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ВВЕДЕНИЕ

Общение, контакт с собеседником происходит в нескольких измерениях. 
С одной стороны, в общении присутствует вербальный, речевой план: слова, фразы, то, что собеседники хотят сказать друг другу (но необязательно так думают). С другой стороны, человек бессознательно выдает своим поведением истинное отношение к собеседнику, намерения, свое настроение и эмоциональное состояние. 

Роль языка в речевом общении очевидна: человек с ним родился и не может существовать без него, как без дыхания.  Ощутить язык так же  трудно, как почувствовать движение планеты под ногами.  Наука о языке (лингвистика) утверждает,  что язык система специальных  средств, которая обслуживает две важные потребности человека: мыслить и общаться.  Звучащую речь неизбежно сопровождают  невербальные средства общения: мимика, выражение  глаз,  жесты, позы.  Чувства и мысли человека легко можно разгадать по его позе, мимике,  жестам. 

Психологи подсчитали, что невербальные средства в среднем  повышают эффективность общения на 35%;  добавим к этому, что в отдельных случаях слова - ничто по сравнению с тем, что говорят глаза,  а  бывает, что молчание понятно без всяких слов:

Нет, у него не лживый взгляд,  

Его глаза не лгут.

Они правдиво говорят,  

Что их владелец - плут. 

( Р. Бернс)                            

Изучив «язык телодвижений», приобретается умение  «читать человека как книгу» и это значительно облегчает выбор правильной линии поведения при общении: деловом или дружеском, или при принятии важных решений
.  

Мотивация к работе основывается на интересе к данной теме, возможности привлечь внимание к изучению языка телодвижений, невербальных средств общения. Знание языка мимики и жестов поможет почувствовать себя уверенно и непринужденно в любой незнакомой обстановке, потому что всегда можно будет понять, что на самом деле думают и чувствуют собеседники, что будет способствовать более полному взаимопониманию.

Актуальность исследования: владение языком жестов позволяет при случае самому применять средства невербальной коммуникации с целью воздействия на собеседника.  Это важно как при общении с родственниками, друзьями - так и на работе, с коллегами, начальником или клиентами. Узнав больше о том, что чувствует собеседник, по его жестам, важно выбрать правильную стратегию поведения. 

Тема исследования: «Средства общения. Выбор вербальных средств общения. Невербальные средства общения, их типы и характеристика».

Цель: определить, сущность, особенности, значение вербальных невербальных средств общения.

Задачи:

- дать общую характеристику процессу общения;

- исследовать понятие, сущность, значение, особенности вербальных и невербальных средства общения; происхождение и использование языка телодвижений; особенности восприятия зонального пространства; 

- рассмотреть понятие «личная территория» и поведение людей при нарушении этой территории.

В 60-е годы ХХ века в мире появились специалисты по невербальному общению.  Первые исследования невербальных средств воздействия на аудиторию принадлежат античным ораторам. Цицерон в трактате "О произношении" уделил большое внимание использованию голоса и телодвижений в процессе публичных выступлений. Важную роль в изучении невербальных средств общения сыграла первая книга, посвященная этому вопросу - труд Чарльза Дарвина "Выражение эмоций человеком и животными", опубликованный в 1872 году. Со времен Дарвина и до современности ученые классифицировали и описали около миллиона невербальных реплик и сигналов. Большинство считает, что при общении невербальные средства преобладают. По мнению ученого Альберта Мерабяна их используется 55%, а вербальных, соответственно 45% (из них 7% составляют слова и фразы,  а 38% - вокал, то есть интонация, тон голоса, другие звуки). Профессор Бердвистл считает, что вербальное общение составляет всего  35% личного общения, а 65% информации передается невербальными способами.  Это имеет принципиальное значение. Другими словами, во многих случаях то, как говорят, важнее слов, которые произносят. Через невербальные проявления собеседник демонстрирует свое истинное отношение к происходящему. Большинство исследователей приходят к выводу о том, что вербальные способы используются для передачи  фактической информации, в то время как невербально передаются эмоции и чувства собеседников
.

До настоящего времени указанная тема недостаточно исследована.

Объект: культура и средства речевого общения.

Предмет: вербальные и невербальные средства общения. 

1. Общая характеристика коммуникации

1.1. Общение: дефиниции и характеристика

Общение как особого рода деятельность - это творческая игра интеллектуальных и эмоциональных сил собеседников, это взаимное обучение партнеров, постижение новых знаний в ходе обсуждения предмета беседы, это, наконец, труд достижения поставленных каждой стороной целей переговоров (обмена мнениями, деловой встречи, диалога официальных представителей и пр.).

Субъектом общения выступают индивид, группа, целевая или массовая аудитория, все общество в целом. Мотивы общения субъектов могут не совпадать в начальных стадиях обмена суждениями. Точно так же могут не совпадать и цели общения каждой из сторон деловых бесед (переговоров). Сближение мотивов и целей поведения партнеров - генеральное направление оптимизации всего процесса общения, главное условие и база достижения в итоге взаимопонимания и выработки конструктивных взаимоприемлемых результатов. В сближении позиций собеседников - глубокий внутренний смысл общения (проистекающего в форме беседы, совещания, диалога, переговоров, дискуссий и пр.). Деловое общение, сближая позиции собеседников, строит тем самым доброжелательные и честные отношения партнеров друг с другом и с обществом в целом
.

Потребность в общении возникает в проблемной ситуации, оказываясь в которой, человек ощущает недостаток собственных знаний (опыта, умения, навыков), чтобы разрешить противоречие. Он обращается к собеседнику, чтобы усвоить его опыт, воспользоваться его сове том, вместе подумать, как преодолеть общие препятствия. Такая ситуация возникает в сфере практической деятельности, а также в мире человеческих отношений. 

Программа общения заранее вырабатывается каждым участником диалога, переговоров, делового совещания и пр. Однако в ходе общения все программы всех участников изменяются.

Совместная программа общения возникает как результат разно стороннего обсуждения точек зрения, мнений, оценок и пр. Общая программа, включая согласованные мнения сторон, служит далее основой сотрудничества, базой выработки взаимовыгодных отношений.

Процесс общения распадается на ряд действий, совершающихся попеременно.

«Вопрос – ответ», «реплика – возражение», «утверждение – отрицание» упорядочивают процесс общения, задают интуитивно принимаемый участниками общения ритм обмена мнениями, очередность вступления в беседу.

Диалог - универсальная форма общения, модель всего процесса общения. Он связывает все высказывания в единое пространство соразмышления, создает эмоциональное и интеллектуальное поле общения. При этом крайние (радикальные), взаимоотрицающие суждения создают полюсы напряжения, точки роста общей программы, взаимоприемлемых положений и тезисов
.

Взаимосвязь высказываний - основное условие не только плодотворного процесса общения, но и самого его существования. Это, по сути, взаимозависимость партнеров общения от высказываний друг друга побуждает в ходе диалога мгновенно реагировать на возражение, корректировать ход собственных мыслей, ориентировать собеседника относительно собственных намерений (программы общения), учитывать сиюминутное изменение общей программы и т. п.

Обратная связь, т. е. оперативный учет реакции собеседника и корректировка в связи с этим собственных действий, оптимизирует, постоянно совершенствует весь ход беседы.

Переход к действиям, связь с практическими действиями все время чувствуется в подтексте общения (готовность к действиям как итог процесса общения).

Функции общения многообразны - в соответствии с широким кругом практических задач, решаемых в ходе деловых переговоров, беседы, диалога и т. д. Обобщенная группировка функций допускает выделение трех их разновидностей.

Коммуникативная функция реализуется как передача и прием сообщений, знаний (от человека - к человеку, от поколения - к поколению, от культуры - к культуре и т. д.).

Регулятивная функция «управляет» процессом общения людей, в ходе которого уточняются (а порой и формируются!) цели, мотивы, ориентиры будущей совместной или индивидуальной деятельности. Эта функция постоянно поддерживает обратную связь высказываний собеседников. Взаимный контроль суждений, мнений, обсуждаемых идей и программ, постоянное ожидание реплики-ответа собеседника (т. е. стимулирование беседы) - в этих двух формах и реализуется обратная связь, регулирующая весь процесс общения.

Эмоционально-психическая функция проявляется как создание комплекса чувств и психических состояний каждого собеседника в ходе общения. Эмоции способны придать дополнительную значимость и вес самым обыденным словам. Каждый диалог, каждая беседа, воспринимаемые собеседниками как потребность «отвести душу», выговориться и т.п., приводит в итоге к особому эмоциональному подъему (катарсису), т.е. к удовлетворенности общением. И напротив: негативные эмоции, возникающие в ходе беседы, способны «досрочно» оборвать деловой контакт.

Единство функций, одновременность их проявления в процессе общения активизирует все душевные (эмоциональные) и интеллектуальные силы собеседников, превращает общение в событие личной (а может быть, и не только личной) жизни людей. Не случайно так плодотворны диалогические формы общения в журналистике, педагогике, научно-исследовательской деятельности («мозговой штурм», например), в искусстве (театр), политике (дискуссия, дебаты).

Результаты общения не принадлежат только одному из собеседников - в них концентрируются взаимообусловленные побуждения участников диалога: 

- сформировать общее сознание, включить его в индивидуальные сознания каждого из партнеров беседы; 

- изменить поведение в соответствии с изменившимся сознанием; 

- научиться по-новому реагировать на новые обстоятельства; 

- усвоить новую информацию, новые знания и на этой основе выработать соответствующие качества характера, новые приемы общения, межличностных отношений. 

Средства личного общения соединяют людей в процессе непосредственного обмена мнениями, идеями, различного рода текущей информацией. Здесь на ход беседы влияют такие очевидные факторы, как эмоциональное состояние собеседников, обстановка (интерьер) общения, активное участие каждой стороны в диалоге
.

Межличностное общение протекает в диалогической форме путем поочередного высказывания суждений, сообщений, оценок и т. д. В неофициальной обстановке эта форма общения носит эмоциональный характер, служит поддержанию дружеских отношений, выработке единых взглядов и укреплению взаимопонимания. В рамках служебных отношений межличностное общение выступает средством реализации управленческо-распорядительских отношений (начальник - подчиненный, руководитель отдела - служащий, шеф - чиновник, строевой командир - адъютант и т. д.). Этот тип межличностных отношений регулируется специальными правилами и нормативными актами (например, знаменитая Табель о рангах, введенная Петром 1 в 1722 году).

Вне официальной обстановки, т. е. в рамках различных форм межличностного общения, по данным зарубежных специалистов, принимается 67 процентов деловых решений. Имеются в виду контакты деловых людей: 

- на спортивной площадке; 

- за ломберным столиком; 

- во время командировки (в путевых встречах и беседах); 

- на неофициальных приемах; 

- в гостях (на вечеринках); 

- во время обеденного перерыва, за столиком кафе
.

1.2. Вербальные и невербальные компоненты коммуникации

В структуру речевого общения входят:

1. Значение и смысл слов, фраз («Разум человека проявляется в ясности его ре​чи»). Играет важную роль точность употребления слова, его выразительность и доступ​ность, правильность построения фразы и ее доходчивость, правильность произношения звуков, слов, выразительность и смысл интонации.

2. Речевые звуковые явления: темп речи (быстрый, средний, замедленный), мо​дуляция высоты голоса (плавная, резкая), тональность голоса (высокая, низкая), ритм (равномерный, прерывистый), тембр (раскатистый, хриплый, скрипучий), интонация, дикция речи. Наблюдения показывают, что наиболее привлекательной в общении яв​ляется плавная, спокойная, размеренная манера речи

3. Выразительные качества голоса:

- характерные специфические звуки, возникающие при общении: смех, хмыка​нье, плач, шепот, вздохи и др.; разделительные звуки — это кашель;

- нулевые звуки — паузы;

- звуки назализации — «хм-хм», «э-э-э» и др.                    

4. Невербальные средства общения.

К средствам кинесики (внешние проявления человеческих чувств и эмоций) относят выражение лица, мимику, жестикуляцию, позы, визуальную коммуникацию (движение глаз, взгляды). Эти невербальные компоненты несут также большую информационную нагрузку. Наиболее показательными яляются случаи, когда к помощи кинесики прибегают люди, говорящие на разных языках. Жестикуляция при этом становится единственно возможным средством общения и выполняет сугубо коммуникативную функцию
. 

Проксемика объединяет следующие характеристики: расстояния между коммуникантами при различных видах общения, их векторные направления. Нередко в область проксемики включают тактильную коммуникацию (прикосновения, похлопывание адресата по плечу и т. д.), которая рассматривается в рамках аспекта межсубъектного дистантного поведения. 

Проксемические средства также выполняют разнообразные функции в общении. Так, например, тактильная коммуникация становится чуть ли не единственным инструментом общения для слепоглухонемых (чисто коммуникативная функция). Средства проксемики также выполняют регулирующую функцию при общении. Так, расстояния между коммуникантами во время речевого общения определяются характером их отношений (официальные / неофициальные, интимные / публичные). Кроме того, кинесические и проксемические средства могут выполнять роль метакоммуникативных маркеров отдельных фаз речевого общения
. Например, снятие головного убора, рукопожатие, приветственный или прощальный поцелуй и т. п. 

Т. А. Ван Дейк
 в качестве одного из уровней анализа высказывания выделяет паралингвистическую деятельность и относит к ней дейктические и прочие жесты, выражение лица, движение тела и физические контакты между участниками. 

В принципе, к невербальной сфере относятся силенциальные и акциональные компоненты общения. Акциональные компоненты представляют собой действия коммуникантов, сопровождающие речь. Например, в ответ на просьбу говорящего что-либо сделать (включить свет, передать газету и т. д.) адресат может выполнить требуемое действие. Таким образом, невербальные действия могут чередоваться с вербальными в процессе коммуникации. Тем не менее, природа таких невербальных действий сугубо поведенческая (практическая). 

Невербальными по своей сути являются компоненты и других семиотических систем (например, изображения, явления культуры, формулы этикета и т. д.), а также предметный, или ситуативный, мир. Под ним понимаются объекты, окружающие участников коммуникации, а также ситуации, в которых они заняты. 

1.3. Межличностные коммуникации и их особенности. Методы обращения с людьми

Возникающие барьеры, «помехи» в коммуникационном процессе связаны с такими явлениями как: 1) восприятие, 2) семантика, 3) обмен невербальной информацией, 4) некачественная обратная связь и 5) плохое слушание.

Преграды, обусловленные восприятием возникают по причине конфликта между уровнями компетенции отправителя и получателя. Одна и та же информация может быть интерпретирована людьми по-разному в зависимости от имеющихся у них знаний, приобретенного опыта. Другая причина трудностей восприятия в процессе коммуникации состоит в приверженности людей социальным установкам, их предвзятом отношении к чему или кому-либо. 

Семантика - использование значения слов в качестве символов. Значение символа выявляется через опыт и варьирует в зависимости от контекста, ситуации и принятых в данной среде, стране смысловой традиции.

Для трансляции сообщений используются не только вербальные символы, слова, но и невербальные. Часто невербальная передача информации сопровождает вербальную, усиливая смысл сообщения. 

Различают несколько видов невербальной коммуникации:

1). Экстра-, или паралингвистика. 

К ней относятся интонация, модуляция высоты голоса, темп и ритм речи, тональность, тембр голоса, дикция. Просодика - выразительные качества голоса, смех, плач, шепот, вздох, пауза и разделительные звуки, кашель.

2). Кинесика.

Это зрительно воспринимаемые выразительные движения другого человека: мимика, взгляд, позы, жесты, поклоны, походка, осанка.
Особая роль отводится мимике - движению мышц лица. Исследования показали, что при неподвижном или невидимом лице коммуникатора лектора, например, или выступающего по радио специалиста теряется до 10 - 15% информации.

Поза - это положение человеческого тела, типичное для данной культуры, элементарная единица пространственного поведения человека. Вариантов поз насчитывается до 1000.

Жесты - разнообразные движения руками и головой, смысл которых понятен для общающихся сторон. В разных культурах жестикуляция несет соответственный смысл, но есть жесты, среди которых можно обозначить достаточно распространенные:

- коммуникативные: жесты приветствия, прощания, привлечения внимания, запретов; удовлетворительные, отрицательные, вопросительные жесты и т.д.;

- модальные, то есть выражающие оценку и отношение: одобрение, похвалу, доверие или недоверие, растерянность и т.д.;

- описательные жесты, имеющие смысл только в контексте речевого высказывания.

Походка человека, то есть стиль передвижения, по которой довольно легко можно распознать его эмоциональное состояние: гнев, страдание, гордость, счастье и т.д.

3). Таксика.

Это динамичные прикосновения в форме рукопожатия, похлопывания, отталкивания, поцелуя, дотрагивания, поглаживания, дружеского объятия.
Использование человеком в общении динамических прикосновений определяется многими факторами: статусом партнеров, возрастом, полом, степенью их знакомства и проч.

4). Проксемика.

Это расположение людей в пространстве при общении и дистанция между ними:

- интимная зона: 15 - 45 см; в эту зону допускаются лишь близкие, хорошо знакомые люди. Преждевременное вторжение в интимную зону в процессе общения всегда воспринимается собеседником как покушение на его неприкосновенность;

- личная или персональная зона: 45 - 120 см; свойственна для обыкновенной беседы с друзьями и коллегами для поддержания только визуально-зрительного контакта;

- социальная зона: 120 - 400 см обычно соблюдается во время официальных встреч в кабинетах, офисах как правило с теми кого не очень хорошо знают / или от которых намеренно, подчеркнуто дистанцируются. 

-  публичная зона: свыше 400 см приемлема при выступлении перед аудиторией слушателей, участников собрания.

Взгляд, визуальное контактирование, воображаемый «зрительный треугольник» имеет следующие разновидности: деловой, светский, интимный и «взгляд искоса».

Как указывалось ранее, в ежедневном акте коммуникации человека слова составляют 7%, звуки и интонации - 38%, неречевое взаимодействие - 53% «говорим голосом, беседуем всем телом». 

Важным методом эффективной коммуникации является установка обратная связь. Как было уже отмечено, обратная связь важна, поскольку дает возможность понять, действительно ли сообщение, принятое получателем, истолковано в том смысле, который был изначально вложен в послание.

5. Неумение слушать.

К сожалению, лишь немногие обладают умением слушать собеседника. Как показывают исследования, менеджер, например, по сути дела слушает лишь с 25% -й эффективностью. Бытует мнение, что слушать - означает лишь вести себя спокойно и дать другому человеку говорить. Однако, слушая собеседника, следует не только внимательно воспринимать то, что он говорит, но и вникать в состояние его души. Понимание состояния говорящего позволяет более объективно оценить информацию, а выражение участия, открытость способствуют эффективности коммуникационного процесса.

Формальная организация создается по воле руководства. Но как только она создана, она становится также и социальной средой, где люди взаимодействуют отнюдь не по предписаниям руководства. Люди из разных подгрупп общаются за чашкой кофе, во время собраний, за обедом и после работы. Из социальных взаимоотношений рождается множество дружественных групп, неформальных групп, которые все вместе пред​ставляют неформальную организацию.
Неформальная организация — это спонтанно образовавшаяся группа людей, которые вступают в регулярное взаимодействие для достижения определенной це​ли. Как и у формальных организаций, эти цели являются причиной существования такой неформальной организации.  Важно понять, что в большой организации существует не одна неформальная организация. Большинство из них свободно объединены в своего рода сеть. Поэтому некоторые авторы считают, что неформальная организация — это по существу сеть нефор​мальных организаций. Для образования таких групп особенно благоприятна трудо​вая среда. Благодаря формальной структуре организации и ее задачам одни и те же люди обычно собираются вместе каждый день иногда на протяжении многих лет. Люди, которые в других условиях вряд ли бы даже встретились, часто вынуждены проводить больше времени в обществе своих коллег, чем в своей собственной се​мье. Более того, характер задач, которые они решают, во многих случаях заставляет их часто общаться и взаимодействовать друг с другом. Члены одной организации во многих аспектах зависят друг от друга. Естественным резуль​татом этого интенсивного социального взаимодействия является спонтанное возникно​вение неформальных организаций.
В организации, уважающей себя и своих сотрудников, создающей им достойные условия труда, межличностные связи будут лишь улучшать психологический климат и укреплять формальную структуру.

В межличностном общении сотрудники любой организации должны придерживаться следующих правил:

1. Обдумывать свои идеи и вопросы, которые нужно сделать объектом передачи.

2. Находиться в постоянной готовности к возможным языковым проблемам.

3. Следить за языком собственных поз, жестов и интонаций.

4. Проявлять внимание к чувствам других людей, воспитывають в себе эмпатию.

5. Устанавливать обратную связь.

Итак, различают - пассивное, активное и эмпатическое - и в соответствии с их принципами выдерживать манеру беседы. Менеджер, который не умеет быть внимательным к другим, «глух» к возможностям варьирования беседы, никогда не завоюет любовь и уважение подчиненных. Поэтому неслучайно одним из направлений повышения квалификации менеджеров в США, Японии и ФРГ являются курсы «Эффективного слушания».

Умение слушать сопряжено со способностью распознать тип собеседника. В специальной литературе насчитывается до 15 «типажей», в их числе есть похожие друг на друга варианты: «вздорный человек», «позитивный человек»,  «всезнайка», «болтун», «трусишка», «неприступный собеседник», «важная птица», «незаинтересованный собеседник», «почемучка».

Основные характеристики каждого типа обозначаются в ходе деловых игр и социально-психологических тренингов игротехником и участниками практических занятий.

2. Невербальные средства общения 

2.1. Невербальные средства общения: 

обмен невербальной информацией

Хотя вербальные символы (слова) — основное средство для кодирования идей, предназначенных к передаче, используют и невербальные символы для трансляции сообщений. В невербальной коммуникации используются любые символы, кроме слов. Зачастую невербальная передача проис​ходит одновременно с вербальной и может усиливать или изменять смысл слов. Обмен взглядами, выражение лица, например, улыбки и выражения неодобрения, поднятые в недоумении брови, живой или остановившийся взгляд, взгляд с выраже​нием одобрения или неодобрения — все это примеры невербальной коммуникации. Использование пальца как указующего перста, прикрывание рта рукой, прикоснове​ние, вялая поза также относятся к невербальным способам передачи значения (смыс​ла).

По мнению антрополога Эдуарда Т. Холла, такой политический деятель как Ясир Арафат носил темные очки, чтобы люди не могли наблюдать за его реакциями по расширению зрачков. Ученые недавно установили, что зрачки расширяются, когда человека что-то заинтересо​вывает. По Холлу, о реакции зрачков в арабском мире знают уже сотни лет.

Еще одна разновидность невербальной коммуникации формируется тем, как  произносят слова. Имеются в виду интонация, модуляция голоса, плавность речи и т.п. Как известно из опыта, то, как произносят слова, может существенно изменять их смысл. Вопрос: «У вас есть какие-нибудь            идеи?» — на бумаге означает очевидный запрос о предложениях. Произнесенный резким авторитарным тоном с раздражением во взгляде этот же вопрос может быть истолкован следующим образом: «Если вы знаете, что для вас хорошо, а что плохо, не предлагайте никаких идей, которые противоречат моим»
.

Согласно исследованиям, значительная часть речевой информации при обмене воспринимается через язык поз и жестов и звучание голоса. 55% сообщений воспринимается через выражение лица, позы и жесты, а 38% — через интонации и модуляции голоса. Отсюда следует, что всего 7% остается словам, воспринимаемым получателем. Это имеет принципиальное зна​чение. Другими словами, во многих случаях то, как говорят, важнее слов, которые произносят. Подобным образом если кто-то говорит: «Хорошо... я дам поручение — то пауза после слова «хорошо» может служить признаком того, что руководитель не хочет этого делать, сейчас слишком занят, не хочет давать поручения или не знает, что именно следует предпринять.

Можно представить сцену, которая иллюстрирует, как невербальные символы могут со​здавать шум в процессе обмена информацией. Служащий входит в кабинет руково​дителя, чтобы получить определенную информацию о проекте, над которым работает.  Вошёл, а руководитель несколько секунд продолжает рассматривать бумаги у себя на столе. Затем смотрит на часы и говорит отчужденным невыразительным голосом: «Чем могу быть вам полезен?»

Хотя его слова сами по себе не имеют негативного смысла, язык поз и жестов ясно указывает, что служащий — нежелательное отвлечение от его работы. С каким чувством  будут заданы вопросы? Какие мысли придут в голову служащего скорее всего, когда в следующий раз у него возникнет вопрос к руководителю? Можно думать, они никоим образом не будут позитивными. Можно представьте теперь, как при появлении служащего в кабинете, руководитель, напротив, сразу поднимает на него взор, приветливо улыба​ется и бодрым тоном обращается: «Как продвигается проект? Чем могу быть вам полезен?»

Руководитель, который использовал негативные символы языка поз и жестов, может быть, на самом деле хочет помочь подчиненным так же, как тот, чьи невер​бальные символы излучают тепло. Слова-то в обоих случаях произносятся одни и те же. Однако в данном случае, как часто бывает в разговорах людей, невербальные символы полностью подавляют вербальные. Важный вывод из этого примера таков: нужно добиваться, чтобы используемые для передачи невербальные символы соответствовали идее, которую  намереваются сообщить. В противном случае невербальные символы создают такой шум, что реципиенты почти наверняка непра​вильно воспримут сообщение
.

Как и семантические барьеры, культурные различия при обмене невербальной информацией могут создавать значительные преграды для понимания. Так, приняв от японца визитную карточку, следует сразу же прочитать ее и усвоить. Если положить ее в карман, японец решит, что его считают несущественным человеком. Еще один пример культурных различий в невербальной коммуникации — склонность американцев с недоумением реагировать на «каменное выражение» лица у собеседников, в то время как улыбка не часто гостит на лицах русских и немцев.

 
Итак, через невербальные проявления собеседник демонстрирует свое истинное отношение к происходящему. И главная задача, в данном случае, эти проявления увидеть и интерпретировать, т.е. понять, что за ними кроется. Кроме этого, осознавая и управляя своим собственным невербальным поведением, человек получает в пользование очень действенный инструмент присоединения к собеседнику и воздействия на него.

2.2. Умение «расположить» к себе человека

Мимика — движение мышц лица, — отражающая внут​реннее эмоциональное состояние, способна дать истинную информацию о том, что переживает человек. Мимические выражения несут более 70% информации, т. е. глаза, взгляд, лицо человека способны сказать больше, чем произнесен​ные слова. Так, замечено, что человек пытается скрыть свою  информацию (или лжет), если его глаза встречаются с гла​зами партнера менее 1/3 времени разговора.
Лоб, брови, рот, глаза, нос, подбородок — эти части лица выражают основные человеческие эмоции: страдание, гнев, радость, удивление, страх, отвращение, счастье, интерес, печаль и т п. Причем легче всего распознаются положительные эмоции: радость, любовь, удивление, труд​нее воспринимаются человеком отрицательные эмоции — печаль, гнев, отвращение. Важно заметить, что основную познавательную нагрузку в ситуации распознавания истин​ных чувств человека несут брови и губы.
Жесты при общении несут много информации, в язы​ке жестов, как и в речи, есть слова, предложения.
Знание языка жестов и телодвижений позволяет не только лучше понимать собеседника, но и (что более важно) предвидеть, какую реакцию произвело на него услышанное еще до того, как он выскажется по этому поводу. Другими словами, такой бессловесный язык может предупредить вас о том, надо ли изменить свое поведе​ние или сделать что-то другое, чтобы достичь нужного результата.
Все это позволяет сделать вывод, что если вы желаете достигнуть определенных успехов во взаимоотношениях с партнерами, клиентами и своими коллегами, вам не​обходимо овладеть хотя бы азами невербального, т.е. бессловесного, общения. В связи с этим целесообразно описать основные жесты и телодвижения и дать их толкования применительно к условиям ведения деловых бесед и коммерческих переговоров.
Непременным атрибутом любой встречи и прощания является рукопожатие. Оно может быть очень инфор​мативным, особенно его интенсивность и длительность. Слишком короткое, вялое рукопожатие очень сухих рук может свидетельствовать о безразличии. Наоборот, дли​тельное рукопожатие и слишком влажные руки свиде​тельствуют о сильном волнении. Чуть-чуть удлиненное рукопожатие наряду с улыбкой и теплым взглядом демон​стрирует дружелюбие. Однако задерживать руку партнера в своей руке не стоит: у него может возникнуть чувство раздражения - он как будто попал в капкан.
Следует учитывать разницу во взглядах на руко​пожатия у иностранцев. Например, при встрече с биз​несменами из Азии не надо сжимать им ладонь слишком сильно и долго. Наоборот, западноевропейские и амери​канские предприниматели терпеть не могут вялых рукопожатий, поскольку у них очень ценятся атлетизм и энергия. Им следует пожимать руку энергично и сильно.
С помощью различного разворота ладони можно придать этому жесту различные значения. Когда ваша рука захватывает руку другого человека так, что она оказывается повернутой вниз своей ладонью - это власт​ное рукопожатие. Такое рукопожатие свидетельствует о том, что вы хотите главенствовать в процессе общения с вашим партнером.
Когда вы протягиваете руку, развернув ее ладонью вверх, - это покорное рукопожатие. Оно бывает необ​ходимо в ситуациях, когда нужно отдать инициативу другому человеку или позволить ему чувствовать себя хозяином положения.
Рукопожатие, при котором руки партнеров остают​ся в одинаковом положений, обозначает что оба партнера испытывают друг к другу чувство уважения и взаимо​понимания.
Пожатие прямой, несогнутой рукой, как и властное рукопожатие, является признаком неуважения. Его главное  назначение в том, чтобы сохранить дистанцию и напом​нить о неравенстве.
Пожатие кончиками пальцев напоминает пожатие прямой, несогнутой рукой вместо руки в ладонь за​ключаются только пальцы. Цель инициатора этого руко​пожатия заключается в том, чтобы держать партнера по общению на удобном для себя расстоянии.
Жест, называемый "перчатка", означает, что его инициатор честен и ему можно доверять. Такой жест применяется только по отношению к хорошо знакомым людям.
Пожатие с применением обеих рук выражает искренность или глубину чувств по отношению к парт​неру. Для передачи переполненности чувств использу​ется левая рука, которая кладется на правую руку партнера.
Степень глубины чувств зависит от того, на какое место кладется рука. Если рука кладется на локоть партнера, то это выражает больше чувства, чем при захватывании запястья. Если рука кладется на плечо, то это означает больше чувства, чем когда она находит​ся на предплечье.

Существуют общие правила взаимодействия участ​ников деловых бесед и коммерческих переговоров в зависимости от того, какое место за столом они зани​мают. Рассмотрим вначале расположение участников в условиях рабочего кабинета за стандартным прямо​угольным столом при четырех положениях вашего со​беседника: 1) угловое расположение, 2) позиция дело​вого взаимодействия, 3) конкурирующе-оборонительная позиция и 4) независимая позиция.
Угловое расположение характерно для людей,  за​нятых дружеской непринужденной беседой.  Эта позиция способствует постоянному контакту глаз и предоставляет простор для жестикуляции и возмож​ность для наблюдения за жестами собеседника. Угол стола служит частичным барьером в случае опасности или угрозы со стороны собеседника: можно за него удалиться. При таком расположении отсутствует тер​риториальное разделение стола.
Когда два человека работают в соавторстве над какой-либо проблемой, они обычно занимают позицию делового взаимодействия. Это одна из самых удачных стратегических позиций для обсуждения и выработки общих решений. Положение собеседников друг против друга обыч​но создает атмосферу соперничества.
Повысить деловой статус можно с помощью изме​нений форм кресла. Для этого надо увеличить его размеры и размеры его деталей, удлинить ножки стула.
Чем выше спинка кресла, тем больше власти и авторитета имеет бизнесмен, сидящий на нем. Так, у преуспевающего  предпринимателя  кресла  чаще  всего  имеют высокую обтянутую кожей спинку, а стулья для посетителей  - низкую спинку.
Крутящиеся стулья в отличие от стульев на устойчивых ножках предоставляют человеку свободу передвижения в тот момент, когда на него оказывают дав​ление. Стулья на устойчивых ножках не позволяют свобод​но передвигаться, и это отсутствие свободы компенсиру​ется использованием жестов и телодвижений, которые помогают человеку раскрыть его чувства и отношение.
Известно, что крупные дельцы рекламного бизнеса любят сидеть в кресле (как правило, с высокой спинкой), которое расположено на максимальной высоте от пола. В то же время для своих посетителей они предлагают место на диванчике или на стуле, расположенном так, чтобы их лица находились на уровне стола. Трюк заклю​чается в том, что пепельница становится недосягаемой для посетителя, когда ему потребуется стряхнуть пепел.
Большое влияние можно оказать на посетителя, как уже отмечалось, в том случае, когда его стул расположен напротив вас по другую сторону стола. Суть этого приема в том, чтобы поставить стул посетителя как можно дальше от вашего и тем самым существенно снизить статус посетителя.
Повысить ваш деловой статус помогут и другие приемы невербального общения, в частности: низкие стулья и диванчики для посетителей; дорогая пепель​ница, стоящая вне зоны досягаемости посетителя и т.п.  

В практике делового взаимодействия выделяется несколько основных жестов и поз, отражающих различное внутреннее состояние партнеров и собеседников.
Жесты открытости свидетельствуют об искренности собеседника, его добродушном настроении и желании  говорить откровенно. К этой группе знаков относятся жесты "раскрытые руки" и "расстегивание пиджака".
Жест "раскрытые руки" состоит в том, что собесед​ник протягивает вперед в вашу сторону свои руки ла​донями вверх. Этот жест особенно часто наблюдается у детей. Когда они гордятся своими достижениями, то открыто показывают свои руки. Когда же они чувству​ют свою вину, то прячут руки либо за спину, либо в карманы.
Жест "раскрытые руки" демонстрирует желание идти навстречу и установить контакт. Лучше всего начинать этот жест как бы из глубины, с уровня живота, направляя руки немного вверх в сторону собеседника.
Жест "расстегивание пиджака" также является зна​ком открытости. Люди, открытые и дружески к вам расположенные, часто расстегивают и даже снимают пиджак в вашем присутствии. Опыт показывает, что соглашение между собеседниками в расстегнутых пид​жаках достигается чаще, чем между теми, кто оставался в застегнутых пиджаках. Тот, кто меняет свое решение в благоприятную сторону, обычно разжимает руки и автоматически расстегивает пиджак.
Когда становится ясно, что возможно соглашение или положительное решение обсуждаемого вопроса, а также в том случае, когда создается положительное впечатление от совместной работы, сидящие расстегивают пиджаки, распрямляют ноги и передвигаются на край стула ближе к столу, который отделяет их от сидящих напротив них собеседников (чаще всего партнеров по переговорам).
Жесты подозрительности и скрытности свидетель​ствуют о недоверии к вам, сомнении в вашей правоте, о желании что-то утаить и скрыть от вас. В этих слу​чаях собеседник машинально потирает лоб, виски, подбородок, стремится прикрыть лицо руками. Но чаще всего он старается на вас не смотреть, отводя взгляд в сторону. Другой показатель скрытности - несогласо​ванность жестов. Если враждебный или защищающийся человек улыбается, это означает, что он искусственной улыбкой пытается намеренно скрыть свою неискренность.
Жесты и позы защиты являются знаками того, что собеседник чувствует опасность или угрозу. Наиболее распространенным жестом этой группы знаков являют​ся руки, скрещенные на груди. Руки здесь могут зани​мать три характерных положения.
Простое скрещивание рук является универсальным жестом, обозначающим оборонительное или негативное состояние собеседника. В этом случае следует пересмотреть то, что вы делаете или говорите, ибо собеседник начнет уходить от обсуждения. Нужно также учесть и то, что этот жест влияет на поведение других людей. Если в группе из четырех человек или более вы скрестили руки в защитной позе, то вскоре можно ждать, что и другие члены группы последуют вашему примеру. Правда, этот жест может означать просто спокойствие и уверенность, но это бывает тогда, когда атмосфера беседы не носит конфликтный характер.
Если помимо скрещенных на груди рук собеседник еще сжимает пальцы в кулак — это свидетельствует о его враждебности или наступательной позиции. В этом случае надо замедлить свою речь и движения, как бы предлагая собеседнику последовать вашему примеру. Если это не помогает, то надо постараться сменить тему разговора.
Жест, когда кисти скрещенных рук обхватывают плечи (иногда кисти рук впиваются в плечи или бицеп​сы так крепко, что пальцы становятся белыми), обоз​начает сдерживание негативной реакции собеседника на вашу позицию по обсуждаемому вопросу. Он готов ринуться в бой и с трудом сдерживает себя, чтобы не прервать вас. Этот прием используется, когда собесед​ники полемизируют, стремясь во чтобы то ни стало убедить друг друга в правильности своей позиции. Поза скрещенных рук нередко сопровождается холодным, чуть прищуренным взглядом и искусственной улыбкой. Та​кое выражение лица означает, что ваш собеседник "на пределе". И если не принять оперативных мер, снижа​ющих напряженность, может произойти срыв.
Укажем на еще один популярный среди деловых людей жест - те же скрещенные на груди руки, но с  вертикально выставленными большими пальцами рук. Этот жест передает двойной сигнал: первый - о нега​тивном отношении (скрещенные руки), второй - о чув​стве превосходства, выраженном большими пальцами рук. Собеседник, прибегающий к этому жесту, обычно поигрывает одним или обоими пальцами, а для положе​ния стоя характерно покачивание на каблуках. Жест с использованием большого пальца выражает также на​смешку или неуважительное отношение к человеку, на которого указывают большим пальцем как бы через плечо.
Жесты размышления и оценки отражают состояние задумчивости и стремление найти решение проблемы. Задумчивое (размышляющее) выражение лица сопро​вождается жестом "рука у щеки", когда собеседник принимает позу "Мыслителя" Родена, опираясь рукой на щеку. Этот жест свидетельствует о том, что его что-то заинтересовало. Остается выяснить, что же побудило его сосредоточиться на проблеме.
Жест "пощипывание переносицы", который обычно сочетается с закрытыми глазами, говорит о глубокой сосредоточенности и напряженных размышлениях.
С помощью глаз передаются самые точные и открытые сигналы из всех сигналов человеческой ком​муникации. Поэтому очень важно во время делового разговора контролировать выражение своих глаз. Для того чтобы построить хорошие отношения с вашим со​беседником, ваш взгляд должен встречаться с его взгля​дом около 60 - 70% всего времени общения. Неудиви​тельно, что скованный собеседник, который встречается с вами взглядом менее чем 1/3 времени общения, редко пользуется доверием.
При деловом разговоре рекомендуется направить взгляд на воображаемый треугольник на лбу вашего собеседника. Собеседник будет чувствовать, что вы настроены по-деловому, правда, при условии, что ваш взгляд не будет опускаться ниже его глаз. Этим вы сможете контролировать ход беседы при помощи взгляда.
Если искушенные собеседники и в состоянии сдер​живать свои эмоции с помощью жестов и телодвиже​ний, то уж никто не способен контролировать реакцию своих зрачков. Они непроизвольно расширяются и су​жаются и тем самым честнейшим образом передают информацию о вашей реакции на услышанное.
Когда человек радостно возбужден, его зрачки расширяются в четыре раза по сравнению с нормальным состоянием. Наоборот, когда он сердится или у него мрачное настроение, его зрачки сужаются. Поэтому, когда вы разговариваете со своими партнерами или клиента​ми или ведете переговоры, научитесь смотреть в их зрачки. Этим приемом пользуются опытные предпри​ниматели. К примеру, китайские и турецкие купцы назначают цену товара, ориентируясь на зрачки поку​пателя: если тот удовлетворен ценой и получает жела​емое, зрачки его глаз расширяются.
Вообще, взгляд является наиболее естественным средством неречевого общения. 
Между спонтанными и намерен​ными изменениями выражения лица существует большая раз​ница. Спонтанные изменения происходят мгновенно, без всяко​го предварительного планирования. Предположим, вы слышите очень смешную шутку, и ваше лицо расплывается в широкой улыбке. С другой стороны, бывают ситуации, когда люди наме​ренно пользуются мимикой и жестами для выражения эмоций — например, актеры и актрисы специально этому учатся. Случалось ли вам когда-либо делать вид, что подарок, который вы на самом деле ожидали, явился для вас сюрпризом? Чтобы изобразить удивление, вы, наверное, подняли брови, сморщили лоб и широко от​крыли глаза и рот. Вы воспользовались именно этой мимической маской потому, что прежде видели, как другие люди выражали удивление, или вспомнили собствен​ное выражение лица в момент встречи с действительной неожиданностью. Пол Эк​ман и его коллеги обнаружили тонкие различия между спонтанной и намеренной мимикой. В улыбке, которая вызвана подлинной радостью,  участвуют мышцы, расположенные вокруг глаз. Улыбка же, с помощью ко​торой люди пытаются скрыть отрицательные эмоции, обычно создается движения​ми других мышц, также расположенных вокруг губ и глаз, но участвующих в созда​нии на лице выражения отвращения. Когда люди не хотят пока​зывать свои подлинные чувства, в их мимических движениях участвуют другие группы мышц.

Большинство фактов указывает на то, что мимика универсальна. В Нью-Йорке, Гонконге и Сантьяго улыб​ка, сжатые губы или нахмуренные брови выражают одни и те же эмоции. Тем не менее представители различных культур пользуются мимикой с различной часто​той и интенсивностью. Характер же​стикуляции зависит от культурной среды сильнее, чем мимика. 

По средствам коммуникации общение бывает двух видов: речевое и неречевое (невербальное). Невербальные средства общения в свою очередь делятся на:

- оптико-кинестетические (жесты, мимика, пантомимика),

- паралингвистические (качество голоса, его диапазон, тональность),

- экстралингвистические (паузы, плач, смех),

-пространственно-временные (взаиморасположение  партнеров, временные задержки начала общения и др.).

Состояние людей, их отношения, намерения, характерологические особенности наглядно проявляются в мимике, жестах, позах, походке и т.д. Невербальные сигналы человеком не осознаются или почти не осознаются и поэтому оказываются для руководителя важнейшим источником достоверной информации, необходимой для выбора правильной стратегии общения с конкретной аудиторией. Используя жесты, вызывающие положительную реакцию подчиненных, руководитель может добиться их расположения, повысить свой статус. При помощи невербальных средств общения он может управлять вниманием и состоянием аудитории,

Элементами невербальной коммуникации являются мимика (выражение лица, ширина зрачка, контакт глазами и др.), частота дыхания, жесты, походка, одежда, символы статуса, тембр голоса и интонация, пространство, разделяющее говорящих.

Психологами установлено, что в процессе взаимодействия людей от 60 до 90% коммуникаций осуществляется с помощью невербальных средств выражения. При этом вербальный канал используется главным образом для передачи информации, тогда как невербальные сигналы служат выражением межличностных отношений, а в некоторых случаях применяются вместо словесных сообщений.

Количество и качество невербальных сигналов зависит от возраста человека (у детей они читаются легче), пола, национальности (сравните, например, жестикуляцию итальянцев и шведов), типа темперамента, социального статуса, уровня профессионализма (чем выше социально-экономическое положение и профессионализм человека, тем меньше развита у него жестикуляция и беднее телодвижения) и других показателей.

Чтобы не ошибиться в трактовке невербальных сигналов, нужно руководствоваться следующими правилами.

1) Судить следует не по отдельным жестам (они, как и некоторые слова, могут иметь несколько значений), а по их совокупности (это можно сравнить с фразой).

 2) Жесты нельзя трактовать в отрыве от контекста их проявления. Один и тот же жест (к примеру, скрещенные на груди руки) на переговорах может означать скованность, нежелание участвовать в обсуждении проблемы, возможно, недоверие, а человек, стоящий со  скрещенными руками зимой на автобусной остановке, наверняка попросту замерз.

3) Следует учитывать национальные и региональные особенности невербальной коммуникации. Один и тот же жест у разных народов может иметь совершенно разные значения.

4) Трактуя жесты, старайтесь не приписывать свой опыт, свое состояние другому.

5) Помните о "второй натуре", т.е. о той роли, которую в данный момент и в течение длительного отрезка времени (иногда в течение всей жизни) играет человек. Эта роль может быть избрана для маскировки, компенсации негативных качеств. Человек, играющий роль высокомерного, отважного, использует и соответствующие роли жесты, скрывая свою неуверенность или трусость. Важно отличать эту "вторую натуру" от истинной, чтобы невербальные сигналы не ввели вас в заблуждение.

6) Другие факторы, оказывающие влияние на интерпретацию жестов. Это может быть состояние здоровья. К примеру, у близоруких зрачки всегда расширены, а у дальнозорких сужены. Больной полиартритом предпочитает избежать рукопожатия, опасаясь боли в суставах. На ширину зрачка также влияет яркость света, на стремление избежать рукопожатия — профессия. Последнее касается художников, музыкантов, хирургов и людей других профессий, где требуются чуткие пальцы.

Организация пространства. Эффективность общения руководителя с аудиторией или несколькими собеседниками непосредственно зависит от размещения участников диалога друг относительно друга. Выделяется несколько зон общения.

1) Интимная зона (до 50 см). В нее допускаются только очень близкие люди, и всякая непрошенная попытка нарушить это пространство вызывает негативную реакцию. Деликатность, умение держать дистанцию — непременное условие плодотворного общения.

2) Личная зона (от 50 см до 1,2 м). Это зона общения хорошо знакомых людей и заинтересованных друг в друге партнеров.

3) Социальная зона (от 1,2 м до 3,5 м). Зона общения с большинством людей. Сила индивидуального психологического воздействия в этой зоне общения значительно слабее.

4) Общественная зона (больше 3,5 м). Это зона общения в аудитории. На расстоянии более 8 м эффективность общения резко снижается.

Для руководителя важно правильно выбрать расстояние не только между ним и собеседником, но также учесть компактность и конфигурацию размещения слушателей в зависимости от цели и формы общения. Рассредоточенная в большом зале, аудитория значительно меньше поддается влиянию говорящего, легче "выключается" из общения.

Если преимущественно монологические формы общения (лекция, доклад) допускают традиционное расположение — оратор лицом к аудитории, сидящей рядами, то диалогические формы общения при таком расположении непродуктивны. Вот некоторые, наиболее эффективные варианты размещения аудитории при диалогических  формах общения
 

1) Единая команда. В центре — организатор обсуждения, остальные участники — круг заинтересованных людей.

2) Блочный метод. Такое расположение подходит для организации диспутов, "круглых столов". Участники обеспечены микрофонами. При необходимости микрофоны устанавливаются в зале.

3) Расположение участников друг напротив друга. Этот способ размещения эффективен, когда предстоит обсуждение, участники которого придерживаются противоположных взглядов.

4) "Треугольник. Участников немного, и они могут общаться непосредственно. В центре — организатор (лидер общения).

5) "Круглый стол". Роль организатора общения минимальна. Все участники находятся в равном положении. Если участников дискуссии много, то возможен еще один (внешний) круглый ряд.

Заключение

Общение, будучи сложным социально-психологическим процессом взаимопонимания между людьми, осуществля​ется по следующим основным каналам: речевой (вербаль​ный — лат. слова «устный, словесный») и неречевой (не​вербальный) каналы общения. Речь, как средство обще​ния, одновременно выступает и как источник информа​ции, и как способ взаимодействия на собеседника.
Исследования показывают, что в ежедневном акте ком​муникации человека слова составляют— 7%, звуки инто​нации — 38 %, неречевое взаимодействие — 53%.
Во внешнем поведении проявляется то многое, что происходит у человека внутри. Только эти проявления нужно уметь распознать. За отдельными, едва заметными движениями рук, глаз, позы, можно увидеть настроение, желания, помыслы вашего партнера. Как заметил однажды признанный знаток людей, легче изменить свое мировоззрение, чем свой в высшей степени индивидуальный способ подносить ложку ко рту.

В общение людей оказываются закономерно включены эмоции общающихся. Это эмоциональное отношение, сопровождающее речевое высказывание, образует невербальный аспект обмена информацией – невербальную коммуникацию. 

К средствам невербальной коммуникации принадлежат жесты, мимика, интонации, паузы, поза, смех, слезы и т.д., которые образуют знаковую систему, дополняющую и усиливающую, а иногда и заменяющую средства вербальной коммуникации – слова. Согласно исследованиям, 55% сообщений воспринимается через выражение лица, позы и жесты, а 38% — через интонации и модуляции голоса. Отсюда следует, что всего 7% остается словам, воспринимаемым получателем. Это имеет принципиальное значение. Другими словами, во многих случаях то, как говорим, важнее слов, которые произносим. Большинство невербальных форм и средств общения у человека являются врожденными и позволяют ему взаимодействовать, добиваясь взаимопонимания на эмоциональном и поведенческом уровнях, не только с себе подобными, но и с другими живыми существами. Многим высшим животными, в том числе и более всего собакам, обезьянам и дельфинам, дана способность невербального общения друг с другом и с человеком.

Благодаря невербальному общению человек получает возможность психологически развиваться еще до того, как он усвоил и научился пользоваться речью (около 2-3 лет). Кроме того, само по себе невербальное поведение способствует развитию и совершенствованию коммуникативных возможностей человека, вследствие чего он становиться более способным к межличностным контактам и открывает для себя более широкие возможности для развития.

Средства невербальной коммуникации как своеобразный язык чувств являются таким же продуктом общественного развития, как и язык слов, и могут не совпадать в разных национальных культурах. Болгары несогласие с собеседником выражают кивком головы, который русский воспринимает как утверждение и согласие, а отрицательное покачивание головой, принятое у русских, болгары могут легко принять за знак согласия.

В разных возрастных группах для осуществления невербальной коммуникации тоже выбираются различные средства. Так, дети часто используют плач, как средство воздействия на взрослых и способ передачи им своих желаний и настроений. Коммуникативный характер, который приобретает у детей плач, хорошо передает их нередко встречающееся предупреждение «Я не тебе плачу, а маме!»
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