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Аннотация
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Методическое пособие предназначено для студентов и преподавателей психологии общения средних профессиональных учебных заведений.
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АННОТАЦИЯ

Методическое пособие «Психология общения в картинках, часть 5» включает следующие разделы: общение как взаимодействие (этика общения), общение как восприятие людьми друг друга (восприятие и познание людьми друг друга, личность и общение), список источников информации (список литературы, список источников иллюстраций).
Методическое пособие содержит 65 картинок и  5 таблиц.
Методическое пособие предназначено для студентов и преподавателей психологии общения средних профессиональных учебных заведений.
3. ОБЩЕНИЕ КАК ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ (ИНТЕРАКТИВНАЯ СТОРОНА ОБЩЕНИЯ)

3.5. ЭТИКА ОБЩЕНИЯ
Определение понятий «этика общения» и «культура общения»

Относительно понятия «этика» можно утверждать, что оно имеет два значения: первое - это синоним самой морали, второе - это учение о морали. Под моралью, в свою очередь, здесь понимается система ценностей, качеств, особых норм, определяющих выбор человеком своего отношения к миру и к окружающим людям. 
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Рис. 202. Этика общения

Этика общения в массовом сознании, как правило, отождествляется с этикой поведения, с культурой поведения, с этикетом, с культурой общения, с культурностью, с вежливостью и т.д. Объем понятия «культура общения» шире, чем объем понятия «этика общения». Понятие культуры общения включает в себя всю совокупность ценностей, качеств, норм, поведенческих стереотипов. Этика общения рассматривает нравственный аспект этих ценностей, качеств, норм. Во-вторых, культура общения не ограничивается лишь поведенческим уровнем, качественной оценкой поведения, она включает в себя как культуру этикета, культуру поведения, культуру речи, чувств, мимики, жестов, так и психологическую культуру субъектов общения, культуру сознания, то есть культура общения является неотъемлемой частью культуры личности вообще. 
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Рис. 203. Культура общения

Духовная культура общения характеризуется ориентацией на гуманистические ценности, должна быть построена с учетом природных и социальных особенностей индивидуальностей партнеров по общению, должна отличаться высокой нравственностью выбора средств общения, соответствующим гуманистическим ценностям. Культура общения предполагает благородные цели общения, культуру понимания, сопереживания, ответственное отношение к своим словам и поступкам, она проявляется в деликатности, в чувстве такта, в умении «не замечать» человеческих слабостей и недостатков того, с кем общаешься, а, наоборот, увидеть в нем такие достоинства, которыми можно действительно искренне восхищаться и не бояться при этом ущемить свое достоинство и т.д. 

Этика общения является, можно сказать, ядром, сущностью культуры общения, связаны они самым тесным образом и в самых разносторонних аспектах.

Ценностная ориентация процесса общения, общекультурные ценности. Этические принципы общения
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Рис. 204. Ценности общения

В общении общекультурные ценности (такие как добро, красота, правда, свобода, любовь, справедливость, равенство) обнаруживают себя в таких специфических, проявляющихся только в процессе общения как: тактичность, отзывчивость, предупредительность, учтивость, корректность, обходительность, снисходительность, деликатность, вежливость, толерантность. Все ценности общения самым непосредственным образом связаны с самоценностью человеческого морального достоинства. Ценность человека как важнейшая ценность культуры вообще и культуры общения, в частности, определяет стержень ценностного каркаса общения и основу ценностной «системы координат» общения. 

Ориентация партнеров по общению на следование гуманистическим ценностям и, прежде всего, на признание достоинства и чести своего партнера характеризует нравственное содержание этики общения. Таким образом, несмотря на то, что весьма сложно строго определить строгую иерархию ценностей общения, можно утверждать, что ориентация на самоценность человеческой личности, на признание уважения ее чести и достоинства, является доминирующим, интегрирующим фактором ценностной структуры гуманистической этики общения. Ориентация на эту ценность в общении выражается в определенных конкретных ценностных предпочтениях, набор которых существенным образом не отличаются в разных социокультурных типах общения, но иерархическая значимость которых различна. Так, к примеру, ценность гостеприимства признается в любой культуре общения, но в ряде из них она приобретает особый статус (гость по сути получает права хозяина).
Самоценность общения. Ориентация на самоценность человека в общении является своеобразной трансформацией категорического императива И. Канта
 – «всегда относится к человеку также как к цели, а не только как к средству». Если же человек видит высшую ценность общения только в себе самом, в удовлетворении только своих личных потребностей, если человек ставит перед собой неблагородные и сугубо корыстные цели, если другой человек выступает для него только как средство для удовлетворения своих личных потребностей и целей, то такое общение можно назвать безнравственным и бескультурным, ибо в таком общении нарушена мера гуманистичности в отношении к партнеру. Если в общении получают реализацию общечеловеческие ценности, то такое общение само приобретает самоценностное значение. Меняются объективные и субъективные условия общения, общесоциальные и индивидуальные ценностные ориентации, средства и формы современного общения, но значимость гуманистического общения в человеческой жизни неизменна. Несмотря на динамичные процессы урбанизации, всесторонней технизации всех социальных взаимодействий, которые ведут к замкнутости, отчужденности, индивидуализму в общении, ценность «духовного» общения не исчезает, а «ценность» утилитарного общения обретает свое подлинное значение. Замена подлинного гуманистического общения деловыми контактами ведет, как правило, к «бездуховности общения», к мещанству, потребительству, алкоголизму, наркомании, различным отклонениям в поведении личности. 
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Рис. 205. Сохранение личного достоинства партнера по общению, признание права на ошибку
Конечно же, такая установка носит, на первый взгляд, слишком абстрактный характер, поэтому требует дополнительного обоснования. Как быть, например, с уважением к злодею, к преступнику? Конечно, уважать человека вообще, независимо от его нравственных качеств, пороков слишком сложно и даже мало возможно. Однако осуждать человека - еще более ответственная с нравственной точки зрения позиция; чтобы осуждать человека, нужно прежде правильно понять мотивы его поступков, оценить его состояние, всесторонне представить окружающие условия и т.д. И даже в том случае, если поступок человека носит антиправовой характер и он наказан по закону, то это не дает никому морального права унижать его достоинство как человека вообще, как представителя человеческого рода: человек должен иметь право на ошибку, на покаяние и на возможность реабилитации. Возможно, в этом виновато больше то общество, в котором он живет: разве каннибал виноват в том, что он преступает моральную заповедь «не убий»! Ведь человек, в первую очередь, ориентируется на те нормы, идеалы и даже нравы, которые культивирует общество и если у него нет реального выбора, то он вынужден поступать «как все» (хотя это, конечно же, не означает, что с человека в данном случае полностью снимается ответственность за его поступки). 
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Рис. 206. Уважение

Каждый человек в общении хочет, как правило, уважения своего достоинства, каждый хочет приоритетного признания своей ценности: так уж, видимо, устроена человеческая природа. И здесь возникают проблемы чисто практического характера: как добиться равенства, взаимопризнания достоинства партнера по общению, как выразить признание ценности, какие оценки при этом выражении могут быть использованы и т.п. Вопросы «техники» общения будут рассматриваться в специальном разделе, а сейчас, несколько забегая вперед, хотелось бы кратко отметить то, в чем же проявляется признание, или непризнание ценности человека в процессе общения. 

В первую очередь, это восхищение, или хотя бы внимание, забота, одобрение, сочувствие, соучастие, другие знаки признания значимости партнера. Кстати, при этом совсем не страшно, если высокая восхищенная оценка идет, как говорится, впереди, если человек еще до нее еще «не дорос». Как утверждают психологи, человек начинает «тянуться», стараться соответствовать этой оценке, оправдывать ее в глазах окружающих. Доброжелательность, доверие, уважение должно проявляться, как говорится, в каждом взгляде, в каждом жесте, в каждой фразе, в каждом поступке. Этика гуманистического общения должна отличаться доверием и доброжелательностью, уважением не только партнера по общению вообще, принципиально, но уважения всего того, что с ним связано, всего того, что ценит он (книги, идеи, друзья, интересы, вкусы, даже вещи). Не секрет, что человек хотя бы в душе очень обижается, если с пренебрежением относятся к его ценностным ориентациям, если не признаны или хотя бы недооценены его честь и достоинство, если на них «покушаются».
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Рис. 207. Толерантность

Долгое время сам термин «толерантность» подвергали забвению, отождествляли со смирением, с капитуляцией, с конформизмом, с попустительством, с вечным примирением, с попыткой «подставить другую щеку», когда тебя уже ударили по одной и т.д. На самом деле, этот принцип не связан ни с попустительством, ни с конформизмом; он связан с принятием идей ненасильственного общения, с осознанием невозможности преодолеть «с наскока», немедленно наш эгоизм, «постыдные» слабости и несовершенства человеческого рода. Это относится и к случайным, порой неосознанным проявлениям высокомерия, к психологической несовместимости характеров и к неисправимым или трудно исправимым физическим недостаткам, агрессивности, неоправданным оценкам, обвинениям, стрессам и т.п. 

Значение принципа толерантности трудно переоценить: в любой сфере человеческого бытия толерантность рождает взаимное доверие, понимание, откровенность, помогает преодолевать конфликтные ситуации, способствует проявлению доброжелательности и глубокой человечности, помогает, наконец, «психологической притирке характеров». Очень сложно общаться человеку, который не прочувствовал и не осознал ценность толерантности. Конечно, существует определенная предрасположенность характера того или иного конкретного человека к толерантности, способность к которой можно, в определенной степени и культивировать (к сожалению, многие порой приходят к пониманию этого слишком поздно). Толерантность является тем катализатором, который помогает гуманизировать этику общения, внести в нее больше человечности, доверия, доброжелательности, тактичности, отзывчивости, снисходительности, предупредительности. 

Общение без толерантности может превратиться в «бесконечные разбирательства» и «выяснения отношений» (хорошо, если «бескровные»). Так, к примеру, если родители узнали, что их ребенок тайком курит в школе, то они должны проявить толерантность, которая не будет означать, что они примирились с этим его вредным занятием, это будет означать, что в общении с ним необходимо проявить максимум чуткости, тактичности, выдержанности, чтобы не потерять окончательно контакта с ним, разобраться в причинах этого явления и найти способы разрешения этой ситуации. В каждой конкретной ситуации общения порог толерантности может меняться в зависимости от ситуации (если ребенок начал употреблять наркотики, то реакция родителей, разумеется, должна быть уже другой, более оперативной и решительной). Однако, во всех ситуациях общения толерантность никогда не может быть связана с культивированием зла, с ущемлением достоинства любого из общающихся субъектов. 

Наряду с толерантностью гуманистическая этика общения ориентируется на такие общечеловеческие нравственные ценности и простые нормы нравственности как уважение, скромность, доверие, откровенность, честность, бескорыстие, милосердие, забота, благодарность (признательность), исполнение долга и верность слову, вежливость, стремление помочь человеку в беде и т.д. Ценностное поле общения связано, в частности, и с культурой таких нравственно-психологических чувств, как чувство доброжелательности, вины, стыда, раскаяния, товарищества, сопереживания, солидарности. 

Честность. А. Камю
 писал: «Свободен тот, кто может не лгать». Свобода в общении также напрямую связана с такой нравственной нормой как «не лги». Безоговорочное признание правдивости как нравственной нормы общения является основой культуры и этики общения. Принцип «добродетельной лжи» неправомерен, на наш взгляд, даже в «пограничных ситуациях» (например, даже для того, чтобы не было паники все равно нельзя лгать, и то, что высказывается должно обязательно соответствовать действительности). «Ложь во имя спасения» чаще губит, чем спасает, в том числе и в общении. 
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Рис. 208. Этика общения

Человек не может знать все достоверно, а, наоборот, знания человека, как правило, чрезвычайно ограничены, поэтому этика общения предполагает максимально щепетильное отношение к высказываемой информации. Говорить, действительно, необходимо только правду, лгать, а потом оправдываться, что соврал «во имя спасения» недопустимо: это подрывает доверие, разрушает общение, приводит к отчуждению в межличностных отношениях.
Остается вопросом насколько правомерен абсолютистский подход, согласно которому существует «ложь умолчанием», так как тогда по существу каждого человека можно обвинить во лжи, ибо в любой ситуации общения невозможно высказать адекватно всю правду, тем более всю информацию, тем более свои чувства, эмоции, мысли. Человек всегда выбирает, что ему сказать, ответить в той или иной ситуации, а что не говорить: однако, это не может означать, что он высказывает не все и потому лжет. Несомненно, суждений по этому вопросу может быть достаточно много, но, на наш взгляд, нельзя оправдывать ложь какой - либо целесообразностью. Например, если в общении в настоящий момент человек не может сказать то, о чем его просят («дал слово» не говорить об этом, убежден, что «не время» об этом говорить в настоящий момент и т.п.), то он должен лучше извиниться и сказать о том, что «не хотел бы говорить сейчас на эту тему» или предложить перенести этот разговор на более позднее время и т.п., но лгать он не имеет морального права. Как свидетельствует опыт общения, совершенно недопустима ориентация общения на такие «антиценности» как клевета, наговор, сплетни, сознательная дезинформация, потому что они окончательно разрушают культуру общения в каких бы эстетических формах оно не протекало. 
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Рис. 209. Гуманистическое общение

Специфика функционирования ценностей в процессе общения характеризуется двусторонностью: ценить свободу и независимость в общении нужно не только по отношению к себе, но и по отношению к своему партнеру. Это выражается в недопустимости навязчивого вмешательства во внутренний мир другого, ущемления, даже в мелочах, любой из его потребностей. Не вызывает сомнение, что бестактность и грубость не оправдать стремлением к свободе и творчеству, несправедливость и снобизм тяжелым характером и т.д. 

Равенство. Ценность равенства в общении, так же, как и в других сферах жизни, нельзя понимать абстрактно. На первый взгляд, в общении не может быть равенства, так как сами субъекты не равны по всем своим параметрам. И, действительно, во всех других сферах, кроме нравственной, очень сложно обнаружить какое-либо тождество, какое либо равенство. Нет абсолютного равенства в возрасте, уме, образовании, воспитании, уровне культуры и т.д. Однако, в нравственной сфере такое равенство все-таки должно быть – это равенство всех людей в праве на моральное достоинство. Кто бы ни был человек, он имеет это право, так как даже преступник не перестает быть представителем человеческого рода и хотя бы поэтому имеет право, по крайней мере, на чувство собственного достоинства. Уважать человеческое достоинство - это значит уважать даже его право на ошибку. Овладеть искусством общения – это значит овладеть искусством уважения достоинства человека, его внутреннего мира. 
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Рис. 210. Ценность равенства в общении

Если в общении одним из партнеров навязывается своя доминирующая роль, то такое общение может быть названо только формальным, но не нравственным в собственном смысле слова: в гуманистическом, нравственном общении человек должен быть равноправным и свободным, иначе он не может выступать индивидуальностью и быть активным нравственным субъектом. Именно игнорирование ценности нравственного равенства нарушает гармонию общения. Как верно подчеркивал психолог А.П. Егидес
: «наиболее часто приводит к конфликту фрустрация (подавление, ущемление) партнером потребности в равенстве». 
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Рис. 211. Самоценность общения

Цели, преследуемые партнерами по общению, как правило, не противоречат ценностям общения; нравственные цели сопровождают гуманистические ценности, аморальные цели связаны с отрицанием этих ценностей. Отрицание самоценности общения, признания его лишь утилитарной функции является следствием соответствующих целей или, возможно, проявлением какой-то патологической формы «ностальгии» по открытому, гуманистическому, доверительному, чистому, искреннему, одухотворенному общению. Самоценность человеческого общения не зависит ни от целей, которые ставят перед собой его участники, ни от результатов. Ценность общения зависит лишь от его статуса как формы бытия человека: без общения человек полноценно существовать не может. Одиночество вынуждает человека, хотя бы временно, обращаться к любому общению. Все это свидетельствует о том, что потребность в общении присуща структуре человеческой души. Общение, как известно, характеризуется взаимным приобщением к ценностям и опыту своего партнера. Поэтому общение со случайным и нежелательным партнером далеко не всегда может быть названо общением в собственном смысле; общение нельзя редуцировать только к передаче информации, общение - это передача, обмен ценностями и опытом не только на сознательном, рациональном, но и на эмоциональном и интуитивном уровнях. 
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Рис. 212. Доверие

Все ценности общения важны и, в зависимости от ситуации, приобретают особую значимость, однако, определенный «ценностный каркас» общения все-таки существует: все ценности общения связаны с ценностью человека, с уважением его морального достоинства. Степень признания этой ценности партнерами по общению может выражаться в степени доверия.

Этическое содержание техники общения
Участники общения выбирают и используют различные способы, средства, формы, методы, приемы, правила, нормы, которые в своей совокупности составляют так называемую «техническую сторону общения». 

Ценность человека в общении является определяющей, бесспорной, но лишь декларация этого недостаточна, так как тут же возникает ряд практических, поведенческих вопросов: как уважать именно этого конкретного человека? что для этого нужно делать? в каких формах это уважение должно проявляться? правильно ли я выражаю свое уважение? и т.д.
Рассуждать о чем-то «вообще» иногда значительно легче, чем глубоко вникнуть в проблему, разобраться в ее конкретике. В общении также значительно проще сказать «нужно делать так», «ты обязан сделать это», «так поступать нехорошо» и т.д., чем сказать, как конкретно это можно сделать. А на самом деле, выбор ценностей в общении порой также важен, как и выбор «техники» общения, ибо в общении они становятся равнозначны и неправильный выбор технических приемов общения может перечеркнуть правильный выбор ценностных ориентацией. 

Нормы и правила общения есть, по сути, конкретизация тех или иных норм морали. Нормы и правила общения меняются значительно более динамично, чем моральные нормы и ценности, но основные моральные принципы общения также остаются, можно сказать, стабильными. Нравственные проблемы «техники общения» наиболее наглядно и емко можно проследить на анализе этикетного общения. Роль этикета не ограничивается лишь формальными требованиями правильного приветствия и представления: нормы речевого этикета непосредственно связаны с нравственным содержанием общения (по этикету нельзя, к примеру, делать унижающие человеческое достоинство замечания, заводить разговор на празднике о работе, распространять сплетни и чужие тайны и т.д.) 

Кстати. Возникновение и функционирование этикета имеет строгую практическую и моральную обусловленность (помогая, в частности, устанавливать доверительные отношения). Рукопожатие первоначально означало, что в правой руке нет оружия, снятие головного убора первоначально означало снятие шлема, а обычай чокаться имел определенную цель – доказать гостям, что вино не отравлено хозяином (так как вино во время соприкосновения кубков переливалось в чашу хозяина) и т.д. 
Даже в дружеском общении и общении с очень близкими людьми существуют определенные «нормы этикета», нарушение которых приводит к недовольству, прохладности в отношениях, безразличию, ущемлению собственной значимости. Следовать этикету культурный человек должен всегда, но не формально, не слепо, а, с учетом знания культуры общения, самобытно, творчески, преодолевая однообразие и монотонность. 
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Рис. 213. Этикет

Этикетные стереотипы отражают тот уровень должного, даже идеального поведения, который наиболее адекватно выражается в таких нормах морали как «уважай старших», «не обижай слабых», «помогай страждущим», «не мешай окружающим» и т.д. «Идеальный» этикет характеризуется гуманистичностью, уважением достоинства партнера, простотой, практичностью; в нем нормы прошлого органически сочетаются с современными новациями.

Этикет помогает ориентироваться в повторяющихся ситуациях в основном на формальном уровне (приветствия, знакомства, представления, поведение в общественных местах, прием гостей и т.д.). Правила этикета являются своего рода азбукой общения и закрепляется в правилах хорошего тона, норм приличий, предписаниях самых разных уровней общности, советов, рекомендаций, запретов, знаков и т.д. 

«Техника общения», несомненно, не ограничивается только строго регламентированными этикетными нормами. Рассматривая этикетную «технику общения» дифференцированно, в ней можно выделить два слоя: вербальный (связанный с речевыми формами) и невербальный (бессловесный). У каждого человека складывается своя индивидуальная, неповторимая манера общаться, своя система использования средств, приемов и способов, свой стиль общения, который у взрослого человека по существу сложно изменить, разве что косметически подкорректировать, с учетом той или иной ситуации. 

Техника общения, ориентированная на гуманистические нравственные ценности связана с выполнением следующих условий: 
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Рис. 214. Условия техники общения, ориентированной на гуманистические нравственные ценности
Важно уделять особое внимание не только технике речевого, но и невербального общения. Язык человеческого общения включает в себя не только речевые формы выразительности, но и невербальному общению.

Культура общения, ориентированная на гуманистические ценности, включает в себя способность выбора тактичных, корректных форм обращения, которые возвышали бы достоинство человека в глазах окружающих и в его собственных глазах. 

Интимный и доверительный разговор возможен только на добровольных и равноправных началах. Однако и такой разговор следует начинать очень корректно, выбирая вначале нейтральные темы (о погоде, о природе и т.д.). Начинать же разговор сразу на сугубо личные темы без предварительной «разведки» и договоренности, конечно же, наверное, было бы неверно, ибо это может вызвать непредсказуемую реакцию. В таком разговоре особо необходима стадия ориентировки, в ходе которой человек должен выяснить настроение, самочувствие, намерения партнера. Действительно, как свидетельствуют психологические исследования и просто опыт общения, каждый человек любит, когда интересуются его персоной, успехами, заслугами, желаниями и очень не любит, когда спрашивают об ущемляющих его достоинство событиях, делах, поступках. Вот в таких пикантных ситуациях уже требуется подлинное искусство общения, которым человек может овладеть только тогда, когда сможет познать закономерности общения и тактично претворить их в процессе реального общения. В том случае, если сориентироваться в ситуации правильно не представляется возможным по самым различным причинам, то вполне возможны, к примеру, такие вопросы как: «Вы не обидитесь, если я спрошу?», «Может я ошибаюсь, но мне кажется, что вы хотите мне что-то рассказать?». 

Доброжелательность выражается, в частности, в том, что и как человек говорит и слушает. Очень часто человек не умеет слушать и делает вид, что внимательно слушает, слабо реагирует на содержательные моменты речи, перебивает, а на самом деле просто вежливо ждет, когда придет очередь высказаться ему. 
И. Атватер
 пишет о том, как не надо слушать: 
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Рис. 215. Правила слушания И. Атватера
А как же все-таки правильно слушать? Человек должен, по мнению Атватера, вначале выяснить все свои привычки (как положительные, так и отрицательные), стараться понять партнера, быть физически внимательным, уважать визуальными знаками, позами, жестами, интонацией, словами, сосредоточится на том, что говорит собеседник, стараться понять не только слова собеседника, но и его чувства, придерживаться одобрительной установкой по отношению к собеседнику, наблюдать за вербальными сигналами собеседника, стараться выразить понимание, слушать самого себя, отвечать на просьбы соответствующими действиями.

4. ОБЩЕНИЕ КАК ВОСПРИЯТИЕ ЛЮДЬМИ ДРУГ ДРУГА (ПЕРЦЕПТИВНАЯ СТОРОНА ОБЩЕНИЯ)

4.1. ВОСПРИЯТИЕ И ПОЗНАНИЕ ЛЮДЬМИ ДРУГ ДРУГА
Механизмы взаимопонимания в общении: восприятие, эмпатия, рефлексия

Общение начинается с восприятия человека человеком, часто с одновременным формированием межличностных отношений, включающим и психологическое воздействие. В прикладном плане эффективность формирования межличностных отношений и оказание психологического воздействия на партнера по общению может быть затруднена, если межличностное познание не было успешным. Поэтому возникает необходимость рассмотрения названных проблем в психологии общения. 

Мы делаем определенные выводы о человеке, и не всегда верные, анализируя следующие особенности: 
[image: image50.png]



[image: image51.png]



[image: image52.jpg]



[image: image53.png]



[image: image54.jpg]



[image: image55.png]



[image: image56.png]



Рис.216. Особенности человека для выводов
1) Внешний облик. При восприятии одежды человека, его обуви, украшении и других аксессуаров субъект может определить вкусы объекта, некоторые черты характера, ценностные ориентации, социальный, статус, материальное положение, национальность и пр. 

2) Проксемические особенности общения включают расстояние между общающимися и их взаимное расположение. Воспринимая расстояние между объектом и его партнером, можно определить, в каких отношениях он с ним находится, какой у него статус и пр. 

3) Социальная роль и принадлежность к определенным группам. 

4) Речевые особенности связаны с семантикой, грамматикой и фонетикой. Воспринимая используемую объектом лексику, грамматические конструкции, фонетические особенности, подтекст и др., воспринимающий может определить ценностные ориентации, вкусы, социальный статус, деловые и личные качества, возраст и другие особенности. 

5) Экстралингвистические особенности речи предполагают своеобразие голоса, тембр, высоту, громкость, интонацию, характер заполнения пауз и т. д. Как показывают экспериментальные исследования, при восприятии экстралингвистических особенностей можно определить культурный уровень объекта, его различные психические состояния, в том числе и напряженные, и другие моменты.
6) Особенности совершаемых действий. Человек наиболее полно раскрывается в процессе деятельности. Воспринимая другого человека при совершении им профессиональных действий, в различных видах деятельности (учеба, труд, игра), мы лучше понимаем его ценности, профессиональные качества, отношение к работе, характерологические особенности и пр. По импульсивным действиям воспринимающий может определить некоторые свойства темперамента, уровень сформированности эмоционально-волевых качеств; по коммуникативным действиям – уровень сформированности навыков общения, природную предрасположенность к взаимодействию. 
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Рис. 217. Механизмы межличностного познания
К механизмам межличностного познания откосятся интерпретация воспринимающим своего опыта общения, идентификация, атрибуция и рефлексия других людей. Успешность их работы зависит от чувствительности человека к собственному и чужому внутреннему миру. 

Существует достаточно строгий порядок функционирования механизмов межличностного познания (от простых к сложным). При восприятии объекта, если он соответствует ролевым нормам, срабатывает механизм интерпретации. Когда же формирующееся представление о воспринимаемом выходит за типологические и ролевые рамки и становится непонятным, то срабатывают более сложные формы механизма познания людей – идентификация, каузальная атрибуция и рефлексия другого человека:
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Рис. 218. Механизмы познаний человека

Факторы, влияющие на меру и степень приписывания: 
· степень типичности поступка (типичное поведение, предписанное ролевыми образцами легко поддается однозначной интерпретации) и его уникальности (уникальное поведение можно интерпретировать по разному, что дает простор для приписывания ему причин и характеристик); 

· от степени социальной желательности (соответствия социальным и культурным нормам, способствующим однозначному объяснению) или нежелательности (с нарушением норм поведения и расширением диапазона возможных объяснений) поступка. 

Виды приписывания: 
· личностное – причина приписывается лично совершающему поступок; 

· объектное – причина приписывается тому объекту, на который направлено действие; 

· обстоятельственное – причина приписывается обстоятельствам. 

Большое значение в процессе познания и лучшего понимания людей друг друга имеет обратная связь. В ходе межличностного познания субъект учитывает поступающую к нему по различным сенсорным каналам информацию, свидетельствующую об изменении состояния партнера по общению.

"Маски" и их влияние на эффективность общения

С масками мы сталкиваемся при рассмотрении таких форм общения как «формальное общение», «формально-ролевое общение», «манипулятивное общение». 


Рис. 219. «Контакт масок»

В условиях в мегаполиса «контакт масок» даже необходим, чтобы люди «не задевали» друг друга без надобности, чтобы можно было «отгородиться» от окружающих (например, в общественном транспорте). 


Рис. 220. Формально-ролевое общение



Рис. 221. Манипулятивное общение


Рис. 222. Светское общение

Это общение закрытое, потому что точки зрения людей на тот или иной вопрос не имеют никакого содержательного контекстного значения и не определяют характера коммуникаций. 

Однако и в ситуации межличностного общения многие люди скрывают свои чувства, мысли, цели, желания. В чем же основная причина? 

Одна из моделей, позволяющая раскрыть различные коммуникативные стили, является так называемое «Окно Джохари». Эта модель позволяет выявить индивидуальные стили поведения людей в зависимости от их самораскрытия. Ее суть – в демонстрации взаимозависимости информации о нас самих, которая доступна только нам, и осознания того, как другие воспринимают нас. 

Метафора «окна» реализуется в модели следующим образом: перед нами четыре «стекла» (зоны) в одном окне, размер каждого стекла зависит от осознания человеком своего поведения, чувств и мотиваций. В зависимости от получаемой информации «Окно Джохари» иногда меняется в размере. 

Таблица 2. Окно Джохари

	Я знаю о себе
	Я не знаю о себе 

	Другие знают обо мне 
	Открытая зона 
	Слепая зона 

	Другие не знают обо мне 
	Скрытая зона 
	Неизвестная зона 


Рассмотрим каждую зону отдельно. 

· открытая зона: она отражает вашу общую открытость миру, вашу потребность быть узнанным, она включает все аспекты о вас, известные вам и другим. Увеличение открытой зоны, т.е. не только самопознание, но и в определенной степени раскрытие себя перед другими, наиболее желательная стратегия в межличностном общении. Лучшее знание себя в отношениях с другими приводит к росту самоуважения и самопринятия;
· слепая зона: она включает то, что другие в вас воспринимают, но что недоступно вам. Например, вы склонны неумышленно монополизировать разговор, или считаете, что остроумны, а друзья находят ваш юмор тяжеловатым; вы считаете, что ведете себя уверенно, но другим заметна напряженность в вашем поведении. Слепая зона может содержать любые ненамеренные коммуникативные стимулы. Люди с доминированием этой зоны самоуверенны, не прислушиваются к другим, что провоцирует обиду и враждебность;
· скрытая зона: она включает то, что вы предпочитали бы не раскрывать кому-либо еще, идет ли речь о вас или о других людях. Люди с доминированием этой зоны стремятся к общению, но одновременно боятся раскрывать себя и в целом не доверяют другим;
· неизвестная зона: она заключает о вас все, что еще не познано ни вами, ни другими людьми, ваши неизведанные ресурсы, ваш потенциал личностного роста, о котором вы можете лишь предполагать, что он существует, либо стремиться к нему. Люди с доминированием этой зоны уходят от контактов, избегают личностного самораскрытия, участия в делах других.
Все зоны взаимозависимы: изменения в одной вызывают изменения в другой. Если вы что-то раскрыли из скрытой зоны, тем самым сделали эту часть открытой, соответственно открытая зона увеличилась, а скрытая зона уменьшилась. 


Рис. 223. Искренность

Рассмотрим некоторые из них. 

1. Искреннее поведение – открытое поведение. Искренний коммуникатор, если того требует ситуация, в процессе коммуникации раскрывает свои подлинные мотивы, прямо выражает свои внутренние переживания, даже если они негативны (например, растерянность или слабость). Он старается не искажать свое сообщение и сообщения других, тем самым стремясь в отношениях в большей степени к взаимности, чем к независимости или антагонизму. 

2. Искреннее поведение не содержит защиты. Хороший коммуникатор может быть искренним даже в ситуации конфронтации или критики. Понимая свои сильные и слабые стороны, он обычно не прибегает к защитным механизмам в этих условиях, отвечает на критику с пониманием и желанием разобраться в причинах, вызвавших негативные чувства партнера. 

3. Искреннее поведение конгруэнтно. Понятие конгруэнтности означает соответствие внутренних чувств и переживаний человека его поведению. Примеры неконгруэнтности: человек рассержен, но при этом улыбается и ничего не говорит; человек считает, что сделанный ему упрек несправедлив, но молчит и т.п.
Искажающие эффекты. Эффект "ореола". Возможные ошибки атрибуции. Эффект "проецирования". Влияние контекста на социальное суждение, поведение. Категоризация и социальные стереотипы. Влияние возрастных, профессиональных и личностных характеристик на восприятие людьми друг друга

Процесс познания другого человека включает механизмы, искажающие адекватность представления о воспринимаемом, а также механизмы межличностного познания, обратную связь от объекта и условия, в которых происходит восприятие. Рассмотрим их более подробно. 

В психологической литературе механизмы, влияющие на адекватность формирования представления о воспринимаемом человеке, называются по-разному: эффекты восприятия (Г.М. Андреева
, 1999), процессы познания, механизмы, искажающие формирующийся образ воспринимаемого. Особенностью их функционирования является то, что они в разной степени ограничивают возможность объективного познания людей. 



Рис. 224. Механизм функционирования имплицитной (внутренней) структуры личности
Кстати. Широко известен эксперимент А.А. Бодалева
, демонстрирующий влияние прежних установок на последующее восприятие. В разных группах испытуемых перед предъявлением им фотографии одного и того же лица давались разные установки. При установке «преступник» испытуемые характеризовали человека на фотографии как «зверюгу» с «бандитским подбородком», «опустившегося» и пр., а при установке «герой» они описывали «молодого человека с волевым и мужественным лицом» и т. д.. Из зарубежных экспериментов известны полярные характеристики одного и того же лица, представленного в первом случае как предприниматель, а во втором – как финансовый инспектор. 
2. Влияние первого впечатления о воспринимаемом. Его суть сводится к тому, что первое впечатление о воспринимаемом влияет на последующее формирование образа о познаваемом. При первичном контакте у познающего по отношению к воспринимаемому проявляется ориентировочный рефлекс (Кто такой или такая? Что характерно для него или нее? Что можно ожидать от этого человека? и пр.) Первое впечатление, как правило, создается на основе характеристик физического облика (пол, возраст, фигура, экспрессия и т. д.), который по сравнению с социальным обликом является относительно более стабильным. 

3. Эффект новизны. В случае незначительных расхождений как правило не происходит переоценки, скорее информация будет интерпретироваться в соотвествии с уже сложившимся мнением. А вот в случае резких расхождений – новая информация способна существенно повлиять на мнение о человеке.
4. Механизм проекции – перенос на познаваемых людей своих собственных особенностей. Приятному для нас собеседнику мы склонны приписывать свои собственные достоинства, а неприятному – свои недостатки. Свойственен всем людям, но больше тем, которые обладают недостаточной критичностью к собственным недостаткам и недостаточным пониманием собственных особенностей. 

Кстати, люди, у которых ярко выражены желчность, упрямство и подозрительность, видят в окружающих названные особенности значительно чаще, чем те, кто не обладает ими 
5. Механизм стереотипизации (категоризации) предполагает отнесение воспринимаемого человека к одному из известных субъекту типов людей. 

В процессе социализации человек учится классифицировать познаваемых людей, относя их к разным категориям на основе сходства и различия. У воспринимающего в прошлом, как правило, формируются обобщенные представления о познаваемых им людях (возрастные, этнические, профессиональные и прочие стереотипы). 

Механизм стереотипизации играет двойную роль. С одной стороны, он облегчает познание воспринимаемых людей, заимствуя психологические особенности различных общностей и приписывая их оцениваемому человеку, а с другой, приводит к формированию неадекватного образа познаваемого человека, наделяя его типологическими особенностями в ущерб индивидуальным. 

6. Механизм упрощения. Суть данного механизма – неосознаваемое стремление иметь четкие, непротиворечивые, упорядоченные представления о воспринимаемых лицах. Это приводит к «сглаживанию» реально существующих противоречивых психологических характеристик личности. Тенденция к преувеличению однородности воспринимаемой личности позволяет уменьшить фиксацию проявлений полярных черт, качеств и других особенностей, что в конечном итоге искажает объективность формирования образа объекта познания.


Рис. 225. Эффект ореола

При этом механизм проявляется не только в завышении положительных черт, качеств, но и в преуменьшении негативных психологических особенностей. Есть и обратная ситуация – при общем неблагоприятное впечатлении преобладают негативные оценки («дьявольский эффект) 
Чаще проявляется тогда, когда воспринимающий имеет минимальную информацию об объекте восприятия (первоначальное восприятие) или когда суждения касаются моральных качеств. 

Кстати. Интересен эксперимент американского психолога Н. Миллера
, связанный с механизмом идеализации. Он основывается на том допущении, что если человеку внешне нравится физический облик другого человека, то при его восприятии ему приписываются позитивные психологические особенности. Суть эксперимента заключалась в следующем. С помощью экспертов Н. Миллер выбрал три группы фотографий, включающих красивых, обыкновенных и некрасивых людей. После этого он предъявил их мужчинам и женщинам в возрасте от 18 до 24 лет и высказал просьбу описать внутренний мир каждого изображенного на фотографии человека. «Испытуемые оценили красивых как более уверенных, счастливых, искренних, уравновешенных, энергичных, любезных, утонченных и духовно богатых по сравнению с теми, кого эксперты оценили как некрасивых или обычных. Испытуемые мужчины оценили красивых женщин как более заботливых и внимательных». 
8. Механизм этноцентризма. Человек воспринимает окружающий его мир через призму своего национального образа жизни, т.е. через сформировавшиеся у него этнические обычаи, традиции, привычки и пр. Если воспринимающий имеет опыт общения с представителями разных этносов, то влияние национальности на формирование представления о воспринимаемом будет сказываться меньше. 

Однако наиболее часто в случае принадлежности объекта и субъекта к одной и той же национальности происходит, как правило, завышение положительных особенностей воспринимаемого, а в случае принадлежности к другому этносу – занижение. 

9. Механизм снисхождения. Его отличие от механизма идеализации заключается в том, что рассматриваемый эффект уменьшает (смягчает) отрицательные качества воспринимаемых людей, но не наделяет их положительными характеристиками. Наиболее часто этот механизм срабатывает в случае длительного знакомства с человеком. Существуют и индивидуальные отличия «включения», этого механизма, например у женщин данный механизм более выражен. 

10. Фундаментальная ошибка атрибуции. Понятие каузальной атрибуции (от англ «cause» и «attribe») связано с тем, в чем именно воспринимающий видит причину – в другом человеке или в сложившихся обстоятельствах. Большинство исследований, посвященных этому вопросу показали, что люди переоценивают влияние личности и недооценивают влияние ситуации.


Рис. 126. Влияние ситуации

Время суток, когда происходит восприятие человека человеком, в разной степени влияет на самочувствие общающихся и может вносить информационный шум в межличностное познание. Сокращение времени при восприятии объекта снижает возможность воспринимающего получить достаточную информацию о нем. 

12. Эффект средней ошибки. В случае, когда мы имеем дело с человеком, обладающим чрезмерной выраженностью определенного свойства мы склонны смягчать оценки данных ярких особенностей другого человека в сторону среднего. 

13. Эффект двойника заключается в том, что мы невольно судим о каждом человеке по себе, ждем от других таких поступков, какие совершили бы на их месте. Мы слишком часто забываем что люди - разные. Позиция и поведение другого человека в определенной ситуации могут определяться совершенно другими факторами. Чтобы барьер двойника не возникал, нужно развивать способности к децентрации. 

Кстати. Я. Камычек
 экстраполируя «золотое правило нравственности» на общение, отмечает, что «В любой жизненной ситуации ведите себя так, как вам хотелось, чтобы другие вели себя по отношению к вам». Однако, в общении, реальное следование этой императивной норме не всегда возможно, так как ее применение предполагает совпадение желаний, вкусов, представлений, принципов партнеров по общению. В эмпирическом же общении, как правило, наоборот, сталкиваются совершенно противоположные представления об уважении, о толерантности, о достоинстве, что ведет, например, в тому, что один считает, что уважать его – это значит постоянно звонить ему по телефону, а другой считает, что такое выражение уважения ущемляет его привычки, желания, возможности и совершенно не отражает степень уважения «другого».
4.2. ЛИЧНОСТЬ И ОБЩЕНИЕ
Понятие личности. Типологии личности. Коммуникативные особенности разных типов личности. Стили общения

В философии и психологии существует множество определений понятия личность. 

Если обобщить имеющиеся определения личности определения, то человек как личность: 






Рис. 127. Человек как личность

Индивидуально – психологические особенности человека (личностные особенности) обладают относительной устойчивостью. Личность человека не является чем-то застывшим и неизменным, а развивается и меняется в процессе индивидуального развития и воздействия на нее внешних обстоятельств. Вместе с тем, скорость изменений некоторых особенностей невелика, и как раз наиболее стабильные во времени особенности с большей уверенностью относят к личностным. 


Рис. 128. Личность

Несмотря на неповторимое своеобразие личности каждого конкретного человека требования научной практики требуют выявления определенных типов. На сегодняшний день существует несколько тысяч самых разнообразных психологических классификаций, которые обозначают те или иные различия между людьми или психическими свойствами (качествами, характеристиками). Классификации различаются масштабом обобщений, степенью внутренней согласованности, классификационными основаниями и т.д. Подобное многообразие типологий личности связано как с сложностью классификации самих объектов исследования по причине неповторимости, так и с недостаточным проникновением в суть того, что из себя представляет личность. 

Одной из первых, является темпераментальная типология, базирующаяся на особенностях темперамента – совокупности психодинамических характеристик. Начало свое типология берет еще в трудах античных философов, в современности она подтверждается многими психологическими ислледованиями и исследованиями особенностей нервной системы. 

Рис. 129. Сангвиник

Кстати. А.П. Чехов
: "Постоянен в своем непостоянстве. Все впечатления действуют на него легко и быстро. Отсюда происходит его легкомыслие. Или вовсе никогда ничего не читает , или все. Читает запоем. Только тем и занимается, что любит. Женится нечаянно. Вечно воюет с тещей. Женщина-сангвиник - самая сносная женщина, если она не глупа". 
Сангвиник – быстрый, общительный, уравновешенный, живой, как правило, с постоянно ровным хорошим настроением. Кажется, что искусство общения такому человеку дано от природы. Недаром иногда сангвиников называют «солнечными людьми». Такой человек отходчив, быстро переключается и эмоционально и интеллектуально; порою слишком быстро, не закончив одного дела, хватается за другое, не укрепив одних отношений, заводит новые знакомства. Такие люди легко ориентируются в новой обстановке, быстро вступают в контакты.
Переехав на новое местожительства, сангвиник уже через неделю знаком со всеми обитателями дома, знает, как их зовут, где учатся их дети и т. п. Сангвиник отличается и повышенной активностью – проявляет большую энергию. Активность и реактивность у него уравновешенны - он легче чем холерик может сдерживать свои реакции и проявления чувств. Темп реакции достаточно высокий, что проявляется в быстрых движениях, походке вприпрыжку, быстром темпе речи. Он любознателен, жизнерадостный, эмоции возникают легко, но они не сильные и не глубокие, быстро забывает обиды, доброжелателен. 


Рис. 230. Холерик

Для холерика, как и для сангвиника, также характерны высокая реактивность и активность, быстрый темп реакции. Но реактивность преобладает над активностью. Поэтому он так несдержан и вспыльчив, легко выходит из себя, нетерпелив. Он менее пластичен и более ригиден, чем сангвиник, отсюда большая устойчивость и постоянство его интересов. Им свойственна лихорадочная быстрота (мимика, жесты, темп речи, порывистость). Холерик берется со страстью за любое дело, страшно инициатив. В общении вспыльчив, резок, не сдерживает эмоции. 

Холерик – человек неугомонный, нетерпеливый, с огромным запасом нервной и психической энергии, которая определяет его высокую работоспособность, подвижность, активность во всех сферах жизнедеятельности. Именно этих людей мы привыкли называть «темпераментными», имея в виду неукротимость и яркое внешнее выражение чувств, быстроту реакций, общую эмоциональность и подвижность. Такой человек говорит очень быстро, с богатой мимикой, жестикуляцией, его лицо подвижно (в результате чего иногда покрывается ранними морщинами). Им свойственна импульсивность. Сначала скажут, потом подумают, сначала сделают, а затем, увы, пожалеют. Они высоко эмоциональны, страстны, аффективны, плохо управляют своими чувствами, в общении гневливы, обидчивы, причем состояние гнева и обиды у них сохраняется долго. Вследствие высокой возбудимости, импульсивности и свойственной им резкости они конфликтны, агрессивны, не умеют и не могут ждать. Если такому человеку назначена встреча, но по какой-то причине партнер задерживается, то нетерпение холерика достигает кульминации, что выражается в двигательном беспокойстве, суетливости, многоречивости.

В целом стиль общения холерика по эмоционально-волевой окраске отличается высокой экспрессивностью, яркостью и богатством используемых средств, причем основные черты этого стиля – активность, импульсивность, агрессивность, обидчивость, неугомонность-  не зависят от положения и статуса собеседника, партнера. Если же человек на работе спокоен и уступчив, а дома гневлив, раздражителен и агрессивен — в этом случае мы говорим не о темпераменте, а о характере, так как проявления характера всегда согласуются с конкретной социальной ситуацией. 

Кстати. А. П. Чехов: "Желчен и лицом желто-сер. Глаза ворочаются в орбитах, как голодные волки. Раздражителен. Глубоко убежден, что зимой "черт знает, как холодно", а летом "черт знает, как жарко". Шуток непонимает. Как мера и приятель - невозможен, как под чиненный - едва ли мысли м, как начальник - невыносим и весьма нежелателен. Женщина холерик - черт в юбке, крокодил". 


Рис. 231. Меланхолик

В отличие от других типов темперамента, у меланхолика высокая сензитивность, проявляющаяся в болезненной чувственности, в обидчивости. Малая реактивность и пониженная активность проявляются у меланхолика в том, что он редко смеется, не уверен в себе, часто и легко теряется, не доводит работу до конца. Отличается медленным психическим темпом – его движения вялые, слабые, говорит медленно. Быстро утомляется от людей и новой обстановки, чувства медленно возникают, но проявляется глубиной. Эти люди легко уязвимы, хотя внешне этого не показывают. Тактичны, мягки, стеснительны. Им присуща мнительность и пессимизм. 

Кстати.  А.П. Чехову: "Глаза серо-голубые, готовые прослезиться. Склонен к ипохондрии. С прискорбием и со слезами в голосе уведомляет своих близких, что валерьяновые капли ему уже не помогают. Завещание у него давно уже готово. Женщина-меланхолик - невыносимейшее, беспокойнейшее существо. Как жена – доводит до отупения, отчаяния и самоубийства. Тем только и хороша, что от нее избавится нетрудно".
Меланхолик – ранимый, чувствительный, впечатлительный человек; вследствие высокой чувствительности он быстрее утомляется, раздражителен. Если он положит наручные часы под подушку, то может и не уснуть, так как ему будет мешать их тиканье, в то время как сангвиник или флегматик прекрасно переносят ежечасный бой больших настенных часов. 

В сфере человеческих отношений чувствительность меланхолика оборачивается редким и прекрасным человеческим свойством – деликатностью. Такой человек сам принимает все близко к сердцу, но и другого человека не обидит неосторожным или неловким словом. 

Меланхоликам свойственны «вокальная» и «экспрессивная» сдержанность - тихий голос, немногословность, замкнутость и скрытность в отношениях; скованность и скудость жестов и мимики; застенчивость, нерешительность, постоянные сомнения; в контактах — высокая избирательность и осторожность. 

Такой человек плохо приспосабливается к новой обстановке; переехав в новый дом, он и через год не знает, кто живет на его лестничной площадке; любит неизменный порядок в обстановке и быту, плохо переносит перемены, срывы намеченного. Для меланхолика характерны раздражительная слабость в трудных ситуациях или при эмоциональном перевозбуждении, впечатлительность, зависимость от настроения, тревожность; он часто переоценивает неприятности и беды. В то же время нет лучшего работника в занятиях, требующих высокой сосредоточенности, филигранности исполнения. Такие люди склонны к самоанализу и самообвинению, если что-то срывается или идет не по намеченному плану. 

Рис. 232. Флегматик

В отличие от сангвиника и холерика у него малая реактивность. Это проявляется в том, что его трудно рассмешить или рассердить. Высокая активность значительно преобладает над малой реактивностью, что и определяет терпеливость, выдержку, самообладание. Психический темп замедленный – движения неторопливы, медленная походка, на вопросы отвечает не сразу. Он отличается малой пластичностью и большой ригидностью. Он медлителен и спокоен, проявляет во всем основательность, склонен к порядку, но медленность мешает в процессе познания, уклоняется от споров. У него устойчивое настроение, уклоняется от ссор. Неудачи и неприятности не выводят его из себя. 

Кстати. А.П. Чехов: "Наружность самая обыкновенная, топорная. Вечно серьезен, потому что лень смеяться. Непременный член всевозможных комиссий, заседаний и экстренных собраний, на которых ничего не понимает и дремлет без зазрения совести. Самый удобный для женитьбы человек, на все согласен, не ропщет, покладист. На службе - счастлив. Женщина-флегматик - родится, чтобы со временем стать тещей. Быть тещей - ее идеал".
Флегматик – уравновешенный, спокойный, замкнутый, миролюбивый, неэмоциональный. Как бы ни было смешно то, что рассказали, он только улыбнется уголками губ. Миролюбие флегматика зачастую оборачивается своего рода миротворчеством: когда такой человек имеется в коллективе, в нем реже возникают столкновения по пустякам, ссоры. Флегматик, как правило, во всем надежен: в работе, в человеческих отношениях. Медлителен, но зато все очень хорошо планирует. В контактах избирателен и неинициативен. Если вы едете с таким человеком в поезде, то, пока не заговорите с ним, можете не услышать звука его голоса: он будет смотреть в окно, читать газету. Но если заговорите, он может оказаться приятнейшим собеседником. 

Такие люди очень терпеливы, спокойны, их трудно вывести из себя, это настоящие «мастера ожидания». 

Холериков и сангвиников относят к экстравертам, меланхоликов и флегматиков к интровертам. Экстраверсия и интроверсия – свойства во многом определяющие интенсивность общения, потребность в нем и некоторые внешние особенности стиля общения Экстраверты и интроверты различаются ориентацией либо на внешние впечатления и деятельность, либо на внутреннюю жизнь и самоанализ. 


Рис. 233. Экстраверт

Он всегда находится в движении; игривый, поверхностный, тщеславный, несдержанный, экспансивный, имеет тенденцию преувеличивать. Такой человек весьма склонен к публичным выступлениям, рассказыванию анекдотов и историй, обильному смеху; легко заводит друзей и товарищей, плохо переносит одиночество. 


Рис. 234. Интроверт

Итак, в ситуации общения представители тех или иных типов темперамента проявляют различные свойства: холерик – общительный, экспансивный, вспыльчивый, агрессивный; сангвиник – общительный, легкий, гибкий; флегматик – пассивный, миролюбивый, надежный, неэмоциональный; меланхолик – раздражительный, ранимый, замкнутый, тревожный. 

Типы темперамента также по-разному проявляются в ситуации принятия решения – служебного или личного. Для холерика характерны поспешные решения, для сангвиника – гибкие, для флегматика – обоснованные, для меланхолика – ригидные (он не меняет своих решений при изменении ситуации; кроме того, у него не бывает окончательных решений – они постоянно пересматриваются, обсуждаются). 

В ситуации конфликта холерик зачастую идет на обострение, обвиняет обычно не себя, а других, чаще прибегает к методу «взрыва» (по терминологии А.С. Макаренко
), то есть стремится обострить противоречия, выявить их и по возможности ликвидировать. 

Для сангвиника в ситуации конфликта характерны гибкость, достаточная уступчивость, поиск общих позиций и согласия. Флегматику свойственно стремление отсрочить решение, всесторонне обсудить ситуацию; в коллективе такой человек предпочитает приемы коллективной психотерапии или же путь саморегуляции. 

Для меланхолика конфликтная ситуация очень значима и трудна; чаще наблюдается уход от решения, стремление к компромиссу, пассивность, переложение ответственности на других. 

Безусловно, значительные коррективы в особенности поведения в конфликтной ситуации вносят воспитание и самовоспитание, а также характер человека.

Акцентуации личности. Другой, также распространенной классификацией является распределение в зависимости от акцентуаций характера и берущих свое начало в медицинской психологии и трудах Леонгарда
. 


Рис. 235. Акцентуация характера

Леонгард выделяет 12 типов акцентуации, каждый из которых предопределяет избирательную устойчивость человека к одним жизненным невзгодам, при повышенной чувствительности к другим, к частым однотипным конфликтам, к определенным нервным срывам. Краткая характеристика особенностей поведения в зависимости от типа акцентуации.


Рис. 236. Гипертимический (гиперактивный) тип
Необходимо сдержанно относиться к его необоснованному оптимизму и переоценке своих возможностей. Энергия подчас направляется на употребление спиртного, наркотиков, беспорядочную половую жизнь. 
Черты, привлекательные для собеседников. Энергичность, жажда деятельности, нового, оптимизм. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Легкомысленность, склонность к аморальным поступкам, несерьезное отношение к обязанностям, раздражительность в кругу близких людей. 


Рис. 237. Дистимичный тип
Черты, привлекательные для собеседников. Серьезность, высокая нравственность, добросовестность, справедливость. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Пассивность, пессимизм, грусть, замедленность мышления, «отрыв от коллектива». 


Рис. 238. Циклоидный тип

В период подъема настроения проявляют себя как люди с гипертимической акцентуацией, в период спада – с дистимической. В период спада обостренно воспринимают неприятности, вплоть до самоубийства. Бывают случаи маниакально депрессивного психоза.


Рис. 239. Эмотивный (эмоциональный) тип
Предпочитают узкий круг друзей и близких, которые понимают с полуслова. Редко вступают в конфликты, играют в них пассивную роль. Обиды не выплескивают наружу. 
Черты, привлекательные для собеседников. Альтруизм, сострадание, жалостливы, радуются чужим удачам. Исполнительны, с высоким чувством долга. Хорошие семьянины. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Крайняя чувствительность слезливость Могут провоцировать нападки невоспитанных или раздражительных людей. 


Рис. 240. Демонстративный тип

Легко забывают о своих неблаговидных поступках. Поведение зависит от человека, с которым имеет дело, высокая приспособляемость к людям. 
Черты, привлекательные для собеседников. Обходительность, упорство, целенаправленность, актерское дарование, способность увлечь других, неординарность. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Эгоизм, необузданность поступков, лживость хвастливость, отлынивание от работы, склонность «заболевать» в самые ответственные и трудные моменты. Склонность к интригам, самоуверенности и высоким притязаниям. Провоцируют конфликты, при этом активно защищаются. 


Рис. 241. Возбудимый тип
Склонность к хамству и нецензурной брани или молчаливости, замедленности в беседе. Активно и часто конфликтуют, не избегают ссор с начальством, неуживчивы в коллективе, в семье деспотичны и жестоки. 
Черты, привлекательные для собеседников. Вне приступов гнева -- добросовестность, аккуратность, любовь к детям. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Раздражительность, вспыльчивость, неадекватные вспышки гнева и ярости с рукоприкладством, жестокость; ослабленный контроль над влечением. 

Рис. 242. Застревающий тип

Черты, привлекательные для собеседников. Стремление добиться высоких показателей в любом деле, проявление высоких требований к себе, жажда справедливости, принципиальность, крепкие устойчивые взгляды. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Обидчивость, подозрительность, мстительность, честолюбие, самонадеянность, ревнивость, раздутое до фанатизма чувство справедливости. 


Рис. 243. Педантичный тип

Черты, привлекательные для собеседников. Добросовестность, аккуратность, серьезность, надежность в делах и в чувствах, ровное настроение. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Формализм, «крючкотворство», «занудливость», стремление переложить принятие важного решения на других. 


Рис. 244. Тревожный (психастенический) тип
Черты, привлекательные для собеседников. Дружелюбие, самокритичность, исполнительность. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Боязливость, мнительность, вследствие беззащитности служат подчас мишенью для шуток, «козлами отпущения».

Экзальтированный (лабильный) тип. 
Очень изменчивое настроение, эмоции ярко выражены, повышенная отвлекаемость на внешние события, словоохотливость, влюбчивость. 

Черты, привлекательные для собеседников. Альтруизм, чувство сострадания, художественный вкус, артистическое дарование, яркость чувств, привязаны к друзьям. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Чрезмерная впечатлительность, патетичность, паникерство подверженность отчаянию. 

Рис. 245. Интровертированный (шизоидный) тип
Поведение, логика часто непонятны для окружающих. Любят одиночество. В конфликты вступают редко -- при попытке вторгнуться в их внутренний мир. Переборчивость в выборе супруга, поиск идеала. Эмоциональная холодность слабая привязанность к близким. 
Черты, привлекательные для собеседников. Сдержанность, степенность, обдуманность поступков, наличие твердых убеждений, принципиальность. 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. Упорное отстаивание своих нереальных взглядов. На все имеет свою точку зрения, часто резко отличающуюся от мнения большинства. 


Рис. 246. Экстравертированный (конформный) тип
Черты, привлекательные для собеседников. Готовность выслушивать «исповедь» другого, исполнительность 

Черты, отталкивающие и способствующие конфликту. «Человек без царя в голове», подверженность чужому влиянию, необдуманность поступков, легковерие, страсть к развлечениям. 

Типология манипулятивных типов характера (Э. Шостром
). 


Рис. 247.  Кто такой «манипулятор»?

Манипулятор поступает с людьми так, будто они являются – предметами, о которых нужно много знать и которыми нужно уметь управлять. Собственные эмоции скрывает, старается произвести определенное, нужное ему впечатление. 

Человек не рождается Манипулятором. Он развивает способность манипулировать другими людьми, с тем чтобы избегать неприятностей и добиваться желаемого, причем развивает он эту способность бессознательно. 

Манипуляция не является необходимым отношением к жизни и не приносит никакой действительной пользы. Слишком часто Манипулятор использует психологические концепции в качестве рациональных объяснений для своего неблагополучного поведения, оправдывая свои текущие несчастья ссылками на прошлый опыт и прошлые неудачи. 

Манипулятор – это личность, вставшая на путь самоуничтожения, которая использует или контролирует себя и других людей в качестве «вещей». Поскольку Манипулятор в какой-то мере живет в каждом из нас, давайте посмотрим, не можем ли мы его выделить более отчетливо. Имеется несколько основных типов Манипулятора. 









Рис. 248. Основные типы манипуляторов

В Манипуляторе гипертрофирован какой-то один из этих типов либо их комбинации. Если же мы являем собой один из типов Манипулятора в наиболее выраженной степени, мы проецируем его противоположность на окружающих нас людей и делаем их своими целями. Например, жена-Тряпка нередко выбирает мужа-Диктатора, а затем управляет им с помощью всякого рода подрывных методов.

Психогеометрическая типология.
Психогеометрия как система сложилась в США. Автор этой системы Сьюзен Деллингер – специалист по социально-психологической подготовке управленческих кадров.



Рис. 249. Психогеометрия

Основные психологические характеристики поведения 
Квадрат: организованность, пунктуальность, строгое соблюдение правил, инструкций, аналитичность мышления, внимательность к деталям, ориентация на факты, пристрастие к письменной речи, аккуратность, чистоплотность, рациональность, осторожность, сухость, холодность, практичность, экономность, упорство, настойчивость, твердость в решениях, терпеливость, трудолюбие, профессиональная эрудиция, слабый политик, узкий круг друзей и знакомых. 

Треугольник: лидер, стремление к власти, честолюбие, установка на победу, прагматизм, ориентация на суть проблемы, уверенность в себе, решительность, импульсивность, сила чувств, смелость, неукротимая энергия, склонность к риску, высокая работоспособность, буйные развлечения, нетерпеливость, великолепный политик, остроумие, широкий круг общения, узкий круг близких и друзей. 

Прямоугольник: изменчивость, непоследовательность, неопределенность, возбужденность, любознательность, позитивная установка ко всему новому, смелость, низкая самооценка, неуверенность в себе, доверчивость, нервозность, быстрые, резкие колебания настроения, избегание конфликтов, забывчивость, склонность терять вещи, непунктуальность, новые друзья, имитация поведения других людей («примеривание ролей»), тенденция к простудам, травмам, дорожно-транспортным происшествиям.

Круг: высокая потребность в общении, контактность, доброжелательность, забота о другом, щедрость, способность к сопереживанию, хорошая интуиция, спокойствие, склонность к самообвинению и меланхолии, эмоциональная чувствительность, доверчивость, ориентация на мнение окружающих, нерешительность, слабый политик, болтливость, способность уговаривать, убеждать других, сентиментальность, тяга к прошлому, склонность к общественной работе, гибкий распорядок дня, широкий круг друзей и знакомых. 

Зигзаг: жажда изменений, креативность, жажда знаний, великолепная интуиция, одержимость своими идеями, мечтательность, устремленность в будущее, позитивная установка ко всему новому, восторженность, энтузиазм, непосредственность, непрактичность, импульсивность, непостоянство настроения, поведения, стремление работать в одиночку, отвращение к бумажной работе, душа компании, остроумие, безалаберность в финансовых вопросах. 
Стили общения. 


Рис. 250. Стиль межличностного общения (коммуникативный стиль)
В данном определении следует обратить внимание на следующее 

· «индивидуальные различия» – подчеркивает момент несходства; 

· «устойчивые» – проявляющиеся в разных ситуациях; 

· «внешние» – то, что можно наблюдать – видеть и слышать. 

Кстати. Если Вы бываете искренним лишь с несколькими близкими друзьями и этот вид самораскрытия важен для Вас, то можно сказать, что глубокое самораскрытие с близкими друзьями — часть Вашего межличностного стиля. А может быть, размышляя о своих отношениях с другими людьми. Вы заметили, что всегда стараетесь добиться своего, в беседе с людьми задаете тему разговора и говорите большую часть времени. Это означает, что доминирование над окружением является частью Вашего межличностного стиля и одной из Ваших межличностных ценностей. 

К анализу стилей общения обращались многие психологи. 

А. Адлер
. В своей классификации ученый использует в качестве переменных две движущие силы развития личности – степень активности и социальный интерес. Социальный интерес проявляется в сотрудничестве с другими людьми ради общего успеха. Его противоположностью является эгоистический интерес. 

Степень активности имеет отношение к тому, как человек подходит к решению жизненных проблем, какой энергетический уровень свойственен для человека. Степень активности и социальный интерес в разных сочетаниях образуют 4 типа жизненных установок: 





Рис. 251. Типы жизненных установок
К. Хорни
. На основе разной потребности в общении К. Хорни выделила следующие типы личности: отрешенные, враждебные (агрессивные), податливые (уступчивые). Все три типа выражаются в общих, не всегда осознаваемых установках по отношению к другим людям и определенных психологических потребностях. 

Ориентация на людей, или уступчивый (или податливый) тип. Характерны зависимость, нерешительность, беспомощность. Человеку с уступчивым типом необходимо, чтобы в нем нуждались, любили и защищали его, руководили им. Подобные люди завязывают отношения с целью избежать чувства одиночества, беспомощности или ненужности. Такие люди озабочены отношением к себе окружающих, любят распоряжаться, но и не против того, чтобы ими командовали. Для податливого типа характерна настоятельная психологическая потребность в другом человеке, в максимально близкой психологической дистанции, потребность быть любимым, желанным, чувствовать одобрение, внимание.

Ориентация от людей, или обособленный (отрешенный) тип. Такой тип имеет сильную внутреннюю потребность сохранить эмоциональную дистанцию между собой и другими. Для этого типа характерна установка никоим образом не дать себя увлечь, идет ли речь о любовном романе, работе или отдыхе. Они обычно избегают связей, контактов, обязательств. В результате его представители утрачивают истинную заинтересованность в людях, привыкают к поверхностным наслаждениям. Для данного стиля характерно стремление к уединенности, независимости и самодостаточности. Подчинение принятым нормам, правилам, традициям нередко вызывает у них отвращение и несогласие. Стремятся к профессиям, где есть возможность творческого и оригинального труда (искусство, естественные науки и т.д.). 

Ориентация против людей, или враждебный (агрессивный) тип. Этот стиль характеризуется доминированием, враждебностью, тягой к эксплуатации. Враждебный тип способен действовать тактично и дружески, но его поведение в итоге всегда нацелено на обретение контроля и власти над другими, все направлено на повышение собственного престижа, статуса или на удовлетворение личных амбиций. У них развита психологическая потребность в достижении успеха в любой форме, в возможности контроля над другими. Они плохо переносят проигрыш, часто непроизвольно стремятся к манипулированию другими людьми. Избирают для себя профессии, обеспечивающие быстрое продвижение, карьеру и престиж. 

Подсознательные установки трех указанных типов по отношению к партнеру по взаимодействию можно выразить так: уступчивый взирает с немым вопросом «Любишь ли ты меня, позволишь ли мне о тебе заботиться?»; враждебный хочет знать: «Сильный ли ты соперник? Чем ты можешь быть полезен мне?»; обособленный задается вопросом: «Будешь ли ты покушаться на мою независимость, оставишь ли меня в покое?». 

Стили общения в совместной деятельности. 


Рис. 252. Стиль общения в совместной деятельности
Т.Е. Аргентова
, выделила три стиля общения: гибкий, ригидный и переходный (промежуточный).

Гибкий стиль общения отличается быстрой ориентацией в ситуации взаимодействия, пониманием подтекста общения, умением управлять своим эмоциональным состоянием и обстановкой общения. 

Ригидный стиль общения характеризуется недостаточностью анализа своего поведения и поведения партнера, плохим самообладанием, неадекватной самооценкой. Человеку с ригидным стилем общения трудно найти нужный тон. Как выяснилось, для успеха совместной деятельности показано сочетание неодинаковых стилей: это повышает как продуктивность деятельности, так и удовлетворенность межличностными отношениями в группе. Обнаружилась определенная взаимосвязь между стилем общения в летных экипажах и аварийностью. 

В последние годы все чаще говорят о партнерском и непартнерском стиле общения, причем главное различие между ними определяется умением и желанием учитывать позиции, мнения, оценки партнера. 

Партнерский стиль общения означает высокую степень сотрудничества в выработке общей позиции по обсуждаемому вопросу. Он выражается также в короткой дистанции между собеседниками. 

Партнера выслушивают, не прерывая, не оценивают преждевременно и поспешно его суждений и поступков, не навязывают ему советов, стремятся донести до него свою точку зрения. В результате создаются условия для самораскрытия, искренности, открытости, для столь необходимой каждому человеку возможности быть самим собой. Партнерский стиль может быть равноправным и уступчивым. 

Непартнерский стиль общения, напротив, создает напряженность и проявляется, главным образом, в том, что человек: 

· игнорирует точку зрения собеседника, искажает его отношение к теме беседы; 

· стремится найти у партнера понимание только своих собственных проблем; 

· принижает партнера («Ты говоришь глупости!»), не считается с ним, навязывает свои темы и проблемы; 

· невнимательно слушая, спешит дать ему советы, оценить его действия, побуждает к немедленному и необдуманному действию. 

Непартнерский стиль может иметь и другие проявления, когда человек: 

· позволяет разговаривать с собой свысока, не возмущается тем, что его не слушают, прерывают; 

· собеседник не дает себе труда сформулировать свои мысли таким образом, чтобы быть понятым. 

Партнерский и непартнерский стили общения есть результат общих установок по отношению к партнеру и проявится во всех контактах: между тренером и спортсменом, отцом и сыном, руководителем и подчиненным. 

В совместной коллективной деятельности направленной организацией общения обычно бывает занят руководитель. В общеизвестных стилях руководства и лидерства можно усмотреть специфически организуемую в каждом варианте сферу человеческих контактов. 


Рис. 254. Авторитарный стиль общения руководителя
Попытка похвалить, проявить внимание часто оборачивается социальной неловкостью. Например, желая посочувствовать немолодой сотруднице, такой руководитель замечает: «Вы сегодня плохо выглядите, Вам надо отдохнуть. Я подпишу Вам отпуск на неделю». Эффект такого выражения сочувствия оказывается прямо противоположным, т.к. молодящаяся дама получает сильный удар по женскому самолюбию. Следует заметить, что авторитарная личность обычно более всего погрешностей и ошибок совершает во взаимодействии с противоположным полом, испытывая по отношению к его представителям недоверие, подозрительность и неосознанную боязнь. 

Авторитарный руководитель принуждение предпочитает убеждению. Всеми силами пытается обеспечить исполнительность, сдерживает творчество и не любит инициативы, единолично принимает решения; разъяснение всегда подменяет инструктированием. Для него характерны жесты типа «Все схвачено» или «Не возражайте!». 


Рис. 255. Демократический стиль руководства и общения

По степени вмешательства в деятельность и поведение человека, характеру избираемых средств воздействия и преследуемых целей можно выделить альтруистический, манипуляторский, миссионерский стили. 

В альтруистическом стиле главными целями общения являются благо другого человека, помощь в достижении его целей, активно воспитательная целенаправленность, гуманность и осторожность в избираемых средствах воздействия. 

Противоположностью ему является манипуляторский стиль общения, главный движущий мотив которого – достижение собственных целей при всестороннем использовании средств воздействия, давления и принуждения. Многие манипуляторы действуют по принципу «разделяй и властвуй!». 

Они не только не могут сохранить собственные отношения с людьми, но и губительно действуют на взаимоотношения других. Вмешиваясь со своими схемами и советами, приспосабливая людей к своим нуждам, они разрушают хрупкую ткань чужих доверительных отношений. 

Этот стиль, как правило, характеризуется хорошим учетом индивидуальных особенностей партнера, гибкостью тактики, дипломатичностью, неотвязностью, настойчивостью в контактах. 

Так называемый миссионерский стиль предполагает значительную дистанцию между партнерами, уважительное, осторожное влияние, чаще – невмешательство дела и суждения партнера, ненавязчивые советы, воздействие личным примером. 

Авторы всех рассмотренных концепций, признавая, что люди отличаются друг от друга по способу взаимоотношений с окружающими, или своими стилями общения, выделяют во многом сходные модели. Типичные схемы поведения в межличностном общении можно определить так: готовность сближаться с людьми (ориентация на людей – открытость); стремление избегать их (ориентация от людей – изоляция); установка на борьбу с ними (ориентация против людей – доминирование); желание и готовность подчиняться им (демонстрация слабости, самоунижение).

Отличие мужских и женских стилей общения. 


Рис. 256. Мужской стиль поведения

Анализ магнитофонных записей разговоров, проведенный И. Атватером, показал, что когда разговаривают двое мужчин или две женщины, то они перебивают друг друга примерно одинаково часто. Но если мужчина говорит с женщиной, он перебивает ее почти в два раза чаще. Примерно треть времени разговора женщина собирается с мыслями, пытается восстановить то направление разговора, которое было в момент, когда ее перебили. Женщины используют слово «да» в качестве сигнала демонстрации внимания, но отнюдь не согласия, как это характерно для мужчин. В результате партнер, услышав многократное «да» и выяснив, что с ним не соглашаются, вполне может прийти к мнению о невнимательности или даже коварстве собеседницы. Разговорные стили различаются еще и тем, что слушатель мужского пола склонен реагировать сдержанно, делать заявления, пытаться спорить, полемизировать. Мужчина чувствует себя удобнее, когда он делится информацией, защищает свое мнение, демонстрирует определенную значимость. 
Мужчина бессознательно стремится продемонстрировать свои знания и умения, а не желание поделиться информацией. Для женщины же оказание помощи чаще является попыткой проявить сочувствие. С этой точки зрения для мужчин совершенно непонятно стремление женщин обмениваться «секретами» с близкими подругами. Мужчины предпочитают разговоры о фактах, неличностных проблемах, тогда как дамы склонны к ведению бесед на личные темы, что является определенным доказательством их дружбы. Отказ от подобной манеры может расцениваться как знак, свидетельствующий о желании прекратить близкие отношения. Мужчина в большей степени «закрыт» для передачи подобного рода информации, ибо расценивает ее как фактор, потенциально влияющий на изменение его статуса. 

В процессе решения проблем желая придать беседе конструктивный тон, мужчина обсуждает причину возникшей напряженности. Женщина же скорее обратится к сопутствующим переживаниям как к следствию. Более того, мужскую манеру она воспринимает как нападки в свой адрес, трактуя это как попытку выяснить, «кто виноват» в возникновении коллизии. 

Женщины уделяют больше внимания чувствам, однако это является скорее приобретенным свойством (по причине особенностей воспитания). Женщины лучше чувствуют состояние других. Женщины в большей степени склонны к самораскрытию. С друзьями они образуют более тесные дружеские взаимоотношения и ведут более интимные разговоры, чем мужчины, которые предпочитают беседы о работе, спорте, общественных проблемах и т. д. Сильное стремление к человеческим контактам, сам процесс сотрудничества, тогда как мужчин больше интересует достижение цели. 

Для женщины комфортнее советоваться с партнером, воспринимать обсуждение как свидетельство близости и взаимопонимания. На мужчину затянувшаяся полемика «вокруг сантиментов» действует угнетающе. 

Кстати. Для мужчины прямой взгляд, точнее частота его использования, определяется тем местом, которое бизнесмен занимает в иерархии отношений, и зависит от его статуса. Для дамы соответствующий невербальный знак коммуникации служит проявлением внимания к собеседнику, не более. Однако многие мужчины склонны рассматривать его как демонстрацию сексуального интереса женщины по отношению к ним. Подобная несогласованность не может не привести к недоразумениям. 


Рис. 257. Мужчины и женщины как слушатели

Мужчины любят помогать, но не любят сами обращаться за помощью. Дело в том, что и то и другое действие «напрямую» связано с самоутверждением и самоуважением и свидетельствует о степени контроля над ситуацией. Женщины не склонны считать обладание информацией мерой власти. Поддержка неодинаково трактуется партнерами в зависимости от их направленности на иерархичность или на близость. Оказываемые мужчинам поддержка, содействие могут восприниматься ими как намек на их слабость. Вот почему многие мужчины, поступая, казалось бы, нелогично, часто отказываются от предложенной помощи и в то же время добровольно идут на уступки другим. Уступка в данном случае расценивается как проявление своей силы и свободы выбора. 
Все сказанное отнюдь не значит, что все мужчины и все женщины таковы. Речь идет об общих тенденциях, которые в большой степени определяются традициями. Нередко человек старается соответствовать стереотипу, даже преодолевая свой природный тип. Возьмем к примеру мужчину, которому дарована нежная, чувствительная душа. Он готов прослезиться от сострадания, а ему, как мужчине, необходимо проявить твердость. От него ждут последовательных целенаправленных действий, а он никак не может ни на что решиться, на-ходясь во власти охвативших его эмоций. Человек старается преодолеть себя, делает то, что положено делать в этих случаях мужчине, смутно ощущая, что все это не его. 

Ломка природного типа всегда неблагоприятно сказывается на психике, выбивает почву из-под ног, лишает уверенности в себе. Но вернемся к особенностям поведения мужчин и женщин. Мы выяснили, что мужчина — это далеко не всегда сила, а женщина — далеко не всегда чувствительность и эмоциональность. Однако стереотипы образов мужчины и женщины так сильны, что мы воспринимаем названные качества как бесспорную принадлежность соответствующему полу.

Определение индивидуальных особенностей собеседников в процессе общения и выработка оптимальных стратегий
I. Экспресс – диагностика темперамента
Некоторые авторы, утверждают, что ряд внешних признаков позволяет достаточно четко определить темперамент человека. Важно понимать, что при определении темперамента по внешности окончательный вывод всегда делается не по отдельным признакам, а по их совокупности, т.е. большинство признаков должно складываться в целостную картину определѐнного темперамента. 

Темпераменты во внешности и поведении человека 


Рис. 258. Меланхолик
Чувства его замедленные и неуравновешенные, они внешне невыразительны, обычно при сопровождаются не слишком активной мимикой. При этом нервная система меланхолика отличается высокой чувствительностью ко всем раздражителям. Он чрезвычайно восприимчив и податлив по отношению к любым внешним воздействиям. Испортить или наоборот улучшить настроение меланхолика с помощью нескольких минут эмоционально заряженного общения пожалуй легче, чем представителю любого другого темперамента. Внешне меланхолика можно легко отличить по подвижности. Меняется ситуация, окружение, поведение собеседника – меланхолик меняется вместе с ними. Его тянет туда, где присутствует движение. В целом меланхолическая конституция сухая, тонкая, изменчивая. Меланхолик стоит на втором месте после холерика по части худобы и потери веса. 

Для типичного представителя меланхолического темперамента характерны следующие внешние признаки:
· Высокая скорость обмена веществ, обычно просто так меланхолики не полнеют, однако обмен веществ несбалансированный, отчего часто бывает сильная усталость. 

· Утонченные черты лица, хрупкость внешнего облика, худоба и худощавость, отсутствие выраженной склонности к ожирению. 

· Вытянутые части тела, заметное удлинение конечностей по отношению к общим пропорциям, акцент всей фигуры на конечностях. 

· Выступающие кости, плоская, утонченная, слабая мускулатура, длинные тонкие мускулы и кости. 

· Плоская спина, узкая, длинная, плоская или вогнутая грудная клетка, острый реберный угол 

· Относительно широкие таз и плечи при узкой талии. 

· Высокий угловатый квадратный лоб, череп значительно сужается книзу, верхняя часть головы по объему больше нижней. 

· Затылок имеет выступы, сильно скашивается к шее, имеет резкий переход к шее, заостренная теменная область. 

· Подбородок заострен, выступает вперед или слабо скошен, нижняя челюсть «слабая», заметно сужается книзу. 

· Скулы средне или сильно выражены, выступают, часто заострены. 

· Нос часто удлиненный, заостренный, выступающий вперед, ярко выражен. 

· Шея длинная, средней толщины или тонкая, часто изогнута, на вид присутствует отделенность от головы и тела, кадык выражен. 

· Ноги и руки длинные, тонкие, суставы острые и угловатые, ступни и кисти узкие, вытянутые. 



Рис. 259. Флегматик
В общении с флегматиком легче всего почувствовать позитивные эмоции и умиротворенность. Внешне флегматик невыразителен в чувствах и мимике. В спокойном состоянии его движения вялые, медленные, несколько неуклюжие, но сильные и уверенные. Думает он также медленно, долго колеблется, принимая решение, выводы, к которым приходит, трудно поколебать, а решения, которые он принимает, трудно изменить. 
Для типичного флегматика характерны следующие внешние признаки: 
· Замедленные движения, спокойная и уверенная, как бы плывущая походка. 

· Квадратно-прямоугольное, «бочкообразное» туловище. Массивная, плотная, крепко сбитая фигура, угловатые формы. 

· Одинаковое развитие внутренних полостей тела (головы, груди, живота), структуры плечевого пояса и конечностей. 

· Акцент фигуры в центре туловища, на "грудной клетке и на округлом животе. Кости и мышцы короткие, широкие, крепкие. 

· Мускулатура массивная, крепкая, сильная. Короткие, круглые или средней длины и толщины ноги и руки. 

· Имеется склонность к ожирению. Явно или средне выраженная жировая ткань, в первую очередь проявляется в ожирении торса, живота. 

· Умеренная или низкая скорость обмена веществ – вес прибывает в случае избыточного питания. 

· Короткая, широкая, выпуклая расширяющаяся книзу грудная клетка, тупой реберный угол. 

· Вытянутая «бочкообразная» голова. Верхняя и нижняя часть черепа равны по объему, или нижняя больше. Широкий, угловатый, квадратный череп, имеет сглаженные выступы. 

· Лоб слабо сужающийся. 

· Затылок плоский, без выступов, переход в шею очерчен слабо. 

· Круглый, шарообразный контур темени. 

· Скулы слабо или средне выражены. 

· Нос крупный, прямой, выступающий вперед, кончик опушен книзу. 

· Относительно короткая, толстая, прямая шея. 

· Отделенность от головы и туловища не выражена, ноги и руки длинные, суставы округлые, ступни и кисти широкие короткие. 



Рис. 260. Холерик

Настроение у него часто резко меняется. Причем внешних причин эти изменения часто не имеют, настроения возникают «вдруг», ниоткуда, сам холерик обычно с трудом может объяснить, отчего это он вдруг разошелся или наоборот, сник. Характерной манерой преувеличенно на все реагировать холерик заслужил себе славу самого злобного и склочного темперамента. Однако это не так. Просто холерический темперамент естественным образом усиливает любые проявления активности человека – и хорошие, и плохие. Поэтому то, что в подаче человека другого темперамента воспринимается нормально, в подаче холерика выглядит преувеличенно ярко, гротескно. Эмоции холерика яркие, сильные, но неустойчивые, у него активная, демонстративная, чрезвычайно выразительная мимика, торопливая речь, резкие жесты, которые часто называют нервными. Движения быстрые, резкие, энергичные, сильные. 
Для типичного представителя холерического темперамента характерны следующие внешние признаки: 
· Хрупкость внешнего облика, худоба и худощавость, телосложение сухое. 

· Вытянутые части тела. Сильное развитие конечностей, акцент фигуры на конечностях. Длинные тонкие мускулы и кости. 

· Отсутствие выраженной склонности к ожирению, худоба. 

· Высокая скорость обмена веществ. 

· Грудная клетка узкая, длинная, плоская или вогнута, острый реберный угол. 

· Слегка конусообразный череп, овальной или яйцеобразной слегка сужающийся кверху формы. 

· Лоб плавно сужающийся кверху, конусообразный, без выступов и неровностей. 

· Верхняя часть головы больше по объему. 

· Подбородок заострен. 

· Нижняя челюсть «слабая» или сильно скошенная, заметно сужается книзу. 

· Скулы средне или сильно выражены, выступают, заострены. 

· Нос ярко выраженной формы – с горбинкой «птичий», сильно выступающий, заостренный, удлиненный, вытянутый вперед, кончик явно опущен вниз по отношению к основанию. 

· Затылок имеет выступы, сильно скашивается книзу, резкий переходи к шее. 

· Заостренная теменная область. 

· Шея длинная, средней толщины или тонкая, часто изогнута, на вид присутствует отделенность от головы и тела, кадык выражен. 

· Ноги длинные, тонкие, колени худые, угловатые, острые, ступни узкие, вытянутые, узловатые, суставы резко выступают. 



Рис. 261. Сангвиник

Даже после вспышки раздражительности, которая случается у сангвиника крайне редко, он очень быстро успокаивается. Оптимизм, жизнерадостность и добродушие, которые излучает сангвиник в любой ситуации, составляют главные отличительные черты представителей этого темперамента. У сангвиника, как правило, преобладает хорошее настроение, которое редко меняется. Его реакции всегда явно выражены, легко и быстро сменяются.
У сангвиника такая же активная мимика как и у холерика. Этот темперамент обеспечивает уверенный контроль над эмоциями, быструю, отчетливую речь, сопровождаемую выразительными мимикой и жестами. Движения сангвиника сильные, энергичные, уверенные, пластичные. Сангвиническая конституция дает широкое лицо и круглое тело, выраженную склонность к полноте и двигательную активность. В нормальном состоянии конституция сангвиника проявляется как упругость и подвижность, Даже походка этого человека отражает эти свойства – она быстрая, но плавная и упругая. 

Для типичного сангвиника характерны следующие внешние признаки: 
· Круглое, «шарообразное» туловище, округлые формы, низкий, редко средний рост. 

· Сильное развитие внутренних полостей тела (головы, груди, живота) при слабо развитой структуре плечевого пояса и конечностей. 

· Акцент в центре туловища на округлом животе. 

· Короткие, широкие кости и мышцы – вид круглых «нашлепок» на плечах, как латы. Выпуклый рельеф мышц. 

· Явно выраженная жировая ткань, жир откладывается равномерно во всех частях тела. 

· Низкая скорость обмена веществ – вес прибывает, даже если есть относительно мало. 

· Короткая, широкая, выпуклая грудная клетка, тупой реберный угол. 

· Круглая шарообразная голова, верхняя и нижняя часть черепа равны по объему, круглый, шарообразный контур темени. 

· Лоб круглый, без выступов и неровностей, плавно закругленный, почти незаметный переход к волосяной части. 

· Подбородок и скулы не выражены. 

· Нос явно не выражен, «утиный», «картошкой» или слегка вздернут. 

· Шея слабо или совсем не выражена, короткая, толстая. 

· Ноги короткие, гладкие, круглые. 

II. Экспресс – диагностика социотипа
Одной из типологий, получивших наибольшее распространение в наши дни является соционическая типология, базирующаяся на четырех диадах: 

· Экстраверсия – интроверсия. 

· Логика – этика. 

· Рациональность – иррациональность. 

· Сенсорика – интуиция. 

В основе выделения психосоциотипов лежит типология личности, разработанная Юнгом. 

Юнг
 утверждал, что очевидная разница в поведении людей определяется разными предпочтениями, которые выявляются очень рано, формируя основу нашей особой индивидуальности. 

Существуют четыре основных предпочтения: 





Рис. 262. Основные предпочтения Юнга

Соответственно людей можно разделить на типы по следующим характеристикам: 

1) экстраверсия – интроверсия; 2) рациональный – иррациональный; 3) мыслительный тип (логик) – эмоциональный тип (этик); 4) ощущающий тип (сенсорик) – интуитивный тип (интуит).

1. Экстраверсия – интроверсия. 
Экстраверт заряжается энергией от людей и действий, поэтому направлен к внешнему миру, к общению. 

Интроверт черпает энергию внутри себя, направлен внутрь себя, сконцентрирован на своем внутреннем мире, малообщителен (после разговора с собеседником ему хочется остаться наедине с самим собой и своими мыслями, как бы «перезарядиться»). 

Оба типа поведения абсолютно нормальны, они просто по-своему черпают силу и энергию. Экстравертов мы видим выплескивающими свои мысли и чувства, а интроверты внешне проявляют себя лишь частично, они начинают раскрываться не сразу, а лишь при доверии к окружающим или в исключительных обстоятельствах. 
Таблица 3. Различия экстравертов и интровертов
	Признаки
	Экстраверты
	Интроверты

	Мотивирующая сила 
	Принадлежит объектам внешнего мира 
	Идет изнутри 

	Преимущественная ориентация 
	На мир вне себя 
	На свой внутренний мир 

	Ценности 
	Объективная реальность, объекты 
	Субъективные отношения с объектом 

	Приоритеты 
	Дело 
	Отношения 

	Поведение 
	Определяется внешней ситуацией, объективными законами
	Определяется собственными установками, субъективными ощущениями

	
	

	Речь 
	Легче устная 
	Легче письменная 

	Контактность 
	Стремятся к поиску объекта, взаимодействию с ним. Обращают внимание и на себя, и на других 
	Ожидают включения в контакт, поддерживают отношения. Ждут, чтобы на них обратили внимание 

	Динамика 
	Легче срываются с места, переезжают, разродятся 
	бранят семью, компанию, место работы 

	Взгляд на работу 
	Как на ответственность за дело 
	Как на обязанность выполнить положенное 

	В работе предпочитают 
	Организовать других, взять ответственность на себя, поручить, расставить по местам 
	Выполнить порученное своими силами. Уединение, камерный стиль 

	С удовольствием 
	Начинают дело 
	Завершают дело 

	Мотивация к деятельности 
	Уникальность, престиж 
	Интерес к работе, благосостояние 

	Рекламируют 
	Конкретных людей или себя 
	Команду, фирму, частью которой является 

	Источник энергии 
	Подзаряжаются энергией в общении 
	Предпочитают одиночество для восстановления энергии 


Внешние различия экстравертов и интровертов. 
Лица экстравертов более подвижные, менее скованные, по ним видно, что человек может приказывать и требовать. У интроверта особым спокойствием отличается лоб. Иногда впечатление, что они за миром следят "третьим глазом". Интересно, что самые теплые как и самые холодные лица у интровертов. 

Как правило, более развитой половиной лица у экстравертов является левая, а у интровертов правая. Активная сторона лица кажется более вытянутой, активный глаз больше и осмысленнее. В целом, лица экстравертов подвижнее, у интровертов мимика сглажена (на лбу практически не бывает морщин). 


Рис. 263. Внешние отличия экстравертов и интровертов

2. Логика – этика. 
Для мыслительного, логического типа характерно стремление понять, объяснить существенные черты, закономерности событий, жизни. Этот подтип чаще встречается среди мужчин. 

Для эмоционального, этического типа – главное выражение отношения к событию, оценка события, «принятие или непринятие события», принятие решения в соответствии с чувствами, учитывая, как это решение повлияет на других, на межличностные отношения. Этот подтип чаще встречается среди женщин.
Таблица 4. Различия логиков и этиков
	Логика 
	Этика

	Признаки 
	Логики
	Этики

	Ход мышления 
	аналитический, беспристрастный 
	оценочный, причастный 

	Цель общения 
	донести истину, обменяться информацией 
	донести отношение, обменяться энергией 

	Деятельность, ведущая к успеху 
	организация процессов, структур, разработка схем и технологий 
	работа с людьми, образами, эмоциями, человеческими отношениями 

	Цель деятельности 
	сделанная работа 
	доставленное удовольствие 

	Оценивают людей в работе
	по квалификации, по результату 
	по участию, по старанию 

	Ориентация на 
	дело, справедливость, законы 
	людей, гуманность, ценности 

	Стиль 
	рассудочность, доказательство 
	эмоциональность, убеждение 

	Приоритеты 
	что сказано, содержание 
	кем сказано, форма 


Внешние отличия логиков и этиков. 


Рис. 264. Внешние отличия логиков и этиков

Женщины-логики часто выгладят мужеподобно. Они не отвлекаются на такие нерациональные "мелочи", как посещение парикмахерских, косметических салонов, домов моды. Мужчины-логики также реже следят за своей внешностью и могут быть неопрятными, непричесанными и т.п., особенно при сочетании логики и интуиции. 

Большинство людей склонны улыбаться при общении, поэтому по характеру улыбки можно легко установить отличия логиков и этиков. Улыбка этика полностью зависит от ситуации и текущего настроения. Она всегда разная, и может быть теплая, мягкая или слегка печальная, но всегда свежая и новая. Улыбка логика в подавляющем большинстве случаев не зависит от ситуации, она как бы одна на все времена. Создается впечатление, что у логиков существует ограниченный стандартный набор улыбок на каждый случай жизни. Этик улыбается или грустит, уверенно переживая и выражая свои чувства. Улыбка логиков обычно неуверенная. Кроме того, для логиков характерна «забытая улыбка», отражающая явное несоответствие мимики текущей ситуации. Это происходит, когда человек долгое время заставляет себя улыбаться, искренне не желая этого, что очень характерно для логиков, а потом не может отключить это усилие и продолжает улыбаться уже автоматически, когда необходимость в улыбке уже отпала.

Существует еще один мимический признак, отличающий логиков и этиков, определяемый по подвижности нижней и верхней частей лица. Верхняя часть лица более подвижна у логиков, нижняя у этиков. Логик выражает свое состояние, чувства и отношение к происходящему в большей степени глазами и лбом, чем ртом. Для логика нормальной мимической реакцией являются быстрые и активные движения бровями и лбом. Логик обычно вскидывает брови, делает из них «домик», или сводит вместе, хмурит, двигает бровями вверх-вниз по отдельности («волна бровями») и т.д. Во время этих изменений губы логика обычно выражают некоторую стандартную фиксированную эмоцию и практически не меняют своего выражения. Этик выражает эмоции в большей степени нижней частью лица – ртом и губами. Нормальной мимической реакцией для этика является реакция на высказывание собеседника или событие с помощью изменения положения губ. Этик обычно сжимает губы, морщит или заметно кривит рот. При этом брови и лоб остаются почти неподвижными, либо брови просто вскидываются и/или сводятся вместе и надолго застывают. Можно сказать, что активность мимики верхней части лица логика равна активность мимики нижней части лица этика. Аналогично нижняя часть лица логика столь же пассивна в выражении эмоций, как и верхняя часть лица этика. 

Характерные понятия для функций логика — этика. 
Как же эти столь разные люди понимают одни и те же слова? Какие слова, незначимые для одних, для других полны смысла? Ниже приведены понятия, несущие преимущественно логический или этический аспект информации.
Таблица 5. Понятия, несущие преимущественно логический или этический аспект информации

	Логика
	Этика

	правильно — неправильно 
	хорошо — плохо 

	нужно — не нужно для дела 
	нужно — не нужно людям 

	разумно — глупо 
	нравственно — безнравственно 

	заслуживает доверия,надежный 
	нравится 

	доказательство 
	убежденность, убеждение 

	аргумент 
	мнение 

	закон 
	мораль 

	потребность 
	желание 

	права — обязанности 
	моральные нормы 

	справедливость 
	порядочность 


3. Сенсорика – интуиция. 
Сенсорному (ощущающему) типу присуще обыкновение принимать события как реальность, как факт, как чувственный опыт (ощущения, восприятие), присуще умение воспринимать реальность. Сенсорики предпочитают конкретную информацию, то, что можно увидеть, услышать, потрогать, фокусируя внимание на фактах и деталях; критерием для принятия решения им служит здравый смысл и опыт окружающих, им чуждо фантазерство, они предпочитают «синицу в руках журавлю в небе». 
Интуитивному типу свойственна способность прогнозировать будущее развитие событий, присуще воображение, склонность собирать информацию произвольным путем, иногда «скачками», ища в ней свой смысл и взаимосвязи между различными явлениями, доверяя интуиции и предчувствиям; при принятии решений они опираются на внутренний голос, собственную интуицию вне зависимости от того, как поступают в подобных ситуациях окружающие люди. 

Кстати. Сенсорики и интуиты по-разному собирают и передают информацию, что может быть причиной взаимонепонимания: например, человек сенсорного типа спрашивает: «Который час?» — и ожидает услышать точный ответ, а ответ человека интуитивного типа обычно иной: «Уже поздно и пора идти». Сенсорик, теряя терпение, повторяет вопрос: «Скажи конкретно, который час?», на что интуит, уверенный в своей правоте, может ответить: «Нельзя быть таким капризным. Я ведь сказал, пора идти, уже наверное больше трех». 
Внешние различия сенсориков и интуитов. 


Рис. 265. Внешние отличия сенсориков и интуитов

Сенсорик наделен от природы хорошо развитыми органами чувств. У него функционируют как внешние, так и внутренние рецепторы. Поэтому сенсорик хорошо чувствует состояние как чужого тела, так и своего собственного.

Порог чувствительности интуита гораздо выше, поэтому реагирует на внешние и внутренние раздражители с опозданием. Благодаря чему способен длительно не замечать физических неудобств, адаптироваться к боли. 

Отличаются эти типы даже по глазам. Глаза сенсорика это глаза очень хорошо видящего человека, подмечающего все детали. Походка его отчетлива, самоуверенна. Глаза интуита - "смотрят и не видят". Походка неуверенная, он как бы парит в воздухе и готов каждому уступить дорогу. 

Характерные понятия для функций сенсорика – интуиция. 
Ниже приведены таблицы понятий, несущих преимущественно сенсорный или интуитивный аспект информации.
Таблица 6. Понятия, несущие преимущественно сенсорный или интуитивный аспект информации.
	Сенсорика
	Интуиция

	практика 
	теория 

	конкретика 
	абстракция 

	пространство 
	время 

	однозначность 
	многозначность 

	в частности 
	в общем 

	настоящее 
	прошлое/будущее 

	синица в руке 
	журавль в небе 

	реальность 
	возможность 

	осязаемое 
	предполагаемое 

	здесь 
	где-нибудь 

	несомненно 
	может быть 

	квалификация 
	способности 

	точно 
	скорее всего 

	буквальный 
	фигуральный 

	сейчас 
	когда - нибудь 


4. Рациональность – иррациональность. 
Рациональный тип – это человек последовательный, решительный, четко понимая, почему именно такое решение принято, последовательно и настойчиво осуществляющий свое решение, не меняя его, склонный четко планировать и контролировать свою жизнь и даже жизнь окружающих. Люди решающего типа имеют тенденцию к тому, чтобы быстро выносить решение, вместо того чтобы учесть новую информацию, даже если эта информация говорит, что следует изменить их решение. 

Иррациональный, или воспринимающий тип склонен накапливать информацию вместо того, чтобы торопиться с решением, принятое решение может неоднократно меняться в зависимости от различных обстоятельств, причем часто человек сам не может объяснить, почему изменил решение. Такая гибкость, спонтанность, некоторая стихийность жизни и поведения не всегда понимается адекватно окружающими людьми. Однако представители данного подтипа лучше ориентируются в сложных и меняющихся обстоятельствах. 

Внешние различия рационалов и иррационалов. 
Эмоции иррационала гораздо более импульсивны, менее управляемы, нежели эмоции рационального типа. 

Сильно отличаются по особенностям речи. Рациональные говорят, словно по полочкам раскладывают, мысли излагают последовательно, слова дискретные, четкий ритм речи. Иррациональные говорят более плавно, слитно, меняют темп речи, могут перескакивать с одной мысли на другую. Среди дикторов радио и телевидения больше рационалов. В разговоре, отвлекаясь на ассоциации, иррационалы обычно теряют нить рассуждений. Речь же рационалов отличается последовательностью и планомерностью. 



Рис. 266. Внешние отличия рационалов и иррационалов

Рационалы способны долго удерживать какое-либо состояние как положительные, так и отрицательные эмоции. Они эмоционально стабильны, предсказуемы. Мало зависят от своих внутренних биоритмов. Для изменения настроения им требуется "веская" внешняя причина. В принципе, рационал способен в достаточной мере управлять своим состоянием: например, заставить себя выполнить работу, несмотря на плохое физическое и эмоциональное самочувствие. 

Иррационалы отличаются изменчивостью состояния их настроение может меняться по нескольку раз в день без видимых причин. Оно тесно связано с внутренними биоритмами. Поэтому их психологические реакции для постороннего наблюдателя кажутся немотивированными. 

В зависимости от сочетания данных четырех характеристик, соционика выделяет следующие 16 типов личности. 

Соционическая квадра. Соционические типы, находящиеся между собой в тождественных, дуальных, зеркальных и активационных отношениях, образуют четверку или «квадру». Общение внутри квадры максимально комфортно и неконфликтно. 

· 1 квадра – «альфа» – Дон Кихот, Дюма, Гюго, Робеспьер 

· 2 квадра – «бета» – Гамлет, Максим Горький, Жуков, Есенин 

· 3 квадра – «гамма» – Наполеон, Бальзак, Джек Лондон, Драйзер 

· 4 квадра – «дельта» – Штирлиц, Достоевский, Гексли, Габен 

Соционический клуб. Социотипы, находящиеся между собой в тождественных, зеркальных, квазитождественных отношениях и отношениях полной противоположности, образуют соционический клуб (другое название – установка на род деятельности):
· «учѐные», «сайентисты» (логики-интуиты) – Дон Кихот, Робеспьер, Бальзак, Джек Лондон. 

· «управленцы», «производственники» (логики-сенсорики) – Максим Горький, Жуков, Штирлиц, Габен. 

· «социалы» (этики-сенсорики) – Дюма, Гюго, Наполеон, Драйзер. 

· «гуманитарии» (этики-интуиты) – Гамлет, Есенин, Достоевский, Гексли. 
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2. Рис. 203. Использована картинка, размещенная по адресу: http://clipart-library.com/image_gallery/44574.jpg.

3. Рис. 204. Использована картинка, размещенная по адресу: https://stihi.ru/pics/2019/04/13/3871.jpg.
4. Рис. 205. Использована картинка, размещенная по адресу: http://www.i4process.com/iprocess4/wp-content/uploads/2013/04/3-brothers-for-BPM-Lean-SixSigma1.png.
5. Рис. 206. Использована картинка, размещенная по адресу: https://drgreenmom.com/wp-content/uploads/2015/02/Screen-Shot-2015-02-18-at-4.46.04-PM.jpg.

6. Рис. 207. Использована картинка, размещенная по адресу: https://i.postimg.cc/Pq5KWkMS/attachment.jpg.
7. Рис. 208. Использована картинка, размещенная по адресу: https://a.d-cd.net/1ff63eds-960.jpg. 
8. Рис. 209. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kbspb.com/wp-content/uploads/2020/10/dengi-obmen-final1-e1548676083541.png.

9. Рис. 210. Использована картинка, размещенная по адресу: https://sun9-68.userapi.com/KYdY6v4NX_bwlDyaCZzT8dUu79r9kqDjcjQEVA/4PpzzRpP_b0.jpg.
10. Рис. 211. Использована картинка, размещенная по адресу: https://express-k.kz/upload/iblock/444/444d992ae878df9b5ae97115153207c7.jpg.
11. Рис. 212. Использована картинка, размещенная по адресу: https://www.kokh.ru/wp-content/uploads/2016/02/resseling2.jpg.

12. Рис. 213. Использована картинка, размещенная по адресу: https://images.fineartamerica.com/images-medium-large/top-hat-trio-mel-thompson.jpg.
13. Рис. 217. Использована картинка, размещенная по адресу: https://sitekid.ru/imgn/238/14.jpg.
14. Рис. 219. Использована картинка, размещенная по адресу: http://abali.ru/wp-content/uploads/2016/05/maski_tetralnie.png.
15. Рис. 220. Использована картинка, размещенная по адресу: https://konspekta.net/mylektsiiru/baza14/903118535255.files/image004.jpg.
16. Рис. 221. Использована картинка, размещенная по адресу: https://lugovskayashkola.ru/wp-content/uploads/2019/07/0fb52f0452cdd33426d7e49289c93033.jpg.
17. Рис. 222. Использована картинка, размещенная по адресу: https://textarchive.ru/images/752/1502091/m3b7c9874.png.

18. Рис. 223. Использована картинка, размещенная по адресу: https://sun9-32.userapi.com/c850528/v850528021/16e660/wWD-kJc05Jg.jpg.
19. Рис. 224. Использована картинка, размещенная по адресу: http://j-times.ru/wp-content/uploads/2011/09/foto.jpg.

20. Рис. 225. Использована картинка, размещенная по адресу: https://static2.bigstockphoto.com/6/4/1/large1500/146505074.jpg.
21. Рис. 226. Использована картинка, размещенная по адресу: https://iphsph.ru/images/stories/biblioteka/goroda21veka/achtung.jpg.
22. Рис. 228. Использована картинка, размещенная по адресу: http://veselahata.com/wp-content/gallery/sharzhi/nikulin.jpg.
23. Рис. 229. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/213158/0003-004-.png.

24. Рис. 230. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/213158/0003-003-.png.
25. Рис. 231. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/238697/0013-025-.png.
26. Рис. 232. Использована картинка, размещенная по адресу: https://doclvs.ru/medpop2/imtemper/im2.png.

27. Рис. 233. Использована картинка, размещенная по адресу: https://ololo.tv/wp-content/uploads/2016/09/b020a39e-b417-4fac-a941-85a6c3b73f27.jpg.
28. Рис. 234. Использована картинка, размещенная по адресу: https://ololo.tv/wp-content/uploads/2016/09/679bc043-59c6-4ee1-9749-ea5c646838ab.jpg.

29. Рис. 235. Использована картинка, размещенная по адресу: https://www.psychologos.ru/images/846c656a7510271a6662b4ba287809ad.jpg.

30. Рис. 236. Использована картинка, размещенная по адресу: https://images.slideplayer.com/32/9972068/slides/slide_40.jpg.
31. Рис. 237. Использована картинка, размещенная по адресу: https://pandia.ru/text/79/036/images/image010_19.jpg.

32. Рис. 238. Использована картинка, размещенная по адресу: https://ds05.infourok.ru/uploads/ex/0a42/000169d1-04c92421/img35.jpg.
33. Рис. 239. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/211322/0021-010-.png.

34. Рис. 240. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img3.wikireading.ru/482781__169.png.
35. Рис. 241. Использована картинка, размещенная по адресу: https://dar-slova.ru/wp-content/uploads/2011/11/002-kritika-plohaya.png.
36. Рис. 242. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/211322/0015-007-.png.

37. Рис. 243. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/211322/0013-006-.png.
38. Рис. 244. Использована картинка, размещенная по адресу: https://inha.ru/wp-content/uploads/2016/01/psihotip5.jpg.

39. Рис. 245. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img.scoop.it/OXheX62DlVUyD1ApTEzynDl72eJkfbmt4t8yenImKBVvK0kTmF0xjctABnaLJIm9.
40. Рис. 246. Использована картинка, размещенная по адресу: https://lugovskayashkola.ru/wp-content/uploads/2019/07/28a1b07d1686c8b411e373266feaaddc.jpg. 
41. Рис. 247. Использована картинка, размещенная по адресу: https://obu4ayka.ru/wp-content/uploads/2018/06/Manipulyator_po_e_shostromu_-_psihologiya_6.jpg.

42. Рис. 249. Использована картинка, размещенная по адресу: http://mionlegran.ru/images/psikhologiya-par/ledi/99-psikhogeometriya-kharaktera-2.jpg.
43. Рис. 250. Использована картинка, размещенная по адресу: https://express-k.kz/upload/medialibrary/a85/a85230e49becc80dc3b5692ba70a11bf.jpg.
44. Рис. 252. Использована картинка, размещенная по адресу: https://fotki.ykt.ru/albums/userpics/2013/12-11/generalnaya_uborka_1.jpg.
45. Рис. 254. Использована картинка, размещенная по адресу: https://1.bp.blogspot.com/-9QlNSZbLjH0/XCZC9Jl0mNI/AAAAAAAAPUo/FGZ3IoxROmAXC1QugCq0sdiPJjgNsDw8QCLcBGAs/s1600/chef-mitarbeiter-fuehrung-digital.jpg.
46. Рис. 255. Использована картинка, размещенная по адресу: https://st.depositphotos.com/1572523/2295/v/950/depositphotos_22952040-stock-illustration-business-cartoon-boss-man-and.jpg.
47. Рис. 256. Использована картинка, размещенная по адресу: https://thumbs.dreamstime.com/b/по-иции-офицера-и-юстрации-конструкции-вы-90912443.jpg.

48. Рис. 257. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img-fotki.yandex.ru/get/9153/62229832.297/0_b8f11_9b1c053f_XL.jpg.
49. Рис. 258. Использована картинка, размещенная по адресу: https://pandia.ru/text/81/527/images/img4_10.jpg.
50. Рис. 259. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/238697/0012-024-.png.
51. Рис. 260. Использована картинка, размещенная по адресу: https://thumbs.dreamstime.com/b/босс-кричащий-сер-итый-че-овек-указывая-вне-45667686.jpg.
52. Рис. 261. Использована картинка, размещенная по адресу: http://900igr.net/up/datai/238697/0011-023-.png.
53. Рис. 263. Использована картинка, размещенная по адресу: https://konspekta.net/mydocxru/baza11/36889236675.files/image307.png.
54. Рис. 264. Использована картинка, размещенная по адресу: https://i.pinimg.com/originals/53/d7/18/53d718e4c08376543ff013cd16350333.jpg.
55. Рис. 265. Использована картинка, размещенная по адресу: https://files.adme.ru/files/news/part_173/1731515/14012615-38330710-6-0-1522311944-1522311950-1500-1-1522311950-650-04f9ebaa03-1522477435.jpg.
56. Рис. 266. Использована картинка, размещенная по адресу: https://sun9-20.userapi.com/c853428/v853428060/10c51b/J5eNMO7Bv4I.jpg. 

обладает неповторимым своеобразием, системой свойств, присущих только одному единому человеку (неповторимость личности)





является результатом социализации – усвоения опыта, накопленного человечеством. Личность не может появиться сама по себе, вне процессов воспитания и обучения





обладает сознанием и самосознанием





является субъектом не просто деятельности, а созидательной, преобразующей, творческой активности





является субъектом, активно влияющим на окружающий мир, а не объектом, пассивно подверженный влиянию





человек как личность:





11. Влияние ситуации. Условия восприятия человека человеком включают ситуацию, время и место общения. Ситуация восприятия может быть нормальной, затрудненной и экстремальной (как отдельно для субъекта или объекта, так и вместе для них).





7. Эффект ореола. Эффект ореола проявляется в том, что в случае определение некоторых положительных качеств (благоприятное впечатление), воспринимающий субъект начинает приписывать другому и другие положительные качества.





1. Механизм функционирования имплицитной (внутренней) структуры личности. В ней находит свое отражение жизненная позиция воспринимающего, его социальные установки и другие моменты, которые предопределяют восприятие и познание.





Искренность. Важнейшая характеристика доверительного общения – искренность его участников. Искренность чаще всего рассматривают как ценность или установку и реже как поведенческий навык. Однако важно уметь выделять элементы поведения, посредством которых искренность выражается.





Светское общение. Суть светского общения состоит в его беспредметности, т.е. люди говорят не то, что думают, а то, что положено говорить в подобных случаях (светские рауты, приемы, богемные мероприятия и т.п.).





Стиль общения в совместной деятельности является выражением в профессиональном преломлении, с учетом профессиональных навыков и умений, индивидуального стиля деятельности данного человека.





Манипулятивное общение, направленное на извлечение разного рода постоянной выгоды от взаимодействия с партнѐром по общению, путем использования различных манипулятивных  приемов (лесть, запугивание, «пускание пыли в глаза», обман, демонстрация доброты) в зависимости от особенностей личности собеседника.





Формально-ролевое общение, имеет место тогда (и если), когда чѐтко регламентированы и содержание, и средства общения, при этом, вместо знания личности собеседника люди обходятся знанием его социальной роли.





Формальное общение. Так называемый «контакт масок» – имеющее место тогда, когда отсутствует стремление понять и учесть особенности личности собеседника, используются привычные мимические маски (вежливости, строгости, безразличия, скромности, участливости и т.п.) – набор выражений лица, жестов, стандартных фраз, позволяющих скрыть истинные эмоции, реальное отношение к собеседнику и/или к наличной ситуации.





Механизм рефлексии другого человека. Результатом рефлексии другого человека является тройное отражение, в котором представлено мнение субъекта о себе, его отражение в сознании другого человека и отражение им представления другого человека о первом (о субъекте). Понятие рефлексии в межличностном познании включает осознание субъектом того, какой воспринимается объектом (Андреева). Этот механизм связан с пониманием того почему он произвел то или иное впечатление на партнера по общению.





Эмпатия – сочувствие, сопереживание партнера – это эмоциональный отклик на проблемы другого человека, ощущение переживаемых тем эмоций и как следствие более глубокое понимание внутреннего мира собеседника.





Механизм каузальной атрибуции – приписывание воспринимаемому определенных мотивов и причин, объясняющих его поступки и другие особенности. Этот механизм используется в случае, когда истинные причины поведения объекта не известны или недостаточно информации для их понимания.





Механизм идентификации. В межличностном познании оно представляет отождествление себя с другим человеком. В случае если механизм интерпретации не срабатывает, воспринимающий осознанно ставит себя на место воспринимаемого. Субъект как бы погружается в смысловое поле объекта, условия его жизни. При уподоблении другому человеку важная роль принадлежит воображению. При идентификации субъект познает и эмоциональную сферу объекта. Представить его эмоциональную жизнь может человек, обладающий достаточно развитым уровнем проявления эмоций и чувств, способный к сопереживанию, эмпатии.





Механизм интерпретации (соотнесения, отождествления) личностного опыта познания людей с воспринимаемым человеком. В основе данного механизма лежит фундаментальное свойство человека сравнивать себя (свою личность, поведение и состояние) с другими людьми. Механизму интерпретации принадлежит ведущее место в процессе межличностного познания, функционирующему как осознанно, гак и бессознательно.





механизмы познания человека:





Механизмы межличностного познания. При восприятии человека и его понимании субъект неосознанно выбирает различные механизмы межличностного познания. Это зависит от подготовленности субъекта к общению с людьми.





Особенности совершаемых действий.





Экстралингвистические особенности речи.





Речевые особенности.





Социальная роль.





Проксемические особенности общения.





Внешний облик.





особенности человека для выводов:





Не прикрывайтесь слушанием как убежищем





Не давайте совета, пока не просят. Непременный совет дает, как правило, тот, кто никогда не поможет.





Не будьте слишком чувствительны к эмоциональным словам.





Никогда не говорите собеседнику: «Я хорошо понимаю Ваши чувства».





Не задавайте слишком много вопросов.





Не дайте «поймать» сами себя в споре.





Не делайте поспешных выводов.





Не перебивайте без надобности.





Не притворяйтесь, что слушаете.





Не принимайте молчание за внимание.





социально-полезный тип – люди, соединяющие в себе высокую степень социального интереса и высокий уровень активности. Они проявляют истинную заботу о других и заинтересованы в общении с ними, они осознают, что решение жизненных задач требует сотрудничества, личного мужества и готовности помогать другим людям





правила слушания И. Атватера





избегающий тип – у людей этого типа нет ни достаточного социального интереса, ни активности, необходимой для решения своих собственных проблем, для их жизни характерно социально-бесполезное поведение





берущий тип – люди с подобной установкой относятся к внешнему миру паразитически, удовлетворяют большую часть своих потребностей за счет других. У них нет социального интереса, но, обладая низкой степенью активности, маловероятно, что они причинят вред другим





управляющий тип – люди самоуверенные и напористые, с незначительным социальным интересом. Они активны, но их поведение не предполагает заботы о благополучии других. Для них характерна установка превосходства над внешним миром. Сталкиваясь с основными жизненными задачами, они решают их в агрессивной, антисоциальной манере





типы жизненных установок





Стиль межличностного общения (коммуникативный стиль) – это привычные, устойчивые способы поведения, присущие данному человеку, которые он использует при установлении отношений и взаимодействии с другими людьми.





Психогеометрия – система анализа типологии личности на основе наблюдения за поведением человека и предпочитаемого выбора человеком какой-либо геометрической фигуры. Расположив представленные геометрические фигуры в порядке их предпочтительности, по фигуре, помещенной на первое место, можно определить основные, доминирующие особенности личности и поведения.





Защитник. Противоположность Судье. Он чрезмерно подчеркивает свою поддержку и снисходительность к ошибкам. Он портит других, сочувствуя им сверх всякой меры и не давая своим подзащитным встать на ноги и расти самостоятельно. Вместо того чтобы заняться своим делом, он готов заботиться о нуждах других. Варианты Защитника: Наседка, Утешитель, Покровитель, Ученик, Помощник, Самоотверженный.





Судья. Преувеличивает свою критичность. Он никому не верит, преисполнен обвинений, негодования, с трудом прощает. Разновидности: Всезнающий, Обличитель, Собиратель улик, Судебный пристав, Позорящий, Оценщик, Мститель, Заставляющий признать вину.





Славный парень. Преувеличивает свою заботливость, любовь, убивает своей добротой. В некотором смысле столкновение с ним более вредно, чем с Хулиганом. Славный парень почти всегда выигрывает. Разновидности: Угодливый, Доброжелательный, Моралист, Человек организации.





Хулиган. Преувеличивает свою агрессивность, жестокость, недоброжелательность. Он Оскорбитель, Ненавистник, Гангстер, Угрожающий. Женская вариация — Сварливая баба («пила»).





Прилипала. Является полярной противоположностью Вычислителя. Он преувеличивает свою зависимость. Это личность, жаждущая быть ведомой, дурачимой, предметом забот. Он позволяет другим делать за него работу. Разновидности: Паразит, Нытик, Вечный ребенок, Ипохондрик, Иждивенец, Беспомощный.





Вычислитель преувеличивает свой контроль. Он обманывает, увеличивает, лжет, старается перехитрить и проверить других людей. Вариации Вычислителя: Делец, Аферист, Игрок, Создатель рекламы, Шантажист, Рассчитывающий все наперед.





Тряпка (слабак) – обычно жертва Диктатора, полярная противоположность. Тряпка развивает большое мастерство во взаимодействии с Диктатором. Он преувеличивает свою чувствительность, он забывает, не слышит, пассивно молчит. Разновидности Тряпки: Мнительный, Глупый, «Хамелеон», Конформист, Стеснительный, Уступающий.





Диктатор. Преувеличивает свою силу. Он доминирует, приказывает, цитирует авторитеты и делает все, чтобы управлять своими жертвами. Разновидности Диктатора: Настоятельница, Настоятель (Игумен), Начальник, Босс, младшие Боссы.





основные типы манипуляторов








Э. Шостром в книге «Анти-Карнеги или человек-манипулятор» описал, что представляет собой тип социального характера, называемого «манипулятор».





Экстравертированный (конформный) тип. Высокая общительность, словоохотливость до болтливости, своего мнения не имеет, очень не самостоятелен, стремится быть как все, неорганизован, предпочитает подчиняться. Приказы начальства принимает без раздумывания. В обществе с друзьями и в семье уступает лидерство другому.





Интровертированный (шизоидный) тип. Малая общительность, замкнут, в стороне от всех, общение по необходимости, погружен в себя, о себе ничего не рассказывает, свои переживания не раскрывает, хотя свойственна повышенная ранимость. Сдержанно холодно относится к другим людям, даже к близким.





Тревожный (психастенический) тип. Пониженный фон настроения, опасения за себя, близких, робость, неуверенность в себе, крайняя нерешительность, долго переживает неудачу, сомневается в своих действиях. Редко вступает в конфликты, пассивная роль.





Педантичный тип. Выраженная занудливость в виде «переживания» подробностей, на службе способны замучить посетителей формальными требованиями, изнурят домашних чрезмерной аккуратностью.





Застревающий тип. «Застревает» на своих чувствах, мыслях, не может забыть обид, «сводит счеты», служебная и бытовая несговорчивость, склонность к затяжным склокам, в конфликтах чаще бывают активной стороной, четко определены круг врагов и друзей. Проявляет властолюбие - «занудливость нравоучителя».





Возбудимый тип. Повышенная раздражительность, несдержанность, агрессивность, угрюмость, «занудливость», но возможны льстивость, услужливость (как маскировка).





Демонстративный тип. Выражено стремление быть в центре внимания и добиваться своих целей любой ценой: слезы, обморок, скандалы, болезни, хвастовства, наряды, необычное увлечение, ложь.





Эмотивный (эмоциональный) тип. Чрезмерная чувствительность, ранимость, глубоко переживают малейшие неприятности, излишне чувствительны к замечаниям, неудачам, поэтому у них чаще печальное настроение.








Циклоидный тип. Общительность циклически меняется (высокая в период повышенного настроения, и низкая в период подавленности).





Дистимичный тип. Постоянно пониженное настроение, грусть, замкнутость, немногословность, пессимистичность, тяготятся шумным обществом, с сослуживцами близко не сходятся. В конфликты вступают редко, чаще являются в них пассивной стороной. Ценят тех, кто дружит с ними и склонен им подчиняться.





Гипертимический (гиперактивный) тип. Особенности общения и поведения. Чрезмерно приподнятое настроение, всегда весел, разговорчив, очень энергичен, самостоятелен, стремится к лидерству, рискам авантюрам, не реагирует на замечания, игнорирует наказания, теряет грань недозволенного, отсутствует самокритичность.





Акцентуация характера – преувеличенное развитие отдельных свойств характера в ущерб другим, в результате чего ухудшается взаимодействие с окружающими людьми. Выраженность акцентуации может быть различной – от легкой, заметной лишь ближайшему окружению, до крайних вариантов, когда приходится задумываться, нет ли болезни – психопатии.





Интроверт – спокойный, настойчивый, степенный, сдержанный, замкнутый, надежный; подвержен интроспективным размышлениям, мало смеется, имеет депрессивные тенденции. Ему никогда не бывает скучно с самим собой, он плохо переносит шумные компании, тяготеет к уединению.





По психологической литературе можно составить обобщенный портрет экстраверта. Это, как правило, импульсивный человек, который легко уступает, но иногда бывает необоснованно упрям и задирист.








ФЛЕГМАТИК (в основе лежит сильный, уравновешенный, инертный тип нервной системы).








МЕЛАНХОЛИК (в основе лежит слабый тип нервной системы).








ХОЛЕРИК (в основе лежит сильный, неуравновешенный – с преобладанием возбуждения - тип нервной системы).








САНГВИНИК (в основе лежит сильный, уравновешенный, подвижный тип нервной системы).





Личность – неповторимая система относительно устойчивых индивидуальных психологических особенностей, формирующихся в процессе социализации, определяющих субъектность человека и связанная с его сознанием и самосознанием.





Нужно стараться как можно меньше беспокоить окружающих своими проблемами, своим присутствием, своим общением, но, в то же время, нужно проявлять больше деликатного внимания к делам и заботам «другого», партнера, так как это является одной из форм его признания и уважения.





Уважение человека не должно оставаться в рамках абстрактных установок: оно проявляется в уважении его друзей, его выбора, его идей, планов, прав, мнений, качеств, достоинств, даже планов, одежды и т.п. Для установления доброжелательного общения, нужно найти в партнере то, что искренне можно ценить высоко, а к тому, что не может вызвать искреннего восхищения, нужно относиться толерантно и, по крайней мере, не осмеивать то, что может быть дорого другому человеку.





 «Критика, как и лекарство, должна быть вовремя и в меру. Д. Карнеги призывает не критиковать вообще, но в реальном общении полностью отказаться от критики могут, может быть, только единицы, поэтому совершенная «техника общения» предполагает и культуру критики. Она выражается, в частности, в том, что критиковать в присутствии третьих лиц совершенно нежелательно, а в некоторых случаях категорически недопустимо (например, критиковать одежду женщины за общим праздничным столом). Критикуя партнера один на один, нужно высказывать свои предложения, замечания, советы, которые носили бы конструктивный характер. Важно задавать меньше навязчивых, откровенно «копающих» вопросов. Нужно проявлять минимум категоричности в формах суждений (лучше, пусть они будет определенными по содержанию) и стараться не давать необоснованных «общеутверждающих» или «общеотрицательных» суждений по поводу частных событий и единичных поступков.





Обращение к партнеру, как в рамках этикета, так и в нерегламентированном общении, должно быть обязательно по имени; даже в его отсутствии, и даже, если он не вызывает особых симпатий, называть его не личным местоимением «он», а по имени (если требуется, то и по имени-отчеству). Запомнить имя человека - это значить проявить к нему определенное реальное уважение, поэтому нужно помнить имя ближнего своего как свое собственное.





 «Техника общения» предполагает максимально толерантное отношение к «непонятным» особенностям характера «другого», даже в том случае, если эти особенности совершенно неприемлемы для собственных вкусов, принципов и представлений. Это может проявляться, в частности, в избегании категоричных суждений, резко отрицательных оценок и т.п. Наоборот, желательно акцентировать внимание на тех качествах характера, на тех поступках, на тех характеристиках общения, которые особенно импонируют.





Нравственное общение стремиться к открытости между партнерами; это означает, что в общении каждый партнер должен быть уверен в надежности «другого», в том, что тот будет хранить чужие тайны еще лучше, чем свои личные. Без этого в общении не может быть ни доверия, ни открытости в отношениях.





Гуманистическое, нравственное общение (то есть общение, которое ориентируется на высокие нравственные нормы и ценности) как наиболее совершенный уровень общения отличается ориентацией на полное добровольное взаимоуважение права на неприкосновенность достоинства, доверие, равенство и справедливость.





В нравственном общении человек должен постоянно чувствовать надежду на то, что партнером движет стремление к пониманию и доверию, которое, однако, не дает ему права на то, чтобы «без спросу лезть в душу», обвинять или оправдывать. Тем более не следует выражать открытого пренебрежения, неприятия своего партнера, нежелания его понять.





Постоянно, даже в «технических» мелочах, требуется проявление (конечно, в зависимости от ситуации) максимума милосердия, сочувствия, сострадания, заботы, внимания, готовности помочь и стремления к установлению взаимопонимания. Отношение к «другому» по возможности должно характеризоваться максимальным сочувствием, так как человек в общении, как правило, ждет не критики, не советов, а именно сочувствия, которое может проявляться в отзывчивости, в эмпатии, в умении тактично выслушать другого и т.п.





Все средства, формы, нормы, способы, правила общения должны выражать безусловное уважение достоинства партнера по общению в целом. По отношению к незнакомому партнеру (кто бы он ни был по всем своим антропологическим характеристикам) должен соблюдаться принцип «презумпции порядочности», который заключается в том, что каждого партнера по общению изначально нужно считать порядочным человеком и соответствующим образом к нему относится, а также с учетом этого принципа строить свою «технику общения». Это должно выражаться, в частности, в знаках вежливости, внимания, доверия, благородства, справедливости, равенства.





условия техники общения, ориентированной на гуманистические нравственные ценности





Этикет – представляет собой совокупность правил поведения обусловленных культурой, с помощью которых происходит выявление, поддержание и обыгрывание коммуникативных статусов партнеров по общению.





Доверие. Глубинной нравственной ценностью общения является доверие; именно доверие отражает, преломляет, выражает и олицетворяет все представленные выше ценности общения, степень доверия характеризует меру нравственности, идеальности общения, ибо единство, общность партнеров основывается, прежде всего, на доверии. Без доверия общение становится некоей формальной процедурой, игрой, конкуренцией – чем угодно, но не «подлинным», «глубинным» общением.





Самоценность общения. К сожалению, в реальной жизни «переоценка ценностей» в пользу выбора духовных ценностей осуществляется далеко не всегда. Нередко случается это лишь в зрелом возрасте, когда потеряны друзья, когда нечестно заработанные деньги не дают спать спокойно, грозят потерей свободы, когда чисто деловое, утилитарное общение приносит все меньше и меньше удовлетворения. Поэтому можно все-таки утверждать, что ценность гуманистической культуры общения не подвержена девальвации и в этот сложный космический век.





Ценность равенства в общении имеет огромное значение, так как признание субъектами общения равных прав на человеческое достоинство является основой реализации в общении других нравственных ценностей.





Этика общения, в то же время, не предполагает, что в любой ситуации общения нужно говорить всю правду, которую знаешь – это также может повлечь нежелательные последствия (не обязательно говорить больному о его «смертельном» недуге, тем более что диагноз может быть ошибочным, или организм проявит чудо, или, возможно, изобретут новое лекарство и т.д.).





Гуманистическое общение неотделимо от таких универсальных ценностей как свобода, справедливость, равенство, любовь. Именно общение, ориентированное на эти ценности, приближается к идеалу и может позволить человеку реализовать свои возможности и удовлетворить потребность в подлинном общении.





Толерантность, терпимость. Еще И. Кант, в частности, заметил, что человек вынужден жить среди людей, «которых он, правда, не может терпеть, но без которых он не может обойтись». Однако, необходимость приятия и признания партнера, высокая нравственная значимость принципа толерантности не являются, к сожалению, приемлемыми для всех.





Уважение. Мера уважения к партнеру по общению может меняться в зависимости от личных ценностей, симпатий, вкусов, принципов, привычек. Однако совсем лишать человека права на достоинство – есть, наверное, отсутствие справедливости и благородства, и, в конечном счете, есть аморальный поступок. Полное отсутствие уважения человека, пренебрежение им способно окончательно убить в нем все человеческое.





Сохранение личного достоинства партнера по общению, признание права на ошибку означает безусловное уважение достоинства «другого», независимо от его качеств, от недостатков и пороков, от значимости тех социальных ролей, которые он исполняет, от того, какой пост занимает этот человек и т.д.








Ценности общения – это те значимые ориентиры процесса общения, которые определяют не только формальные, но и его основные содержательные характеристики.





Культура общения включает в себя ценности, ориентирующие процесс общения, уровень развития и особенности субъектов общения, их способности к взаимопониманию, меру овладения способами, средствами, приемами, правилами общения. Овладеть культурой общения – это значит ориентироваться на высокие нравственные ценности, овладеть высокой психологической и нравственной культурой, освоить «технику» общения: если какое-либо из этих «звеньев» отсутствует, то такое общение нельзя считать культурным. Человек, ориентирующийся на высокие нравственные ценности, но не овладевший элементарной «техникой» общения, этикетом общения, словом, не умеющий общаться, не владеет высокой культурой общения. И, наоборот, бездушный манипулятор, владеющий «техникой» общения и, как правило, использующий свои навыки в корыстных, эгоистических интересах, ориентируется порой на безнравственные цели и ценности, не может быть назван человеком высокой культуры.





Этика общения как раздел этики также может рассматриваться в широком и узком смыслах. В широком смысле этика общения должна изучать нравственные проблемы ценностных ориентацией и нормативных парадигм общения, содержания и сущности нравственных качеств (добродетелей) субъектов общения, проблемы нравственного выбора способов, средств, правил, форм общения. В узком смысле этика общения – это совокупность конкретных практических приемов, норм (прежде всего моральных), правил общения.





Авторитарный стиль общения руководителя проявляется в том, что он, вольно или невольно, препятствует расширению контактов между членами группы, замыкая межчеловеческие связи «имущественно на себе, провоцирует своими оценками и суждениями появление в группе «козла отпущения», диктует и указывает. Самое слабое место в его контактах, как служебных, так и личных, – нежелание и неумение хвалить, поощрять.





При демократическом стиле руководства и общения поощряются контакты, творчество и инициатива, распределяются ответственность и обязанности, выслушиваются пожелания. Однако нередко встречаются и недостатки в виде соглашательства, бесплодных споров и предпочтения мнения большинства, даже когда меньшинство предлагает более разумные пути.





Чисто мужской стиль поведения связан с активностью, целеустремленностью, решительностью и рациональной деятельностью. Свои симпатии и антипатии мужчины обычно стараются скрывать. Менее внимательные слушатели. Обычно мужчина сосредоточенно слушает примерно 10-15 секунд, а затем начинает обдумывать, чти можно добавить к предмету разговора. Они не выслушивают собеседника до конца, не вникают в личностную сторону его проблемы. Они замечают недочеты по существу вопроса и строят дальнейший разговор именно вокруг них.





Мужчины и женщины по-разному проявляют себя в качестве слушателей. Мужчины ожидают, что его, не перебивая, спокойно выслушают. Женщина, будучи активной в разговоре, ждет подобной реакции и от оппонента. Большинство собеседниц, прерывая партнера восклицаниями сочувствия, поправками, аналогиями, расценивают это как способ сопереживания, поддержки, диалогичности. Если женщина не встречает ожидаемой реакции, то начинает сомневаться, слушают ли ее вообще. Мужчин такая полифоничная манера общения раздражает, убеждает в воинствующей некомпетентности, невоспитанности, неумении выслушать рассуждения собеседника.





Меланхолический темперамент.  Слабый неустойчивый тип нервной системы. Меланхолик обычно имеет неустойчивые эмоции, склонен к необоснованным страхам и беспокойствам, отличается непостоянством, легкой возбудимостью, высокой утомляемостью и нерешительностью.





Флегматический темперамент. Устойчивый тип нервной системы Типичный флегматик обычно ровен, спокоен, у него слабые эмоции и устойчивое настроение. На первый взгляд он кажется уверенным в себе, но несколько ленивым и безразличным. Людей этого темперамента отличают медлительность, неторопливость, уравновешенность, инертность.





Холерический темперамент. Сильный неустойчивый тип нервной системы Холерический темперамент связан с неуравновешенным типом нервной системы, возбуждение у таких людей обычно преобладает над торможением. Эмоции холерика яркие, сильные, но неустойчивые, у него активная, демонстративная выразительная мимика, торопливая речь, резкие жесты.





Сангвинический темперамент. Сильный устойчивый тип нервной системы Сангвиник больше всего известен как активный жизнерадостный и добродушный человек. Это в полной мере отражает действительность. В большинстве своем сангвиник обладает сильными, уравновешенными, но при этом, такими же подвижными эмоциями, как и холерик. Можно сказать, что сангвиник беспокоен внешне, но спокоен внутри.





основные предпочтения Юнга:





 первое имеет отношение к тому, откуда вы черпаете свою энергию – из внешнего мира (экстравертный) или внутри себя (интровертный)





второе связано с тем, как вы собираете информацию о мире – дословно и последовательно, опираясь на текущие реальные ощущения (сенсорно-ощущающий) или более произвольно, доверяя своей интуиции (интуитивный)





третье относится к тому, как вы принимаете решения – объективно и беспристрастно, тщательно все продумывая, анализируя и планируя (мыслительно-логический) или субъективно и межличностно, по велению чувств (эмоционально-чувствующий)





четвертое имеет отношение к вашему образу жизни – способны ли вы быть последовательным и методичным (рационал) или вы уступчивый, гибкий, непосредственный, несколько стихийный (иррационал)





Экстраверты отличаются широкой жестикуляцией. Даже при хорошем воспитании экстраверт с трудом сдерживает жесты. Жесты экстравертов широкие, от плеча. Интроверты обычно не жестикулируют, а если есть жестикуляция, то от локтя. То же с мимикой: лица экстравертов более подвижные, эмоции ярко выражены. Интроверты держатся более сдержанно, из-за этого они производят впечатление более скромных, но это не внутренняя скромность, а просто способ выражения активности.





Логики проявляют некоторую эмоциональную закрытость, хорошо заметную даже на фотографиях. Ориентация на содержание общения не позволяет им одновременно творчески следить и за формой подачи информации. Поэтому внешние проявления логических типов – одежда, манеры, прически – скорее правильны и просты, чем искусны. Этики проявляют заинтересованность в общении, эмоциональную подстройку к партнеру. Даже если партнер воображаемый, например, тот, кто будет когда-то смотреть на фотографию, он получит эмоциональный заряд, посланный этиком в объектив фотоаппарата. Этики ценят впечатление, производимое их внешностью и творческая работа в этом направлении заметна окружающим.





Сенсорики, как правило, крепкие, плотные, даже если худые. Они обладают хорошей координацией движений. Они лучше чувствуют свое состояние, крепче стоят на ногах, но они не такие быстрые, как интуиты. Интуиты, как правило, худощавы, но если они полнеют, то полнота их скорее рыхлая или слегка отечная. Интуиты хуже ощущают пространство, поэтому могут при движении задевать предметы. У интуитов, как правило, тонкая шей и узкие ладони.





Рационалы часто имеют угловатую фигуру, движения их лишены плавности, но всегда направлены и механичны. Тело зажато во многих местах, плохо изгибается (мануальным терапевтам приходится над ним потрудиться). Рационал всегда в тонусе, ему трудно расслабиться, работает равномерно и по плану. Когда они садятся – то прямо и симметрично. Иррационал – при сидении на стуле ассиметричен, и порой «растекается» по сидению. У иррационалов фигура имеет плавные линии, осанка как бы "отпущенная". Движения грациозны, без резких остановок. Тело гибкое, незафиксированное, пластическое. Характерное состояние иррационала расслабленность. Ему требуется усилие, чтобы напрячься, работа идет "волнообразно", без графика.








� Источники: [1], [2], [3].


� Иммануил Кант (1724-1804) — немецкий философ, родоначальник немецкой классической философии.


� Французский писатель, эссеист и драматург Альбер Камю был литературным представителем своего поколения. Одержимость философскими проблемами смысла жизни и поиск истинных ценностей обеспечили писателю культовый статус среди читателей и принесли Нобелевскую премию по литературе в 44 года.


� Аркадий Петрович Егидес – доктор психологических наук (кафедра связей с общественностью Государственного Университета Управления), специалист в области конфликтологии и социальной психологии. Широко известен по многочисленным публикациям и выступлениям в средствах массовой информации. Автор нескольких психологических бестселлеров. Его книги "Как разбираться в людях", "Лабиринты общения" и "Лабиринты мышления" постоянно переиздаются в АСТ-ПРЕСС.





� Иствуд Атватер (Eastwood Atwater) бывший профессор психологии в муниципальном колледже округа Монтгомери. Читал лекции в колледже Гвинедд-Мерси, также вел частную практику по психологии. Учился у Карла Роджерса. Автор книг «Psychology of adjustment: Personal growth in a changing world Jan», «Human Relations», «I Hear You», «Adolescence».


� Источник: [3].


� Галина Михайловна Андреева, выдающийся ученый и педагог, доктор философских наук, заслуженный деятель науки Российской Федерации, действительный член Российской академии образования, заслуженный профессор Московского университета, профессор кафедры социальной психологии МГУ имени М.В. Ломоносова и основательница этой кафедры.


� Алексей Александрович Бодалёв (13 октября 1923, Сарапул, Уральская область – 20 декабря 2014) – советский и российский психолог, специалист по проблемам общения и нравственного развития.


� Нил Э́лгар Ми́ллер (англ. Neal Elgar Miller; 3 августа 1909 (1909-08-03), Милуоки (Висконсин) – 23 марта 2002, Хэмден (Коннектикут) – американский психолог, специалист в области поведенческой и экспериментальной психологии.


� Ян Камычек – один из псевдонимов Янины Ипохорской. Яни́на Ипохо́рская (Janina Ipohorska, 1914-1981; псевд.: Jan Kamyczek, Alojzy Kaczanowski) – польская художница, журналистка, писательница и переводчик, автор большого количества известных афоризмов.


� Антон Павлович Чехов (1860–1904 гг.) – великий русский писатель, талантливый драматург, академик, врач по профессии. Самое главное в его творчестве – это то, что многие произведения стали классикой мировой литературы, а его пьесы ставятся в театрах по всему миру.


� Антон Семёнович Макаренко – выдающийся педагог и писатель, родился 13 марта 1888 года.


� Карл Леонгард (нем. Karl Leonhard, 1903-1988) – выдающийся немецкий психиатр. Специалист в области психологии акцентуированных личностей.


� Эверетт Шостром (1921–1992) – американский психолог, психотерапевт, представитель гештальттерапевтической школы, разработчик опросника личностной ориентации, автор десяти научно-популярных и учебных книг. 


� Альфред Адлер (1870 – 1937)  – австрийский психолог, разработавший систему индивидуальной психологии. Его иногда называют учеником Зигмунда Фрейда, однако на самом деле это не так: концепция Адлера существенно отличалась от учения Фрейда и создавалась как своеобразный ответ фрейдизму.


�  Карен Хорни (1885 – 1952, урождённая Даниельсен) – известный американский психолог немецкого происхождения. Будучи представителем неофрейдизма, она развивала идеи враждебного воздействия культуры на становление человеческой личности и преодоления этого воздействия.


� Аргентова Татьяна Евгеньевна, кандидат психологических наук (социальный психолог), доцент кафедры психологических наук Кемеровского госуниверситета. Стаж научной, преподавательской и консультативной деятельности более 30 лет. 


� Карл Густав Юнг (родился: 26 июля 1875 г., умер: 6 июня 1961 г. в возрасте 85 лет),  швейцарский психиатр и педагог, основоположник одного из направлений глубинной психологии – аналитической психологии. С 1907 по 1912 год был близким соратником Зигмунда Фрейда.
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