербальные динамические способы общения – рукопожатие, поцелуй, похлопывание. Учеными доказано, что прикосновения являются биологически необходимой для человека формой стимуляции. Индивидуум использует разные виды прикосновений в зависимости от статуса, возраста, пола партнера.

· Рукопожатие – может быть равноправное, доминирующее (крепкое, с рукой, расположенной сверху), покорное (слабое, рука находится снизу).

· Похлопывание по плечу – такесический прием, который применяется при условии близких отношений собеседников, а также при их социальном равенстве.

· Поцелуй – используется при близком общении – родственников и знакомых (дружеский), влюбленных пар (интимный).

Неправильное применение данных такесических элементов может привести неадекватной реакции оппонента, к конфликтным ситуациям.
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Проксемика
Проксемика основана на построении межличностных отношений между индивидуумами с использованием пространственных ограничений. С точки зрения проксемики к невербальным средствам коммуникативного общения относятся:

· Дистанция

· Ориентации

· Дистанция

Психологами установлены несколько норм «близости» (расстояний пространственного типа):

· Интимное – предназначено для наиболее близких людей (0-45 см.)

· Персональное – позволяющее общаться с общими знакомыми (45-120 см).

· Социальное – рекомендовано для официального общения с малознакомыми людьми.

· Публичное – позволяет воздерживаться от общения либо выступать перед аудиторией.

Собеседник, придерживающийся вышеуказанных норм, не только оказывает благоприятное впечатление, но и сам чувствует себя более уверенно и комфортно.

Данные средства общения могут варьироваться в зависимости от национальности, общественного положения и страны проживания индивидуума. Также имеет значение пол, возраст и личностные характеристики человека.
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Ориентация

Такой проксемический компонент как ориентация, передает различные оттенки эмоционального состояния человека, с точки зрения угла общения и направления партнера. Поворот носка ноги и тела может сигнализировать об отношении человека к оппоненту. Участник переговоров, решивший завершить обсуждение, непроизвольно совершает разворот тела в сторону выхода. В деловой коммуникации места за столом переговоров также имеют значение:

1. напротив – характеризует конкурентно-оборонительную позицию, при которой участники жестко отстаивают свою точку зрения;

2. с одной стороны – наиболее удобный вариант для совместного обсуждения проблем и выработки общего решения;

3. угловое расположение – позволяет вести дружескую и непринужденную беседу;

4. по диагонали – положение свидетельствует об отсутствии заинтересованности, нежелании участника разговора взаимодействовать.

Тест «Знаток невербального общения»
Инструкция: выберите один из предложенных ответов.

1.Чтобы беседа была эффективной, необходимо смотреть собеседнику в глаза:
А)все время разговора;
Б)2/3 времени разговора;
В)половину времени разговора;
Г)иногда.

2.Если во время разговора Ваш собеседник, сидящий напротив, откинулся на спинку стула и скрестил руки на груди, значит:
А)он готов внимательно Вас слушать;
Б)ему приятно с Вами общаться, он заинтересован;
В)ему не интересна тема беседы, он не согласен с Вами;
Г)ему просто некуда девать руки.

3.Известно, что эмоциональное состояние влияет на походку человека. Самый широкий шаг человек делает, когда испытывает:
А)скуку;
Б)гордость;
В)печаль;
Г)досаду.

4.Какой из жестов говорит о превосходстве партнера, его доминировании?
А)постукивание по столу пальцами;
Б)потирание ладоней;
В)руки в боки на пояснице;
Г)почесывание шеи.


5.Если человек во время разговора касается Вас рукой, он показывает Вам:
А)свою неприязнь;
Б)свое желание Вас ударить;
В)свою неуверенность;
Г)свое расположение к Вам.

6.Если человек непроизвольно в разговоре с Вами повторяет Вашу позу, жесты, слова, мимику, то он, очевидно:
А)неуверенный в себе человек, все копирует;
Б)нервничает, взволнован;
В)хочет поскорее расстаться с Вами;
Г)расположен к Вам, согласен с Вами.

7. Если Ваш собеседник откинулся на стуле, закинул ногу за ногу и руки за голову:
А)он устал, хочет расслабиться;
Б)он демонстрирует свое превосходство, всезнайство;
В)он открыт для равноправного диалога;
Г)он сосредоточен, всецело поглощен темой разговора

8.Если во время разговора собеседник начинает собирать с одежды несуществующие ворсинки, значит:
А)он хочет произвести впечатление человека аккуратного, щепетильного;
Б)он выигрывает время для раздумий;
В)он сдерживает свою реакцию неодобрения;
Г)он неуверен в себе, замкнут.

9.Верхом на стуле обычно сидит человек:
А)замкнутый, необщительный;
Б)показывающий свое превосходство;
В с низким уровнем культуры;
Г)испытывающий нехватку времени.

10.Если человек свел руки за спиной и одна сжимает другую, это означает:
А)он пытается себя сдерживать, контролировать;
Б)он чувствует свое превосходство;
В)он доволен ситуацией, расслаблен, искренен;
Г)он оценивает Ваши слова.

11.Каково влияние невербальной коммуникации в общении?

A)20%

Б)40%

В)70%

Г)85%

12.Что понимается под “такесикой”:

А) процесс передачи вербальной информации;

Б) прикосновение людей друг к другу во время общения;

В) визуальный контакт.

13.Что относится к неречевому общению:

А) взгляд;

Б) телефонный разговор;

В) чтение стихотворения вслух.
