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1. Понятие об общении. Функции общения

Что такое общение? Ответить на этот вопрос одновременно и легко и очень трудно. Общение – это такое социально-психологическое явление, которое не только сопровождает человека всю его жизнь, но и является важнейшим условием формирования его личности. Общение – основа существования любого социума: оно объединяет людей в единое целое, обеспечивает согласованность их усилий, делает возможным сохранение и передачу групповых норм, традиций, преданий, то есть социального опыта, последующим поколениям. Общаясь, мы познаем мир; потребность в общении – одна из важнейших потребностей человека, одиночество воспринимается нами как одно из величайших бедствий. “Общество” и “общение” – однокоренные слова, ведь любое общество – это не что иное, как система различных уровней и форм общения людей.

В 1970-е годы М.И.Лисина предложила рассматривать общение как особый вид деятельности. Специфика общения состоит в том, что оно всегда направлено на индивидуальность другого человека как личности (а не как на физическое тело). Оно предполагает взаимную активность и направленность участников друг на друга, поэтому общение всегда взаимно, обоюдно.

М.И.Лисина определяла общение как форму взаимодействия людей, в ходе которого они обмениваются разнообразной информацией с целью налаживания отношений и объединения усилий для достижения общего результата. Продуктом общения являются взаимоотношения людей и образ себя и Другого. Только через общение с другими человек может отнестись к самому себе и познать себя. Поскольку общение направлено на другого человека, оно позволяет познать и сформировать определенное отношение к нему. В то же время каждый субъект общения становится объектом познания Другого, что позволяет ему посмотреть на себя «другими глазами» и таким образом познать и оценить себя.
М.И.Лисина предположила, что мотивы общения должны воплощаться (опредмечиваться) в тех качествах самого человека и других людей, ради познания и оценки которых данный человек вступает во взаимодействие с кем-то из окружающих. Среди этих качеств были выделены три группы: 
1) познавательные, в которых человек выступает для другого как источник сведений и организатор новых впечатлений;

2) деловые, где собеседник является партнером по совместной деятельности, помощником и образцом правильных действий;

3) личностные, когда собеседник предстаёт как особая личность, как член общества, представитель определенной его группы.
В каждом случае другой человек выступает носителем определенных свойств, выполняет определенную функцию и удовлетворяет конкретную коммуникативную потребность – в сотрудничестве, в познании, в признании, в сопереживании, в новых впечатлениях и др.
В процессе общения между людьми возникает психологическая общность – сходство точек зрения, единство мнений. Это, с одной стороны, облегчает процесс общения. Но может проявиться и отрицательная сторона, когда партнерам нечем обменяться, всё известно наперёд, в этом случае наступает информационная истощаемость партнеров.

Общение является одним из факторов жизнедеятельности личности. Это и одна из потребностей личности, и один из способов удовлетворения таких личностных потребностей, как самореализация, самовыражение, самоутверждение. При этом для каждого человека степень значимости общения с другими различна (интро- и экстраверты). Даже в случае психологической герметичности (закрытости) личности общение может выступать в форме внутреннего диалога. 

Следует помнить, что результат общения не принадлежит только одному собеседнику. В результате общения концентрируются взаимообусловленные побуждения всех участников процесса общения. 
Общение – сложное социальное явление, и, хотя оно представляет собой целостный акт, в нем можно выделить три стороны:

1) коммуникативная сторона (коммуникация – передача информации) – это обмен информацией, в процессе которого от человека к человеку передаются знания, умения, эмоции;

2) перцептивная сторона (перцепция – восприятие) – это восприятие человека человеком и их взаимопонимание;

3) интерактивная сторона – взаимодействие людей друг с другом.

Любое общение состоит из отдельных, относительно завершенных элементов, которые называются актами общения или коммуникативными актами. Например, учитель задает ученику вопрос и получает ответ. Отдельный акт, как правило, является частью более продолжительного процесса общения.

Виды общения

В общении выделяют следующие аспекты: содержание, цель и средства.

Содержание – это информация, которая в межиндивидуальных контактах передается от одного существа к другому. Содержанием общения могут быть сведения о внутреннем мотивационном или эмоциональном состоянии живого существа, а также информация о состоянии внешней среды, передаваемая от одного живого существа к другому.
У человека содержание общения значительно шире, чем у животных. Люди обмениваются друг с другом информацией, представляющей знания о мире, богатый, прижизненно приобретенный опыт, знания, способности, умения и навыки. Человеческое общение многопредметно, оно самое разнообразное по своему внутреннему содержанию.

Цель общения – это то, ради чего у человека возникает данный вид активности. У животных целью общения может быть побуждение другого живого существа к определенным действиям, предупреждение о том, что необходимо воздержаться от какого-то действия. У человека количество целей общения увеличивается. В них помимо перечисленных выше включаются передача и получение объективных знаний о мире, обучение и воспитание, согласование разумных действий людей в их совместной деятельности, установление и прояснение личных и деловых взаимоотношений, многое другое. 
Средства общения – способы кодирования, передачи, переработки и расшифровки информации, передаваемой в процессе общения одного живого существа другому. У человека это язык и другие знаковые системы, письменность в ее разнообразных видах и формах (тексты, схемы, рисунки, чертежи), технические средства записи, передачи и хранения информации (радио- и видеотехника, механическая, магнитная, лазерная и иные формы записей).    

В зависимости от содержания, целей средств общение можно разделить на несколько видов.

По содержанию оно может быть представлено, как материальное (обмен предметами и продуктами деятельности), когнитивное (обмен знаниями), кондиционное (обмен психическими или физиологическими состояниями), мотивационное (обмен побуждениями, целями, интересами, мотивами, потребностями), деятельностное (обмен действиями, операциями, умениями, навыками).

По целям общение делится на биологическое и социальное в соответствии с обслуживаемыми им потребностями. Биологическое – это общение, необходимое для поддержания, сохранения и развития организма. Оно связано с удовлетворением основных органических потребностей. Социальное общение преследует цели расширения и укрепления контактов, установления и развития интерперсональных отношений, личностного роста индивида. Существует столько частных целей общения, сколько можно выделить подвидов биологических и социальных потребностей.
По средствам общение может быть непосредственным и опосредованным, прямым и косвенным.
Непосредственное общение осуществляется с помощью естественных органов, данных живому существу природой: руки, голова, туловище, голосовые связки.

Опосредованное общение связано с использованием специальных средств и орудий для организации общения и обмена информацией. Это или природные предметы (палка, брошенный камень, след на земле), или культурные (знаковые системы, записи символов на различных носителях, печать, радио, телевидение).

Прямое общение предполагает личные контакты и непосредственное восприятие друг другом общающихся людей в самом акте общения, например, телесные контакты, беседы людей друг с другом, их общение в тех случаях, когда они видят и непосредственно реагируют на действия друг друга.

Косвенное общение осуществляется через посредников, которыми могут выступать другие люди.

Многообразие жизненных ситуаций, в которых оказывается человек, и разнообразие его социальных связей определяет и разнообразие классификаций видов общения. В качестве второго примера можно привести классификацию видов общения по уровню контактов.

1) “Контакт масок” - это формальное общение, когда человек не стремится понять своего партнера и не испытывает к нему никаких чувств, а как бы надевает маску: маску вежливости, участия, строгости. Особенно распространен это вид общения в современном городе, где контакты между людьми многочисленны, но кратковременны и формальны. Человек не в состоянии хорошо узнать каждого партнера и стремится избавить себя от излишних эмоций.

2) Формально-ролевое общение – это общение в рамках определенных социальных  ролей (покупатель – продавец, врач – больной, учитель – ученик и т.д.), когда человек выбирает формы и средства общения. Исходя из своей социальной роли и роли своего партнера. Этот вид общения тоже не требует от людей знания личностных качеств друг друга, а основан на знании ими моделей поведения определенных социальных ролей.

3) Примитивное общение отличается тем, что партнер оценивается по степени полезности: если он воспринимается как нужный, то к нему проявляется интерес и стремление узнать его индивидуальные особенности, сильные и слабые стороны; тщательно выбираются формы и средства общения. Если же необходимости во взаимодействии с этим человеком нет, то он просто отвергается и не рассматривается как возможный партнер по общению.

4) Манипулятивное общение близко к примитивному. Оно направлено на извлечение выгоды из общения с данным человеком. В этом случае к собеседнику, как правило, проявляется интерес, учитываются личностные характеристики, демонстрируются эмоции, но все это преследует только одну  цель - манипулирование партнером.

5) Деловое общение предполагает серьезные отношения между партнерами, учет ими индивидуальных особенностей друг друга, но на первое место ставится не интерес к человеку, а интересы дела.

6) Светское общение. Суть его в беспредметности. Главная цель этого вида общения поддержание контактов. Люди в процессе светского общения вступают в контакт потому, что так принято, говорят не то, что думают или чувствуют, а то, что принято в данной ситуации.

7) Духовное или межличностное общение - это общение друзей и близких людей, связанных отношениями симпатии. Большую роль в нем играют эмоции, которые определяют и характер общения и выбираемые средства. Основой данного вида общения является знание людьми личностных качеств друг друга и понимание эмоциональных состояний.

В зависимости от использования средств передачи информации выделяют два вида общения: вербальное (речевое) общение, в котором информация передается с помощью слов формального языка и невербальное (неречевое), где передача информации осуществляется с помощью таких средств как жесты, мимика, пантомимика, интонации и т.д. 

Функции общения

Занимая в жизни как отдельного человека, так и общества в целом важное место, общение выполняет  разнообразные функции:

- коммуникативная функция - передача информации;

- перцептивная функция - восприятие и взаимопонимание людей;

- интерактивная функция - взаимодействие людей в группе;

- функция координации - организация совместной деятельности;

- функция социального контроля - в процессе общения не только происходит формирование социальных норм и их усвоение, но и осуществляется контроль за их выполнением; 

- функция межгруппового взаимодействия;

- функция аффилиации. Аффилиация - это отождествление себя с группой, чувство принадлежности к определенному социуму.

Учитывая то, что общение пронизывает буквально все стороны жизнедеятельности человека и играет определяющую роль в формировании его личности, рассмотрим подробнее содержание каждой из трех сторон общения.

2. Коммуникативная сторона общения

Коммуникативный процесс

Обмен информацией в процессе общения играет важную роль: от человека к человеку передаются знания, опыт, эмоциональные состояния, информация о личностных качествах людей, об их интересах, симпатиях и антипатиях. Эта информация является одновременно и основой, и продуктом, а нередко и целью общения. Ведь без хотя бы элементарных знаний о человеке нельзя правильно построить взаимоотношения с ним. Обмен информацией занимает столь важное место в общении, что само общение нередко называют коммуникацией.  В коммуникативном процессе могут участвовать как отдельные люди, так и целые группы. Одним из важнейших средств группового общения являются средства массовой коммуникации: газеты, радио, телевидение и т.д.

 При обмене информацией важное место занимает проблема взаимопонимания или, как ее называют в социальной психологии, проблема кодирования и декодирования информации. Дело в том, что прежде, чем передать какую-либо информацию своему партнеру, человек ее кодирует, то есть облекает в определенную знаковую форму, как бы “зашифровывает” с помощью слов, жестов, выражений лица и т.д. Партнер же, чтобы понять, что ему хотят сообщить, должен декодировать, “расшифровать” информацию. Не трудно догадаться, что взаимопонимание возможно только в том случае, если передающий информацию и принимающий ее пользуются одним “кодом”, то есть говорят, например, на одном языке, знают язык жестов друг друга и т.д.  в противном случае может возникнуть смысловой барьер. 

Эффективность взаимопонимания, таким образом, зависит от тех средств, с помощью которых передается информация от человека к человеку, то есть от средств общения. В социальной психологии выделяют два вида средств общения: вербальные (речевые) и невербальные (неречевые) средства.
Вербальные средства общения

К вербальным средствам относится речь – своеобразная форма деятельности, в процессе которой информация передается с помощью слов формального языка. Язык представляет собой систему слов и выражений, а так же правила их соединения в осмысленные высказывания. Язык конвенциален по своей природе, то есть является продуктом взаимодействия людей в группе. Современные национальные языки прошли очень длительный путь эволюции; их своеобразие тесно связано с особенностями этносов, с родом занятий, преобладавшем у данного народа в древности, со своеобразием его национального характера и т.д.

Слова языка едины для всех, говорящих на нем, и к употреблению слов и их произношению предъявляются строгие требования. Тот, кто нарушает эти требования, рискует быть непонятым. Язык имеет важное значение в процессе общения не только как средство передачи сообщения: он позволяет человеку ощущать единство со своей группой, отличать чужих и самому отличаться от них. В любом обществе существуют группы (возрастные, профессиональные, социальные и т.д.), использующие свою особую лексику, так называемый сленг. Это могут быть как особые слова, так и общепринятые, со своим специфическим значением. В качестве примера таких групповых языков можно назвать воровской жаргон или подростковый сленг. Употребление особых слов и выражений в подростковой среде позволяет молодым людям подчеркнуть свою принадлежность к определенной группе и как бы обособиться от мира взрослых.

Каждое слово – это знак,  имеющий свое конкретное содержание. Это содержание, называемое значением, связывает слово с миром реальных вещей и явлений, позволяет человеку выражать свои мысли и передавать информацию. Многовековая связь слов с предметами привела к формированию особого отношения к ним. Произнося слова, (“мама”, ”Родина”, “смерть”, “враг”) мы не только издаем определенные звуки, но и переживаем чувства, связанные с предметами, которые обозначаются произносимым словом. Слово имеет над человеком огромную власть. Недаром же говорят, что словом можно убить и словом можно исцелить. Психологи доказали, что слово может “включать” определенные психические механизмы. Например, если врач неосторожно скажет больному, что болезнь его неизлечима, то это не только вызовет у больного страх, но и может ухудшить его физическое состояние. Способность слова воздействовать на психические процессы лежит в основе внушения или гипноза. Силу слова каждый может проверить на себе: если девушка каждое утро, смотрясь в зеркало, будет говорить себе: “Какая же я красивая и обаятельная!”, –  то она действительно станет неотразимой, уверенной в себе красавицей. 

Если язык социален, то речь, хоть она и строится на основе формального языка, индивидуальна. В ней отражаются индивидуальные особенности человека, его эмоциональные состояния, интересы, мотивы и т.д. 

Функции и виды речи

Речь в процессе общения выполняет следующие функции:

· семантическая (обозначающая) функция выражается в том, что речь служит для обозначения своих мыслей и чувств, облекая их в слова;

· коммуникативная функция проявляется в использовании для передачи информации и воздействия на других людей;

· экспрессивная или эмоциональная функция – функция выражения эмоциональных состояний человека. В каждом высказывании заключен не только смысл, который вкладывается в слова, но и отношение человека к своим словам, к собеседнику, к самому себе. Для передачи эмоций используются различные интонации, повышение или понижения тона голоса, паузы, а так же различные звуки. Не относящиеся к словам: фырканье, хмыканье, хихиканье и т.д.

Существует несколько видов речи. Во-первых, выделяют внешнюю и внутреннюю речь. Внешняя речь включает в себя обычную разговорную речь, используемую для передачи сообщений, и письменную речь. В письменной речи звуки заменяются буквами. Это более безличный вид речи, чем устная. Он не предназначен для непосредственного общения с собеседником. Эмоциональные переживания в письменной речи передаются опосредованно: через особые грамматические и стилистические приемы.

Внутренняя речь как бы обслуживает процесс нашего мышления, “ мы отливаем наши мысли в словесные формулировки” (Рубинштейн С.Л., с.313). Внутреннюю речь от внешней отличает не только то, что она беззвучна. Внутренняя речь не предназначена для постороннего слушателя, поэтому, с одной стороны, в ней часто присутствуют сокращения, пропуски; с другой стороны, одна и та же фраза, словесное выражение может повторяться, “прокручиваться” несколько раз. Хоть внутренняя речь социальна по своему происхождению, она не служит для общения, поэтому нас интересует только внешняя речь.

Речевое общение может быть двух видов: аксиальное общение – это диалог двух партнеров, обменивающихся как словами, так и эмоциями, и ретиальное общение – общение одного человека (учителя, руководителя, лектора и т.д.) с группой, где речь выступает в форме монолога.

Элементы речевой коммуникации:

	Контекст – сфера действительности, к которой относится речевой акт (это то, что необходимо для его понимания)

Сообщение – это содержание высказывания

	Отправитель – «автор» речевого акта
	
	Получатель (адресат)

	Код – язык, совокупность слов и их значений, правила формулирования высказывания 
Контакт – физический и психический 


Процесс коммуникации начинается с замысла отправителя, т.е. с намерения передать информацию.

Намерения может быть ясно выражено (в этом случае процесс общения более эффективен), а может быть, и скрыто, замаскировано другими намерениями.
Человек может общаться с различными намерениями. (Генри Форд: «Человек имеет 2 мотива поведения – один настоящий и второй, который красиво звучит».)

1) удовлетворить собственные потребности;

2) удовлетворить потребности получателя;

3) поделиться собственными переживаниями, знаниями, не стремясь при этом к оказанию какого-либо влияния;

4) избавиться от эмоционального напряжения;

5) взаимодействовать ради достижения определенных целей, не обязательно личных.

Примеры:
1. Внешне привлекательная девушка предлагает своей менее ухоженной подруге сделать макияж (намерение – 1) удовлетворить собственные потребности в доминировании; 2) удовлетворить потребности подруги; 3) поделить знаниями, полученными на курсах визажистов).

2. Учительница занимается с отстающим учеником (намерение № 1).

3. Человек жалуется на необходимость быстрого завершения работы (намерение № 4).

4. Ученики обсуждают содержание и форму совместного реферата (намерение № 5).

В процессе общения могут возникнуть сложности, когда намерения – ясные для отправителя – неверно расшифровываются получателем. Критерий правильности расшифровки – совпадение нашего восприятия чужого намерения с тем, что произойдет в будущем, т.е. подтверждение точности восприятия действительным ходом события.
На построение сообщения важное влияние оказывает доминирующий перцептивный канал. Все мы пользуемся одинаковыми органами чувств, но при формировании модели мира один из них преобладает. На ощущения определенного типа мы обращаем больше внимание, придавая особенное значение импульсам зрительным, слуховым или кинестетическим.
	Тип человека
	Примеры доминирующих высказываний

	Визалист
	Необходимо осветить тему; Сиять, искриться, лучиться; Что-то не вижу

	Аудиалист
	Необходимо это обговорить; Звучать, резонировать; Что-то не слышу

	Кинестетик
	Это надо прочувствовать; Дрожать, вибрировать; Что-то не чувствую

	Нейтральные
	Это надо обдумать; Испускать что-либо


Мы организуем свое сообщение так, чтобы нам было удобно его передавать. Но для эффективного воздействия важнее оформить информацию таким образом, чтобы ее было удобно принимать.

Факторы, оптимизирующие процесс общения:
1) откровенность, которая позволяет сделать общение более глубоким, близким. Но важно учитывать и готовность получателя к приему этой информации. «Я думаю, что, если бы я ему это сказал, он бы подумал…»;
2) точность и конкретность;
3) предоставление обратной информации – это ответная реакция.

Хорошо, если мы получаем и даем такую  обратную информацию, которая:
· относится к поведению, а не к свойствам личности;
· содержит чувства, а не оценки и советы;

· сообщает как о положительных, так и об отрицательных последствиях поведения;
· передается сразу, а не с задержкой во времени;

· выражается от своего имени, а не от чужого.

Пример: Представьте, что Вы договорились о встрече со своим приятелем и намного опоздали. Вот два варианта его реакции:
	Ты опоздал.
	Ты копуша.

	Я раздражен.
	Это полное безобразие, ты должен чаще смотреть на часы.

	Рад, что ты всё же пришёл.
	Из-за тебя полдня пропало.

	Ты мог бы позвонить.
	Жаль, что в тебе не воспитали умение ценить время.

	Я зол.
	Вчера из-за тебя я ужасно себя чувствовал.

	Я беспокоюсь.
	Любой бы беспокоился и злился.


Какой из вариантов Вы хотели бы услышать?
Стиль общения – это способ ведения разговора. Рассмотрим виды стилей общения.
	Партнерский
	Непартнерский

	Реализуются потребности и замыслы обеих сторон. Нет давления. Общение начинается и заканчивается с согласия обеих сторон.
	Эгоцентризм, игнорирование потребностей партнера.

Навязывание темы, прерывание высказываний.
	Отказ от собственных намерений в пользу партнера. 

Отсутствие ощущения собственной значимости.


Упражнение:

1) Скажите 3 предложения, которые начинаются со слов: 

Я должен…
Я не могу…
Мне надо…
2) Замените эти слова на «я предпочитаю»:
3) Замените слова «я боюсь, что..» – на «я хотел бы…»
Выводы: 1. Легче всего осуществить те действия, которые вызываются внутренней мотивацией. 2. Страх мешает достижению жизненных целей.

Упражнение:

Заметьте и запишите как можно больше произнесенных в вашем окружении фраз, содержащих слова «всегда», «никогда», «постоянно», «каждый раз» и т.п. Если сумеете, запишите и собственные высказывания, в которых вы использовали указанные слова. Проанализируйте собранный материал. Заметьте, как часто эти слова оказываются бессмысленными; в сущности, с их помощью говорящий хочет подчеркнуть значение какого-то факта, выразить эмоциональное отношение к конкретному явлению. Практически же это означает, что отправитель – сознательно или нет – преувеличивает. Задумайтесь над тем, почему рождаются подобные высказывания. Зачем и почему человек говорит, что его «никто не любит», «все преследуют», что ему «вечно не везет» и т.д.? Попробуйте заменить их словами: часто, редко, большинство и т.д. и послушайте, как это теперь звучит.

Невербальные средства общения
По данным исследований слова составляют в общении от 7 до 30% передаваемой информации, большая же часть приходится на неречевые или невербальные средства. Средства эти очень разнообразны: жесты, мимика, пантомимика, позы, интонация, касание людьми друг друга и многое другое. 
Значительная часть информации, сообщаемой при помощи невербальных средств, не является целенаправленной, намеренной и осознаваемой.

При помощи невербальной коммуникации передаются:

1) сведения о чувствах, эмоциях, психофизических состояниях (в основном это данные мимики и вокализации);

2) сведения о социальных связях (по данным зрительного контакта, положения тела, пространственного расположения).

Невербальные средства общения могут быть индивидуальными (характерные для данного человека) и межличностными (интерактивные).

Существуют специальные науки, изучающие различные виды невербальных средств общения.

Кинесика изучает роль различных движений человеческого тела (кинем) в процессе общения. Объектами изучения кинесики, главным образом, являются мимика, пантомимика и жесты. Движения человеческого тела несут интересную и важную информацию об индивидуально-психологических особенностях человека, например, о темпераменте. Люди с более динамичной нервной системой, с преобладанием холерического темперамента более подвижны, чем флегматики и даже сангвиники. Они быстро жестикулируют, у них выразительная и подвижная мимика , они часто меняют позы в процессе общения. По сравнению с ними флегматики кажутся заторможенными, их мимика невыразительна, что нередко воспринимается как равнодушие или скрытность. 

По тому, как движется человек можно определить и его эмоциональное состояние. Сутулая спина, безвольно опущенные руки, “потухший” взгляд и шаркающая походка говорят об общем угнетенном состоянии человека, тогда как бодрая, упругая походка, высоко поднятая голова, выразительная мимика – свидетельство того, что у этого человека хорошее настроение. 

Большую роль в общении играет улыбка, которая воспринимается как проявление доброжелательности и стремление идти на контакт. Как правило, она вызывает сходную ответную реакцию. Если вы хотите добиться расположения ваших партнеров по общению, то улыбайтесь им почаще, только улыбка должна быть искренней, а не официальной. Вообще мимика играет важную роль в общении, так как чаще всего она воспринимается и оценивается на интуитивном уровне. Передача информации с помощью выражений лица и глаз - это древнейший вид коммуникации, он существует не только у приматов (человекообразных обезьян), но и у большинства высших животных. Человек может контролировать свою мимику, например, улыбаться, если ему грустно, сделать сочувствующее лицо и злорадствовать про себя, но его всегда выдадут глаза. Недаром говорят, что глаза – это зеркало души. Л.Н.Толстой описывает в своих произведениях более 80 выражений глаз. Выражения глаз несут важную информацию об отношении к собеседнику и к тому, что он в данный момент говорит, об эмоциональном состоянии человека, о том, насколько внимательно он слушает своего партнера и даже о его искренности. Стремление избежать контакта глаз, так называемый бегающий взгляд говорят о том, что человек либо что-то скрывает, либо лжет. Внимание к собеседнику, заинтересованность им или предметом разговора проявляется в блеске глаз. Английский психолог Мак-Клой даже сконструировал аппарат, с помощью которого по яркости сетчатки глаза можно определить степень... влюбленности человека.

Одним из важнейших средств невербального общения являются жесты. В отличие от экспрессивных (выразительных) движений лица и тела жесты конвенциальны, то есть являются частью культуры группы. Жесты как средство общения очень распространены и имеют большое значение для взаимопонимания. Сопровождая слова, жесты могут подчеркивать смысл, заключенный в них, или менять его на прямо противоположный. Например, один человек другому говорит: “Какой ты умный!” и при этом согнутым пальцем стучит себе по лбу. Смысл сообщения в сочетании с жестом оказывается противоположным тому, что содержится в речевом высказывании. Так как группы социальны, то в разных группах (особенно, если речь идет о разных нациях) система жестов различна, поэтому взаимопонимание людей зависит не только от знания ими формального языка, но и языка жестов. Так, например, если итальянец, общаясь со своим собеседником, начинает потирать тыльной стороной ладони свою щеку, то буквально этот жест означает, что разговор настолько затянулся, что уже начала расти щетина. Его собеседник, даже хорошо зная язык, не сможет правильно построить общение, если не понимает смысл этого жеста.

Жесты несут, в основном оценочную информацию, то есть информацию об отношении человека к сообщению, к собеседнику, к конкретной ситуации, а так же информацию об эмоциональном состоянии человека. Однако самостоятельного, полностью заменяющего речь языка жестов не существует. Язык глухонемых не является жестовым языком в собственном смысле слова, так как он тесно связан с формальным языком: жесты в нем соответствуют словам или выражением этого языка и изобретены искусственно для удобства общения людей, лишенных возможности пользоваться речью. 

Речь, мимика и жесты – наиболее заметные средства общения. Но в общении есть моменты, на которые мы редко обращаем внимания, но которые, тем не менее, играют важную роль в процессе взаимодействия. Представьте, что вам нужно обсудить с другом (или подругой) важный для вас вопрос.  Где вам будет удобнее это сделать? Где-нибудь в уголке; чем меньше вокруг вас будет открытого пространства, тем увереннее вы себя будете чувствовать. А если, наоборот, вы стремитесь привлечь к себе внимание, сделать важное для всех сообщение, выступить в роли лидера или продемонстрировать свое превосходство? Тогда, скорее всего, вы предпочтете открытое пространство, повернетесь лицом к предполагаемой аудитории и, возможно, постараетесь занять возвышенное положение (на ступеньке лестницы, на кафедре, на трибуне или на стуле). Подобное возвышение человека над окружающими способствует повышению его авторитета в глазах других. Недаром же политические лидеры предпочитают выступать с высоких трибун, а трон властителя всегда помещался на возвышении. Наука, изучающая влияние пространственного расположения людей на процесс их общения, называется проксемикой. 

Проксемика также изучает роль дистанции в процессе общения. Американские социальные психологи установили, что каждый человек, общаясь с другими людьми, старается сохранить некое личное пространство. Размер этого личного пространства зависит не только от индивидуальных особенностей человека, но и от целей общения. Так в процессе интимного общения человек может очень близко подходить к своему партнеру до 45 см. Дистанция дружеского общения – 45 -120 см; официальная дистанция – 120 - 400 см; публичная дистанция – 400 - 750 см. 
· Дистанция (расстояние) между партнерами в диаде (паре) тем меньше, чем ближе степень их знакомства. (Признаюсь, мне трудно согласиться с этим как с общим правилом…)

· Женщины в большей степени, чем мужчины, зависят от условий взаимодействия в диаде.

· Наименьшие дистанции устанавливаются во время общения на свежем воздухе, а наибольшие – в кабинетах и приемных.

· Дружеские контакты протекают в интимной зоне, встречи со знакомыми – в индивидуальной зоне, а с чужими людьми общаться на ее границе.

Однако следует помнить, что данные цифры характерны для американской культуры и у других народов могут существенно отличаться. Выделяют так называемые «контактные» народы, представители которых придерживаются очень близкой дистанции общения и часто касаются друг друга в разговоре (итальянцы, мексиканцы и др.) А представители народов Северной Европы (шведы, финны, англичане и др.) придерживаются значительно большей дистанции и касаются друг друга в разговоре очень редко. Русская культура относится к среднему типу.

Склонность к непосредственному контакту в процессе общения зависит не только от национальной принадлежности человека, но и от его от эмоционального состояния, от степени  знакомства партнеров и от культуры группы, к которой они принадлежат. Роль прикосновений в процессе общения изучает наука, которая называется такесикой. 

К невербальным средствам общения относятся так же некоторые особенности речи. Различная степень громкости речи, интонации, изменения тональности голоса делают нашу речь живой и выразительной, наполняют наши высказывания особым смыслом. Например, выражение: “Как ты хорошо выглядишь!” – можно произнести таким тоном, что собеседник воспримет его как оскорбление или как объяснение в любви. Роль вокальных возможностей голоса в процессе общения изучает паралингвистика. А вот экстралингвистика занимается изучением особенностей речи, связанных с изменением темпа, паузами и включением в речь различных звуков: смеха, покашливания, вздохов и других.

Таким образом, мы видим, что невербальные средства общения занимают очень важное место в нашей жизни. Знание их помогает человеку правильно организовать свое общение, понимать других и быть понятым самому.

Задания 
1. Приведите примеры языков, в которых функции знаков выполняют не слова.
2. Как вы думаете, какую роль в общении людей играет сленг? Приведите примеры сленгов. 
3. Подберите из литературы примеры, где бы описывались выражения глаз. Докажите с помощью примеров конвенциальный характер жестов. 
3. Перцептивная сторона общения  

Понятие о социальной перцепции

С чего начинается общение? Наверное, со встречи. Впервые встретившись, два партнера по общению с первого взгляда стараются как можно больше узнать друг о друге ( настроение, особенности характера, социальный статус и т.д.) для того, чтобы правильно выбрать формы и средства общения, создать о себе благоприятное впечатления у собеседника, расположить его к сотрудничеству. Таким образом, начальным моментом общения является восприятие человека человеком, которое называется социальная перцепция. Само понятие “перцепция” переводится как “восприятие” и имеет отношение не только к социальным процессам, а к любым внешним по отношению к человеку объектам. Но восприятие других людей - это особый тип перцепции. В социальной перцепции активными субъектами восприятия являются оба партнера общения. От того, как мы воспринимаем собеседника, зависит наше поведение, которое, в свою очередь, воспринимается нашим партнером и он меняется в зависимости от результата этого восприятия, и мы уже воспринимаем его несколько иначе. Так, например, мы можем шутить и смеяться, разговаривая со своим другом. Но вот неудачная шутка обидела его, мы замечаем изменение в выражении его лица, в интонациях и тоже меняем свой тон на более серьезный, извиняемся; в ответ он улыбается и разговор снова ведется в шутливом тоне. Социальная перцепция - очень динамичный и подвижный процесс.

Человек как источник информации

Каждый человек является для нас источником информации о себе самом. С.Л.Рубинштейн говорил, что мы как бы читаем другого человека, расшифровываем значение его внешних данных. По особенностям движений и жестикуляции, выражению глаз и мимике можно определить эмоциональное состояние человека, его темперамент, отношение к собеседнику или сообщению. Внешний вид, особенности одежды тоже несут определенную информацию, например, о социальном статусе человека, о его материальном положении или принадлежности к определенной группе. В прошлом по одежде и украшениям человека можно было сказать о нем очень многое, например, замужем женщина или нет, есть ли у нее дети и кто ее муж. Можно было определить национальную принадлежность человека и его социальное положение. В Древней Руси, например, девушка “войдя в возраст”, то есть став потенциальной невестой одевала особую клетчатую юбку - понёву, а мать ей дарила нитку бус и т.д.  В настоящее время одежда и украшения, конечно, несут меньше информации, но в молодежной моде тоже есть свои направления и стили, позволяющие отличать представителей одних группировок от других. 

Богатая и разнообразная информация о человеке оценивается нами не всегда одинаково: на что-то мы обращаем внимание, что-то не замечается. Один и тот же человек может нами восприниматься по-разному в зависимости, например, от нашего настроения. Иногда нас могут раздражать какие-то личностные качества другого человека, которые в иной ситуации или вообще не замечались, или даже оценивались положительно. Например, человека, переживающего горе, будет раздражать излишняя веселость его партнера по общению.

Цель и установка как факторы восприятия

На восприятие человека человеком будет оказывать влияние и цель общения. В зависимости от поставленной цели мы акцентируем внимание на том или ином качестве нашего партнера. Так, приглашая сантехника починить кран, мы обращаем внимание на его деловые качества, а не на культуру его речи или опрятность одежды. Если девушка знакомится с парнем, то ее интересуют определенные его личные качества, а не умение чистить картошку или забивать гвозди. Когда же она выходит за него замуж, то цель восприятия меняется, и эти качества становятся уже значимыми. Чем более важна цель совместной деятельности, тем более внимательно мы приглядываемся к партнеру, более строго оцениваем все стороны его личности.

Во многом глубина взаимопонимания задается уже психологической готовностью партнеров к адекватному восприятию друг друга. Но восприятие не гарантирует достижения такой адекватности. В его основе лежит механизм идентификации, или уподобления друг другу. Главным средством идентификации является стереотип в процессе восприятия другого. Стереотип не является психологическим барьером на пути постижения и понимания уникальности партнера. 

Процесс формирования стереотипов называется стереотипизацией. Стереотипизация несет в себе как негативные  явления, так и позитивные:

· +  включает в себя известное упрощение образа в шаблонных социальных ситуациях;

· + определяет привычки, т.е. стереотипы входят в социальный контроль, заранее предопределяя поведение человека в том или ином случае;

· +  помогает решения в привычной, повторяющейся ситуации, след-но, сохраняет психическую энергию, сокращает время реагирования;

· –  препятствует принятию новых решений.

В результате стереотипизации формируется социальная установка – предрасположенность, готовность человека воспринимать что-то определенным образом и действовать тем или иным способом. Установка является своеобразным фильтром доверия или недоверия по отношению к поступающей информации. Д.Н.Узнадзе полагал, что установка лежит в основе избирательной активности человека, след-но, является показателем возможных направлений деятельности. зная социальные установки человека, можно прогнозировать его действия.

В межличностных отношениях установки формируются двумя способами:

1) под влиянием личного опыта. В процессе общения с другими людьми у человека может сложиться своя «индивидуальная теория личности», в которой отражаются его представления о людях, о честности, о доброте и т.д. Эта теория оказывает влияние на поведение человека в обществе, заранее предопределяя его оценки людей и отношение к партнерам по общению. Мизантроп (человек, ненавидящий людей) будет воспринимать своего собеседника иначе, чем филантроп (человек, любящий людей).

2) под влиянием мнения общества или значимых, авторитетных людей. Например, если друзья, мнение которых вы уважаете, негативно отзываются о каком-то человеке, то встретившись с ним впервые, вы неосознанно будете более критически оценивать его поведение и будете готовы к проявлению скорее негативных, чем положительных эмоций.

Поскольку установка определяет избирательные направления поведения индивида, она регулирует деятельность на трех иерархических уровнях: смысловом, целевом и операциональном.

На смысловом уровне установки носят наиболее обобщенный характер и определяют отношение личности к объектам, имеющим личностное значение для индивида.

Целевые установки обычно связаны с конкретными действиями и стремлением человека довести начатое дело до конца. Они определяют относительно устойчивый характер протекания деятельности. Если действие прервано, то мотивационное напряжение всё равно сохраняется, обеспечивая человеку соответствующую готовность к его преодолению. 

На операциональном уровне установка обуславливает принятие решений в конкретной ситуации. Она способствует восприятию и интерпретации обстоятельств, прежде всего, на основе прошлого опыта поведения субъекта в подобной ситуации и соответствующего прогнозирования адекватного и эффективного поведения.

Таким образом, восприятие человека человеком зависит от следующих факторов:

- Таким образом, восприятие человека человеком зависит от следующих факторов:

- особенностей личности воспринимаемого человека (объекта восприятия);

- особенностей личности и эмоционального состояния воспринимающего человека (субъекта восприятия);

- цели восприятия;

- значимости цели и задачи совместной деятельности;

- установки.

Имидж человека
Результатом социальной перцепции как и восприятия вообще является формирование образа, в данном случае – образа человека. Этот образ, который складывается в процессе восприятия человека человеком можно назвать имиджем. Имидж личности имеет две стороны: объективную и субъективную. Субъективная сторона – это передаваемый образ: представление о себе, которое человек стремится создать у других людей. Объективная сторона имиджа – это воспринимаемый образ человека, который складывается у партнеров по общению в процессе взаимодействия. Предаваемый и воспринимаемый образ нередко не совпадают, что ведет к непониманию, разочарованиям и конфликтам.

Механизмы социальной перцепции 

Существует ряд способов, которые облегчают формирование правильного (адекватного) образа человека и способствуют взаимопониманию. Эти способы называются механизмами социальной перцепции. 

Аттракция – это особая форма восприятия человека, основанная на формировании к нему положительного отношения. Аттракция проявляется в эмоциональной привлекательности, влечении одного человека к другому. Чувство симпатии, испытываемое нами к собеседнику, помогает правильно оценить его поступки, понять мотивы поведения. Чем больше нам нравится человек, тем лучше мы его понимаем.

Механизм казуальной атрибуции связан с приписыванием человеку тех или иных причин поведения, исходя из собственного опыта и собственной позиции в данной ситуации, то есть когда человек “судит других по себе”. Слово «каузальный» означает «причинный». Атрибуция — это приписывание социальным объектам характеристик, не представленных в поле восприятия.

На основе исследования проблем, связанных с каузальной атрибуцией, исследователи сделали вывод о том, что атрибутивные процессы составляют основное содержание межличностного восприятия. Показательно, что одни люди склонны в большей мере в процессе межличностного восприятия фиксировать физические черты (в этом случае сфера «приписывания» существенно сокращается), другие воспринимают преимущественно психологические черты характера окружающих. В последнем случае открывается широкий простор для приписывания. 

Выявлена определенная зависимость «приписывания» от установки в процессе восприятия человека человеком. Особенно значительна эта роль приписывания при формировании первого впечатления о незнакомом человеке. 

Идентификация  возникает как результат сравнения себя с другим человеком и изменения своего поведения на основе этого сравнения. Идентификация всегда связана с осознанным или неосознанным стремлением быть похожим на другого человека или группу людей. Например, в процессе поло-ролевой идентификации происходит складывание внешних форм поведения девочек по женскому образцу, а мальчиков по мужскому.

Рефлексия – осознание человеком того, как он воспринимается партнером по общению.
S1 – А   А1 – представление о самом себе    А11 – представление о субъекте А у субъекта Б
S2 – Б    Б1 – преставление о самом себе       Б11 – представление о субъекте Б у субъекта А
Получается, что А в качестве А1 обращается к Б11.
Максимально успешным общение будет при совпадении А = А1 = А11 (аналогично для Б).

Эмпатия — это постижение эмоциональных состояний другого человека в форме сопереживания. Механизм эмпатии в определенной мере схож с механизмом идентификации. Эта схожесть состоит в умении поставить себя на место другого, взглянуть на вещи с его точки зрения. Однако это не обязательно означает отождествление с этим другим человеком (как это происходит при идентификации). Просто при эмпатии принимается во внимание линия поведения партнера, субъект относится к нему с сочувствием, но межличностные отношения с ним строятся, исходя из стратегии своей линии поведения. Это очень важное качество личности, человек лишенный его представляется другим людям черствым и бездушным, Не способный понять эмоциональное состояние своего партнера, он неверно судит о причинах его поступков и не может предугадать его дальнейшие действия. Как правило, неразвитость эмпатии связана с недостатком личного эмоционального опыта, ведь только страдавший человек может по-настоящему понять страдания другого.

Стереотипизация — это восприятие и оценка социальных объектов на основе определенных представлений (стереотипов). Стереотипизация проявляется в приписывании сходных характеристик всем членам какой-либо социальной группы без достаточного осознания возможных различий между ними.

Стереотип — это упрощенное, зачастую искаженное, характерное для сферы обыденного сознания представление о какой-либо социальной группе или отдельном человеке, принадлежащем к той или иной социальной общности. Стереотип возникает на основе ограниченного прошлого опыта в результате стремления строить выводы на базе недостаточной информации. Чаще всего стереотипы возникают относительно групповой принадлежности человека.

4. Интерактивная сторона общения

Взаимодействие людей в обществе

Понятие “интеракция” переводится как взаимодействие. Собственно, общение и есть процесс взаимодействия людей, вне которого не возможно ни восприятие человека человеком, ни обмен информацией. Являясь частью общества, каждый индивид связан с другими людьми отношениями, имеющими одну общую черту – взаимозависимость. Сущность человека как существа социального такова, что он может удовлетворить свои насущные потребности только в процессе взаимодействия с другими людьми, а значит – он все время находится в состоянии зависимости от них (так же как и они зависят от него). Рождаясь совершенно беспомощным, ребенок с момента появления на свет нуждается в помощи и поддержке взрослых, процессе взаимодействия с ними он проходит социализацию и становится частью социальной группы. Вступая во взаимодействие с другими людьми, человек обеспечивает свое существование. Но это взаимодействие не только необходимо для простого выживания, найдя родственную душу – человека, который поддерживает нас и которому мы можем довериться, мы чувствуем себя счастливыми, защищенными, жизнестойкими. Потеряв связь с этим человеком, мы переживаем одиночество, боль, замкнутость в себе и обездоленность.

Единица взаимодействия людей в обществе называется трансакцией. Психолог Э.Берн, сформулировавший теорию трансакций, выделяет в структуре взаимодействия людей три позиции: “Родитель”, “Взрослый” и “Ребенок”. 
В основе концепции трансактного анализа  лежит утверждение, что в контактах (называемых трансакциями) между людьми проявляются различные позиции «Я» (эго), которые влияют на контакт и определяют способы использования времени.

Выделяются три основные позиции Я, входящие в структуру личности человека.

Позиция Я – Родитель включает весь опыт человека, полученный в детстве (до 5 лет) от значимых лиц, прежде всего родителей. Этот опыт приобретается в процессе подражания, моделирования действий без собственной сознательной обработки, отбора и контроля. позиция Родителя проявляется в действиях индивида, который повторяет поведение родителей. Мы можем найти здесь запреты, приказы, правила поведения, а среди них – предупреждения и преувеличения. С учетом специфических функций, выполняемых с позиции Я-Родитель, она подразделяется на две разновидности:
а) «опекающий Родитель» (он же «оберегающий»), который охраняет, хвалит, поддерживает, помогает, кормит, учит – словом,  заботится;

б) «карающий Родитель» (называемый также «критичным» и «суровым»), который наказывает, критикует, распоряжается, контролирует, вызывает чувство вины, высмеивает, снижает значимость.

Позиция Я – Ребенок состоит из впечатлений первых лет жизни  и соответствует эмоциональной сфере человека. В этих, происходящих с детства, формах поведения и ощущений мы находим стремления, желания и чувства – игру, смех, плач, крик, танец, грусть, разочарование, зависть, ненависть, тоску, мечты, счастье, восторг и любовь. С позиции Ребенка человек смотрит на другого как бы снизу вверх, с готовностью подчиняться, испытывая радость от того, что его любят, но одновременно и чувство неуверенности, беззащитности.

В позиции Я – Ребенок выделяют:

а) «послушного Ребенка» (иначе – «приспособившегося»), где мы находим такие сформированные окружающими позиции, как послушание, уступчивость, чувство вины, вежливость, подчинение воле авторитетов; проявляются также ощущения униженности и бессилия;

б) «свободного Ребенка» (он же «естественный», «спонтанный»), с элементами, на которые не повлияла социальная среда: такой ребенок развлекается, радуется, злится и познает мир, смеется и плачет, не оглядываясь на этику и нравственность. Он делает, что хочет, не заботясь о реакции окружающих;

в) «бунтующего Ребенка»,  где мы находим раздражение, бунт, гнев, злость – сильные негативные чувства, противостоящие позиции «карающего родителя».

Позиция Я – Взрослый включает самостоятельно полученные знания и опыт, рациональные убеждения и собственные оценки. Она вырабатывается позже других позиций, но своими корнями уходит к самостоятельному познанию мира в младенчестве. Сюда входят постоянно обновляемые знания об эмоциях и способах деятельности индивида. Иногда содержание этой позиции определяют так: личный опыт + надежный Родитель + рефлексивный Ребенок. Взрослый собирает информацию, обрабатывает ее в соответствии с законами логики и делает выводы. Он не зависим от чувств и настроений, обуславливает познание действительности и может влиять на другие позиции.
Ориентация на ту или иную позицию нередко связана с индивидуальными качествами личности, но бывает, что один и тот же человек в разных жизненных ситуациях действует с разных позиций. Наиболее эффективным Э.Берн считал взаимодействие двух партнеров, выступающих с позиций взрослых.
Различают следующие типы трансакций:

1. Прямой – определяемый как непересекающийся (комплиментарный или параллельный) делится на два вида:

а) отправитель адресует импульс получателю той же позиции, с которой он посылается: импульс Взрослый – Взрослый и реакция: Взрослый – Взрослый;

б) импульс адресуется позиции, отличной от той, с которой он посылается: импульс Ребенок – Родитель, а реакция Родитель – Ребенок.

2.  Перекрестный.

3.  Скрытый (неявный).

ПРИМЕРЫ

· Позиция Я-взрослый сообщает: «Который час?» и это типичный импульс, направленный на аналогичную позицию получателя (Вз – Вз).

· Возможно возникновение целого набора ответов – реакций с разных позиций получателя.

· «Семнадцать часов восемь минут» или «У меня нет часов» - это возможные ответы с позиции Взрослого, который и был адресован импульс, и потому это пример прямого типа трансакции (Вз – Вз, Вз – Вз).

· «Почему вы не носите часов?»  - карающий Родитель обращается к Ребенку: это перкрестный тип трансакции (Вз – Вз, Р – Реб).
· «Уже очень поздно, я могу Вас подвезти» - оберегающий Родитель обращается к Ребенку; в этом случае тип трансакции аналогичен предыдущему (Вз – Вз, Реб – Р).

· «Извините,  нет часов, не сердитесь», - отвечает послушный Ребенок; происходит перекрестный тип трансакции (Вз – Вз, Реб – Р).

· «Меня это не касается, свои часы надо иметь», - бунтующий Ребенок обращается к позиции Родителя; перекрестный тип трансакции (Вз – Вз, Реб – Р).

· «Который час? Без пяти как свиснули» - свободный Ребенок адресует к аналогичной позиции отправителя, что также приводит к перекрестному типу трансакции: в ответ на вопрос Взрослого к Взрослому (Вз – Вз) мы получаем реакцию Ребенок – Ребенок (Реб-Реб).
Последний пример относится к тем удивительным случаям перекрестных трансакций, которые на схемах изображаются при помощи параллельных прямых. Чтобы Вы хорошо это поняли, приведу один пример.

На импульс, выраженный сообщением: «Ах, какие же неаккуратные соседи с первого этажа!» (Р – Р), – мы получаем ответ: «У меня нет данных, подтверждающих Ваш вывод» (Вз – Вз). Реакция исходит не из той позиции, к которой направляется импульс, следовательно, это перекрестная трансакция.
А вот другой наглядный пример.

На импульс: «Помолчи минутку» (карающий Р – послушный Реб) – получаем ответ: «А ты меня обнимешь?» (свободный Реб – оберегающий Р) и тоже имеем перекрестную трансакцию.
Существует огромное разнообразие форм межличностного взаимодействия: от сравнительно непродолжительного контакта до постоянных связей и от крайне негативного неприятия партнера, выражающегося в ненависти, до такого высокого уровня положительных отношений как любовь. В широком понимании этого слова  любовь – это вид положительного эмоционально окрашенного отношения к  какому-либо объекту. Любовь отличается не только четкой направленностью, но и строгой избирательностью. Это означает, что человек выбирает именно этот объект из всех ему подобных. В более узком понимании любовь – это вид взаимоотношений между людьми, представляющий единство трех составляющих: уважения, симпатии и сексуального влечения. В одном древнеиндийском трактате написано, что любовь – это три влечения: влечение ума порождает уважение, влечение сердца порождает дружбу, а влечение тела – вожделение.

Виды межличностных отношений

Межличностные отношения, несмотря на их разнообразие, делятся на два основных вида: функциональные и экспрессивные. В основе функциональных отношений - степень полезности партнеров. Это деловые отношения, в которые люди вступают для решения разнообразных практических задач. Выделяют два полюса функциональных отношений - сотрудничество и соперничество. Сотрудничество - это такой вид отношений, когда партнеры имеют общую цель, которая может быть достигнута только благодаря согласованным действиям всех партнеров по общению. Для отношений соперничества тоже характерно наличие одной цели, но достигнуть ее может только один из участников взаимодействия. Примером таких отношений могут быть спортивные соревнования. В реальной жизни межличностные отношения включают элементы и сотрудничества и соперничества.

Экспрессивные (эмоциональные) отношения строятся на основе чувства симпатии или антипатии, и главную роль в их становлении и развитии играют эмоции. Выделение двух видов межличностных отношений вовсе не означает, что они могут существовать изолированно. В процессе деловых, функциональных отношений люди узнают друг друга, знакомятся с личностными качествами своих партнеров, что-то принимают, что-то – нет, и неизбежно начинают испытывать по отношению друг к другу различные эмоции. Положительные эмоции благотворно влияют на деловые отношения, делают их более эффективными. Негативные же чувства, антипатия, испытываемая людьми по отношению к своим партнерам, серьезно мешает деловым отношениям, а нередко делает их вообще не возможными.

С другой стороны, даже самые положительные эмоциональные отношения требуют подкрепления и постоянного воспроизводства в совместной деятельности. Отношения симпатии становятся крепче и глубже, если они дополняются заинтересованностью в достижении общей цели и общими интересами. Если же потребность во взаимодействии для достижения общих целей отсутствует, то постепенно ослабевают и экспрессивные отношения, уровень положительных эмоций, испытываемых партнерами по отношению друг к другу, снижается, появляется равнодушие.

 Межличностные роли

Как вы уже знаете, важным элементом общения является формирование образа человека. Если взаимодействие между людьми достаточно продолжительно, этот образ становится устойчивым и принимает вид межличностной роли, то есть особой модели поведения, которую окружающие приписывают конкретному человеку и ожидают от него. Если социальная роль связана с социальными функциями, выполняемыми человеком, то межличностная роль основана на восприятии окружающими людьми его личных качеств. Складывающийся в процессе взаимодействия образ человека может в той или иной степени не соответствовать реальности. Например, в обществе может сложиться представление о глубоко несчастном и одиноком человеке как о бесшабашном весельчаке и цинике, ни во что не ставящем дружбу, преданность и любовь. На самом же деле его поведение – это только маска, скрывающая его переживания по поводу того, что у него нет ни друзей, ни близких. 

Межличностные роли менее стандартизированы, чем социальные, но они более привязаны к конкретной личности, поэтому изменить межличностную роль сложнее, чем социальную. Чтобы изменить свою социальную роль достаточно, например, поменять место работы, выйти замуж (жениться) или поступить учиться, а смена межличностной роли требует от человека изменения своего образа в глазах других людей. Следует заметить, что изменения поведения человека далеко не всегда приводит к формированию нового образа, так как человек в “новом обличье” далеко не всегда воспринимается окружающими, и они строят свои отношения с ним по давно сложившемуся стереотипу. Так шута и балагура знакомые долго не будут воспринимать серьезно, даже если ему самому надоест быть балагуром. Над шутками же человека, который слывет мрачным и угрюмым, не будут смеяться, так как их просто не воспримут как шутки. Изменение представлений социума о конкретном человеке процесс длительный и трудный, требующий от этого человека больших моральных усилий.

Задания. 1. Подумайте: почему межличностную роль изменить сложнее, чем социальную?

2. В каких позициях (Родитель, Взрослый, Ребенок) выступают партнеры по общению в следующих ситуациях общения?

А. Встретились двое знакомых:

- Ты был на выставке?

- Да, только время потратил, не советую тебе туда ходить.

Б. -Мне еще надо реферат сделать к завтрашнему дню.

    - Вечно ты все делаешь в последнюю минуту.

В. Учитель: Ты должен завтра хорошо сделать сообщение, потому что в класс придет комиссия.

Ученик: Я всегда добросовестно готовлюсь к уроку, а завтра обычный день.

3. Отреагируйте на реплику с позиции Взрослого, Ребенка, Родителя:

- Вы что, за свои слова отвечать не можете?

5. Понятие конфликтного взаимодействия
Взаимодействие с окружающими – неотъемлемая часть существования каждого индивида, а конфликт – одно из проявлений этого взаимодействия. На первый взгляд любой конфликт - это зло, от которого страдают как отдельные личности, так и общество в целом. И каждый человек должен прилагать усилия, чтобы этих конфликтов избежать, ведь если это удастся, то наступит полное взаимопонимание, мир и согласие.

Но все значительно сложнее. Бесконфликтного общества не существует и существовать не может. Любой человек – это уникальная неповторимая индивидуальность со своими желаниями, потребностями и интересами, которые нередко противоречат потребностям и интересам других людей, людей с которыми он вынужден считаться, в которых нуждается как в партнерах по взаимодействию. Конфликт – это столкновение различных мнений, интересов, потребностей, целей. Если бы человек не был существом социальным, то он бы удовлетворял бы только свои личные интересы, не считаясь с окружающими, но он в них нуждается, а значит – от них зависит. Ведь чем больше мы нуждаемся в человеке, тем больше от него зависим, и тем больше нам приходится считаться с его интересами и тем сильнее нам хочется доказать ему значимость, важность своих собственных интересов, поэтому конфликты между близкими, нужными друг другу людьми происходят чаще, чем между людьми посторонними, не имеющими точек соприкосновения в процессе социального взаимодействия. В человеке постоянно происходит борьба индивидуального и социального, стремления к независимости и потребности в партнерах по взаимодействию.  

Таким образом, глубинной социально-психологической причиной большинства межличностных конфликтов является противоречие между стремлением человека к независимости и удовлетворению своих собственных интересов и субъективным ощущением зависимости, которое порождается потребностями в партнерах по взаимодействию.

Конфликты так же являются неизбежным следствием отношений соперничества, когда другой человек воспринимается как препятствие к достижению поставленной цели. Это самый непримиримый вид конфликтов и, пожалуй, самый древний. Однако, признавая неизбежность конфликтов, отметим, что в обществе всегда существует возможность свести их количество к минимуму и избежать нежелательных конфликтов, оказывающих разрушительное воздействие на процесс взаимодействия. Большинство людей, осознавая необходимость поддерживать нормальные отношения с окружающими, стараются не разрушать гармонию межличностных отношений.

Виды конфликтов

В зависимости той роли, которую играет конфликт в межличностном взаимодействии, выделяют конструктивную и деструктивную конфронтацию. Конструктивная конфронтация - это вид конфликтов, связанных с процессом совместной деятельности. Возникают они из-за разногласий по поводу способов достижения общей цели, распределения функций и т.д. Наличие конфликтов этого типа говорит о том, что люди, входящие в данную группу, заинтересованы в решении общих задач и искренне считают предлагаемые ими способы наиболее эффективными. Такие конфликты, например, могут возникнуть в классе при подготовке к смотру художественной самодеятельности, фестивалю, КВНу и т.д. Обычно конструктивная конфронтация проявляется в виде споров, в процессе которых стороны приходят к соглашению, но иногда она принимает и более агрессивные формы: возникают ссоры, взаимные упреки и оскорбления, конструктивная конфронтация может перерасти в деструктивную. 

Деструктивная конфронтация основана на неприятии людьми друг друга, неприязни, ненависти. Важную роль в возникновении деструктивной конфронтации играет явление психологической несовместимости. Психологическая несовместимость - это неспособность двух или нескольких людей взаимодействовать друг с другом. Вынужденные контакты в этих условиях приводят к резкой конфронтации и постоянным конфликтам, которые возникают, казалось бы , без всякого повода.

Психологическая несовместимость бывает двух видов: индивидуально-психологическая и социально-психологическая. Индивидуально-психологическая основана на несовместимости таких характеристик партнеров как скорость протекания нервных процессов, уровень эмоциональности, темперамент, особенности мыслительной деятельности. Дело не в простом различии темпераментов или познавательных процессов. Речь идет о таком сочетании индивидуальных черт личностей, которое ведет к невозможности их взаимодействия. Психологическая несовместимость редко бывает абсолютной. Например, два человека с ярко выраженными чертами холерика и флегматика, скорее всего, не смогут нормально взаимодействовать в трудовом процессе: холерика будет раздражать медлительность и обстоятельность флегматика, а флегматик будет считать, что его партнер слишком торопится и проявляет излишнюю эмоциональность. Не даром же говорят, что нельзя “запрячь в одну упряжку вола и трепетную лань”. Однако сочетание флегматик – холерик в супружеских отношениях может быть вполне совместимо, так как они будут дополнять друг друга в эмоциональном плане. Тогда как союз двух холериков с их высоким уровнем эмоциональности может быть источником постоянных скандалов и привести к взаимной неприязни. Однако, как уже было сказано выше, полная несовместимость встречается редко, а потребность в партнерах, как правило, побуждает человека терпимее относится к другим людям.

Социально-психологическая несовместимость – это несходство социальных установок: мировоззрения, нравственных идеалов и принципов, норм социального поведения, верований и т.д. Как правило, этот вид психологической несовместимости присущ представителям различных социальных, в том числе возрастных групп. Конфликты между родителями и их взрослеющими детьми обусловлены часто именно этим видом психологической несовместимости. Родителей раздражает одежда, которую носят их дети-подростки, музыка, которую они слушают, их речь, манеры и т.д. Чувство раздражения связано с тем, что их дети принадлежат в данный момент к другой групповой культуре, нормы  которой не совпадают с их собственными, поэтому воспринимаются и оцениваются ими негативно.

В отличие от индивидуально-психологической социально-психологическая несовместимость преодолима: человек может изменить свою позицию, принципы, пойти на компромисс или просто в интересах дела не касаться тех аспектов мировоззрения партнера, которые вызывают у него наиболее резкое неприятие. Наиболее легко удается избежать конфликтов, если оба партнера заинтересованы во взаимодействии и готовы идти на взаимные уступки ради достижения согласия.

Таким образом, деструктивная конфронтация не имеет отношения к совместной деятельности, а связана с личным неприятием партнерами друг друга, поэтому она может сыграть очень разрушительную роль  во взаимоотношениях людей. В процессе живого межличностного общения трудно бывает отличить деструктивную конфронтацию от конструктивной, так как нередко личная неприязнь сознательно или неосознанно прикрывается интересами дела.

По форме проявления выделяют еще два вида конфликтов: открытые и скрытые. Открытый конфликт разрешается в непосредственном столкновении сторон, когда противоречия между партнерами достигают наивысшего напряжения. Причем участникам конфликта, высказавшим взаимные претензии и выяснившим позиции друг друга, часто удается избежать дальнейшей конфронтации, а нередко даже прийти к взаимному согласию. Подобное разрешение конфликта позволяет снять эмоциональное напряжение: высказав партнеру свою точку зрения, просто “выпустив пар”, человек испытывает чувство облегчения, успокаивается, сняв стресс, вызванный отрицательными эмоциями, он может более спокойно оценить обстановку и принять правильное решение.

Однако мы далеко не всегда идем на открытый конфликт. Живя в обществе, человек связан с другими людьми множеством социальных связей, возможный разрыв которых вследствие конфликта может быть крайне нежелателен. Так, например, подчиненный стремится избежать конфликта с начальником, ученик с учителем, дети с родителями и т.д. Уход от конфликта в явно конфликтной ситуации приводит не к его разрешению, а к возникновению скрытого конфликта. Раздражение, неудовлетворенность партнером не проходят и продолжают влиять на поведение человека. Более того, это раздражение с течением времени накапливается и усиливается: какое-то неприятное слово, неприемлемый  поступок партнера усиливают отрицательные эмоции и напряжение, вызываемое скрытым конфликтом. Это явление называется аккумуляцией (накоплением) конфликта. Довольно часто процесс аккумуляции конфликта можно наблюдать в отношения супругов, избегающих открытых столкновений, что, в свою очередь, связано со стремлением сохранить мир в семье. Но мир этот напоминает гнетущую тишину перед бурей. Какие-то сравнительно мелкие проблемы, неразрешенные в момент их возникновения и отложенные на “потом”, недовольство друг другом, не высказанное вовремя из-за нежелания конфликта, постепенно накапливаются. Это может привести не только к возникновению стойкого раздражения по отношению друг к другу, но рано или поздно вызовет разрешение конфликта в очень резкой, взрывной, деструктивной форме. Иногда для “выхода во вне” скрытого конфликта достаточно незначительного события, той самой капли, которая может переполнить чашу.

Довольно часто в отношениях людей складывается ситуация, когда скрытый конфликт приводит к возникновению так называемой переадресованной агрессии, когда эмоциональное напряжение, вызванное конфликтной ситуацией, снимается в агрессивном поведении по отношению к человеку, не имеющему к конфликту никакого отношения, просто попавшемуся в это время “под руку” или более слабому. 
Как правило, люди стремятся  сохранить хорошие отношения со своими партнерами и не желают конфликтов. Как показали исследования 80% конфликтов возникает помимо желания их участников. Важную роль в возникновении конфликтов играют конфликтогены - слова и действия, провоцирующие конфликт. Мы очень чувствительны к словам и поступкам других людей и стремимся защитить себя, но за своими поступками и словами следим не так строго. Болезненно реагируя на обиды и оскорбления. Мы проявляем ответную агрессию: на оскорбление стремимся ответить еще более сильным оскорблением, на обиду - еще большей обидой. Наша агрессия, в свою очередь вызывает ответную реакцию партнера, и конфликт разрастается как снежный ком. Это явление называется эскалацией (расширением) конфликта.
