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ПСИХОЛОГИЯ МЕЖЛИЧНОСТНОГО ОБЩЕНИЯ

Общение лежит в основе любого вида человеческой деятельности и служит жизненно важной цели установления взаимосвязей и сотрудничества людей. Следовательно – ОБЩЕНИЕ – основная форма человеческого бытия. Социальный смысл общения состоит в том, что оно выступает средством передачи форм культуры и общественного опыта человечества.

Общение — процесс установления и развития контактов между людьми, порождаемый потребностями и состоящий в обмене между ними информацией познавательного, эмоционального и оценочного характера.

Добровольно или невольно, осознанно или неосознанно, люди всегда оказывают друг на друга психологическое воздействие.

Каковы же функции общения, какие существуют механизмы межличностного общения? 

Функции общения.

1. Творческая (креативная) – развитие мышления, сознания и речи, как проявление человеческой сущности.

2. Коммуникативная – как условие успеха коллективной деятельности.

3. Личностноформирующая – потребность личностного роста через общение

4. Психотерапевтическая – потребность в подтверждении своего «Я».

5. Инструментальная – необходимость для осуществления какого-то действия, общение как социальный механизм управления

6. Интегративная – как средство объединения деловых партнеров.

7. Самовыражающая – позволяет самовыразиться, самоутвердиться, продемонстрировать свой потенциал.

8. Трансляционная – для передачи конкретных способов деятельности. 

9. Социокультурная – регламентирует поведение и деятельность.

10. Социализирующая – развития культуры делового этикета, общения.

11. Экспрессивная – стремление выразить и понять эмоции.

Выделяют следующие виды общения.

1) «Контакт масок» — формальное общение, когда от​сутствует стремление понять и учитывать особенности личности собеседника;  используются привычные маски (вежливости, строгости, безразличия, скромности, участ​ливости и т. п.) — набор выражений лица, жестов, стан​дартных фраз, позволяющих скрыть истинные эмоции, отношение к собеседнику. В городе контакт масок даже необходим в некоторых ситуациях, чтобы люди «не заде​вали» друг друга без надобности, чтобы «отгородиться» от собеседника.

2) Примитивное общение, когда оценивают другого че​ловека как нужный или мешающий объект: если нужен, — то активно вступают в контакт, если мешает — оттолкнут, порой используя агрессивные грубые реплики. Если полу​чили от собеседника желаемое, то теряют дальнейший ин​терес к нему и не скрывают этого. 

3) Формально-ролевое общение, когда регламентирова​ны и содержание, и средства общения и вместо знания лич​ности собеседника обходятся знанием его социальной роли.

4) Деловое общение, когда учитывают особенности лич​ности, характера, возраста, настроения собеседника, но интересы дела более значимы, чем возможные личностные расхождения.

5) Духовное. Межличностное общение (доверительно-не​формальное) друзей, когда можно затронуть любую тему и необязательно прибегать к помощи слов, друг поймет вас и по выражению лица, движениям, интонации. Такое обще​ние возможно тогда, когда каждый участник имеет образ собеседника, знает его личность, интересы, убеждения, от​ношение к тем или иным проблемам, может предвидеть его реакции.

6) Манипулятивное общение направлено на извлечение выгоды от собеседника, используя разные приемы (лесть, запугивание, «пускание пыли в глаза», обман, демонстра​ция доброты) в зависимости от особенностей личности со​беседника.

7) Светское общение. Суть светского общения в его бес​предметности, т. е. люди говорят не то, что думают, а то, что положено говорить в подобных случаях; это общение закрытое, потому что точки зрения людей на тот или иной вопрос не имеют никакого значения и не определяют ха​рактера коммуникаций.

 8) Императивное общение – человек не скрывает приоритетности своих целей перед целями партнера, стремится установить контроль за внешним поведением партнера, используя приказы, указания, требования, поощрения, наказания, предписания.
11) Монологическое – неравноправное, субъект объектное, где партнер по общению другого использует как объект общения.

12) Диалогическое – равноправное, субъект субъектное, т.е. значимое для двоих собеседников, общение на равных.

В общении выделяют три взаимосвязывающие стороны.

Перцептивная сторона общения включает процесс восприятия друг друга партнерами по общению и установление на этой основе взаимопонимания.

Коммуникативная сторона общения состоит в обмене информацией между людьми, точнее обмен значимой информацией для участников общения (обмен мнениями, идеями, переживаниями, соображениями, настроениями, желаниями и т.д.)

Интерактивная сторона общения заключается в организации взаимодействия между людьми с целью повлиять на настроение, поведение, убеждение собеседника, согласовать действия, распределить функции и т. д.

Рассмотрим каждую из сторон  общения отдельно.

ПЕРЦЕПТИВНАЯ сторона общения.

Перцепция, или восприятие,  представляет собой совокупность процессов, посредством которых формируется идеальная модель (субъективный образ) объективно существующей реальной действительности, т. е.  это процесс восприятия одного человека другим, которые формируется на основе оценки его внешнего вида и поведения.

В чем состоит механизм восприятия в межличностном общении?

Задачей первого впечатления является быстрая ориентировка в ситуации. «Тонкая настройка» восприятия и понимания при межличностном общении включает следующие механизмы:

· Идентификация (отождествление) – перенесение свойств другого человека на себя, т. е. уподобление себя ему.

· Персонификация ( перенесение «я»)  -  перенесение своего»я» на других людей в процессе сравнения себя с ними.

· Эмпатия (сопереживание) – способность эмоционально воспринять другого человека, проникнуть в его внутренний мир, принять его со всеми его мыслями и чувствами.

· Аттракция ( притяжение) – возникновение при восприятии другого человека чувства симпатии, привлекательности, привязанности, когда общение с ним становится приятным.

· Рефлексия (обращение назад)  -  логическая способность человека представлять и осознавать то, как он воспринимается партнером по общению, т. е. процесс зеркального отражения друг друга.

· Каузальная атрибуция (причинность приписывания) -  механизм объяснения поступков и чувств путем выяснения причин поведения других людей. 
Механизмы восприятия в межгрупповом общении.

Основным психологическим механизмом восприятия в межгрупповом (ролевом) общении является процесс социальной стереотипизации, суть которого заключается в том, что  образ другого  человека строится на базе тех или иных типовых схем (установок). 

Стереотипы – привычные упрощенные представления о других группах людей, о которых мы располагаем скудной информацией.

Приведем примеры некоторых способов формирования встречающихся в практике межличностного общения:

· Навешивание ярлыков -  человека «подгоняют» под стереотип типа «демагог», «бабник» и т. д.

· Блистательная неопределенность -  использование стереотипов, смысл которых не вполне ясен и однозначен (оценка превалирует над описанием) апелляция к понятиям типа «демократия», «права человека» и т. д.

· Апелляция к большинству -  средство укрепления своей позиции,   используя, например, суждения типа «по многочисленным просьбам», «в коллективе есть мнение...» и т. д.

· Простонародность «свой парень»  -  имеет в основе идентификацию с народом, подчиненными.

Социальный стереотип с одной стороны «экономит мышление» за счет обезличивания и формализации общения, а с другой стороны затрудняет общение, мешает установлению неформальных отношений.

Люди, вступающие в общение, не равны: они отличаются друг от друга по своему социальному статусу, жизненному опыту, интеллектуальному потенциалу и т. д. Стереотипы формируются под влиянием следующих основных факторов: превосходства, привлекательности и отношения к нам.

Восприятие и понимание партнера по общению осуществляется путем оценки как вербальной (словесной), так и невербальной информации. Любое переживание человека, так или иначе, проявляется в его внешнем облике, мимике, жестах, позах, интонациях голоса. Если слова человека – чаще всего плод его сознания, то невербальные проявления – реакция подсознательных процессов. Ученые установили, что около 70% информации о партнерах по общению мы получает в результате невербального проявления. Вот почему необходимо обращать самое пристальное внимание на рассогласование между словами и жестами. На основе невербального поведения раскрывается внутренний мир личности, осуществляется формирование психического содержания общения и совместной деятельности. В социальной психологии разработаны различные классификации невербальных средств общения.

Наиболее значимые НЕВЕРБАЛЬНЫЕ средства общения.

1. Кинесические – к ним относятся выразительные движения, проявляющиеся в мимике, позе, жесте, взгляде, походке.
2. Паралингвистические -  к ним относятся не связанные со смыслом слов их звуковая характеристика: интонация, громкостью, тембр голоса.
3. Экстралингвистические – не связанная со словами характеристика речи: пауза, смех, плач, кашель.
4. Такесические – к ним относятся динамические прикосновения: рукопожатие, поцелуй, похлопывание.
5. Проксемические – к ним относится пространственная близость к партнеру: ориентация в пространсве, дистанция между партнерами.
Воспринимаемые признаки вербального и в большей степени невербального характера  лежат в основе формирования имиджа (образа) партнера по общению. Имидж включает показатели по крайней мере трех уровней: внешний облик, психологические свойства и социальные задатки, соответствующие запросам времени и общества.

Обратная связь в общении -  это сообщение, адресованное другому человеку, отом, как я его воспринимаю, что чувствую в связи с нашими отношениями, какие чувства вызывает у меня его поведение. Правила обратной связи6

· Говори о том, что конкретно делает данный человек, когда его поступки вызывают у тебя те или иные чувства;
· Если говоришь о том, что тебе не нравится в данном человеке, старайся в основном отмечать то, что он смог бы при желании в себе отметить;
· Не давай оценок. Помни: обратная связь – это не информация о том, что представляет собой тот или иной человек, а о том, как ты воспринимаешь данного человека. Что тебе приятно и что тебе неприятно.
КОММУНИКАТИВНАЯ сторона общения.

Коммуникация – процесс двустороннего обмена информацией, ведущей ко взаимному пониманию. К основным средствам коммуникации обычно относят вербальную и невербальную. Эффективность коммуникации зависит от следующих факторов: коммуникативных способностей, культуры речи, умения задавать вопросы и оценивать ответы, от  способности преодолевать коммуникативные барьеры.

Коммуникативные барьеры – это психологические препятствия на пути восприятия адекватной информации между партнерами по общению. В процессе общения можно выделить следующие барьеры:

Барьер «авторитета» -  доверие к информации производится за счет доверия, прежде всего к авторитету. А не от особенностей передаваемой информации.

Отнесение человека к авторитетным лицам зависит от следующих факторов:

· от социального статуса (положения), принадлежности к реальной «авторитетной» группе.

· от привлекательности внешнего вида.

· от  доброжелательного отношения к адресату воздействия.

· от компетентности (понимания степени профессионализма партнера по общению)

· от искренности и доверия к говорящему.

Барьер «избегания» -  человек избегает неинтересных и тем более эмоционально негативных контактов с собеседником.

Барьер «непонимания» - источник информации заслуживает доверия, однако информация «не доходит". Обычно выделяют четыре типа барьера «непонимания»:

· Фонетический барьер –  препятствия, создаваемые звуковыми особенностями (невнятность, неправильные ударения и акценты, неразборчивость.

· Семантический барьер – связан с искажением смысловых значений слов, которые применяют партнеры в процессе общения.

· Стилистический барьер – связан с непонятным стилем изложения предложений, лишенных логики и структуры.

· Логический барьер – возникает всякий раз, когда партнеры различаются особенностями мыслительной деятельности и не считают нужным учитывать специфику партнера по общению.

Виды и техники слушания.

Банальная истина. Что умение слушать является важнейшим условием и залогом продуктивного общения. Различают следующие реакции слушателя, приемы слушания:

· Глухое молчание –видимое отсутствие реакции;
· Поддакивание – («ага», «угу». «да-да», «ну», кивание подбородком);
· «Эхо-реакция» - повторение последнего слова собеседника;
· «Зеркало» - повторение  последней фразы собеседника с изменением порядка слов;

· «Парафраз» - передача содержания высказывания партнера другими словами;

· «Побуждение» - («ну и… И что дальше?);

· Уточняющие вопросы -  «Что ты имел в виду?»

· Наводящие вопросы -   (что? Где? Когда? Почему? Зачем?);
· Оценки, советы.
· Продолжение - (когда слушатель вклинивается в речь и пытается завершить фразу, подсказывает слова);

· Эмоции – «ух», «ах2, «здорово»,  «класс» и т.д.

· Нерелевантные высказывания – не относящиеся к делу выражения или относящиеся формально;

· «Хамовитые» -  реакции типа «глупости», Ерунда все это! 

· Распрашивание – задает вопрос за вопросом не объясняя цели

· Пренебрежение к партнеру – не обращает на его слова внимания, не слушает, игнорирует партнера. 
ВОПРОСЫ помогают разговорить партнера, «раскрыть» его, вопросы создают основу для доверительных отношений. Во взаимодействии личностей могут быть использованы следующие вопросы: 

1. информационные – для сбора необходимых сведений;

2. контрольные – для проверки, следит ли партнер за вашей мыслью;

3. ориентирующие – придерживается ли партнер ранее высказанного им мнения;

4. подтверждающие – чтобы выйти на взаимопонимание, добиться одобрения

5. ознакомительные – для ознакомления с целями, мнением партнера

6. встречные – при правильной постановке ведут к сужению разговора и подводят партнера ближе к согласию;

7. провокационные – с целью установить, чего в действительности хочет партнер и верно ли он понимает ситуацию;

8. заключающие – для подведения итогов делового взаимодействия;

9. открытые – предполагающие получение счерпывающей информации от партнера;

10. закрытые – предполагающие короткий ответ, завершающий диалог;

11. зеркальные – придающие новый смысл диалогу.

Взаимодействие является необходимым элементом совместной деятельности и общения людей. 

ИНТЕРАКЦИЯ, ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ в общении – это система взаимообусловленных действий, взаимовлияний партнеров по общению, направленных на взаимные изменения их мыслей, эмоций, установок, предпочтений и в целом поведения и деятельности в целях обеспечения результативности общения и выработки единой стратегии.

 В зависимости от степени учета во взаимодействии целей партнеров различают следующие стратегии поведения: сотрудничество, противодействие, компромисс, уступчивость, избегание. 

Ситуация контакта  двух и более людей может принимать различные формы:

1. простое соприсутствие;

2. обмен информацией;

3. совместная деятельность;

4. асимметричная активность: социальное влияние, соперничество, сотрудничество, конфликт, манипуляция и др.

В общении выделяют следующие позиции:

· доброжелательная;

· нейтральная;

· враждебная позиция неприятия собеседника;

· доминирование, или общение «сверху»; 

·  общение «на равных»;

· подчинение или позиция «снизу».

Анализ позиций в общении осуществляется и в контексте трансактного анализа (Э. Берн).  В структуре взаимодействия людей Э. Берн выделяет позиции  «Родитель», «Взрослый», «Дитя», на основе которых строится реальный процесс взаимодействия.

 Взаимодействие с позиции РОДИТЕЛЯ  предполагает склонность к доминированию, к конкуренции, к проявлению власти, к поучению других, к критическому осуждению других людей, правительства и пр.

Взаимодействие с позиции ВЗРОСЛОГО предполагает склонность к равноправному сотрудничеству, к признанию за собой и другими равных прав и ответственности за исход взаимодействия.

Взаимодействие с позиции ДИТЯ предполагает склонность к подчинению, к поиску поддержки и защиты либо к эмоциональному импульсивному протесту, бунту, непредсказуемым капризам.

Краткая характеристика межличностных влияний в общении:

· Убеждение – сознательное, аргументированное воздействие на другого человека или группу людей, имеющее своей целью изменение их суждений, отношений, намерений или решений.
·     Внушение – сознательное, неаргументированное воздействие на человека или группу людей, имеющее своей целью изменение их состояний, отношений к чему-либо и предрасположенности к определенным действиям. Самопродвижение -открытое предъявление свидетельств своей компетентности, чтобы быть оцененным по достоинству.

· Заражение - передача своего состояния или отношения другому человеку или группе людей.

· Подражание -  способность у инициатора влияния вызывать у адресата желание быть подобным себе.

· Благосклонность -  развитие у адресата положительного отношения к инициатору влияния.

· Просьба - обращение к адресату с призывом удовлетворить потребности или желания инициатора воздействия.

· Принуждение  - требование выполнять распоряжения инициатора, подкрепленное  открытыми или подразумеваемыми угрозами.

· Деструктивная критика -  высказывание пренебрежительных  или оскорбительных суждений об адресате.

· Игнорирование - умышленное невнимание, рассеянность по отношению к партнеру, его высказываниям и действиям.

· Манипуляция -  скрытое от адресата и необходимое для достижения инициатором своих собственных целей.

    Социально психологическое влияние людей друг на друга. Социальное влияние имеет место в том случае, если  поведение одного человека становится подобно поведению  других  людей. В связи с проблемой социального влияния следует различать конформность и внушаемость.

Конформность - подверженность человека групповому давлению, изменение своего поведения под влиянием других лиц, сознательная уступчивость человека мнению большинства группы для избежания конфликта с ней.

Внушаемость  (суггестия)- непроизвольная податливость человека мнению других лиц или группы ( человек и сам не заметил,. Как изменились его взгляды, поведение, это происходит само собой,  искренне.

Нонконформизм - опровержение человеком мнения  большинства, как протест подчинения, как кажущаяся независимость личности от мнения группы, хотя на самом деле и здесь точка зрения большинства является основой для поведения.

Самоопределение  - избирательное отношение человека к любым влияниям собственной группы.

Упражнения по развитию навыков общения

1. Чтобы избавиться от привычного угрюмого или надменного выражения лица, по утрам перед зеркалом «покажите себе язык», улыбнитесь. Стоп! Именно такое, а не казенное лицо должно быть у вас в течение дня.

2. Деликатно приглядывайтесь к лицам случайных попутчиков в транспорте, пытаясь «читать» их настрое​ние; вообразите, как изменились бы их лица в веселье, гневе.

3. Если вы не умеете ответить «нет», не обижая, и из-за этого легко попадаете в зависимости от других, идете на поводу против своего желания, то развивайте в себе актерские навыки, способность чуть-чуть дурачиться, спо​собность создавать оттяжку, за время которой складыва​ется наилучшая формулировка ответа. Дайте понять, что для отказа есть веские причины: «Поверьте, это не мой каприз, рад бы, но не смогу».

4. Систематически практикуйте свое умение вступать в контакт с незнакомыми людьми (особенно с неприветливыми), например, спрашивайте дорогу. Стремитесь при этом задавать вопросы таким тоном, чтобы собеседнику прият​но было вам ответить.

5. Заранее продумав какую-либо индифферентную тему, заговорите с человеком, с которым находитесь в натяну​тых отношениях (но формально сохранившихся). Сумейте вести беседу так, чтобы с вашей стороны не сквозило недо​брожелательство. Старайтесь смотреть в глаза собеседника.

6. Упражняйтесь перед зеркалом (диалоги с собой, пересказ историй, анекдотов), с целью устранить излиш​нюю жестикуляцию, привычные неэстетические движения, угрюмое выражение лица и прочие недостатки.

7. Отрабатывайте быстроту речевой реакции с помощью телевизора: пытайтесь мгновенно остроумно комментиро​вать спортивный матч (звук предварительно отключите), отдельные сцены.

Как располагать к себе людей? Для этого необходимо:

1. Проявлять искренний интерес к другим людям. «Человек, который не проявляет интереса к своим со​братьям, людям, переживает наибольшие трудности в жизни и причиняет наибольшие несправедливости другим».

2. Попытаться понять достоинства другого человека и искренне признать, похвалить эти достоинства. Дать лю​дям почувствовать их значительность.

3. Вместо того, чтобы осуждать людей, постараться понять, почему они поступают так, а не иначе. Это более выгодно, чем критиковать, ибо критика, в 99 случаях из 100, бесполезна, т. к. ставит человека в позицию обороня​ющегося и побуждать его искать для себя оправдания.

4. Быть доброжелательным, приветливым, улыбаться.

5. Обращаться к человеку по имени, отчеству, пом​нить, что для человека звук его имени является самым важным и приятным звуком в человеческой речи.

6. Учитывать делания, вкусы, интересы вашего собе​седника (подобно тому, как рыбак, когда ловить рыбу, думает не о том, что любит он сам, а о том, что любит рыба, и насаживает на крючок именно червей, а не зем​лянику, которую сам любит).

7. Быть хорошим слушателем, поощрять других рас​сказывать о себе.

8. Проявлять уважение к мнениям другого, никогда не говорить человеку, что он не прав. Этим вы наносите удар его чувству собственного достоинства и побуждаете его вступить в борьбу с вами и наносить ответный удар. Не​льзя говорить: «Я докажу тебе, что ты не прав». Исполь​зуйте мудрость Сократа: вступая в разговор, ищите сход​ство во мнениях, не начинайте его с тех вопросов, по которым вы расходитесь с вашим собеседником, а побуди​те собеседника с самого начала ответить «да», т. е. зада​вайте такие вопросы, с которыми собеседники вынужден согласиться. Выигрывая одно согласие с другим, легче добиться полного согласия.

9. Дать возможность выговориться собеседнику (боль​шинство людей, пытаясь убедить собеседника в своей правоте, слишком много говорят сами). Задавайте вопро​сы, пусть он думает и говорит сам, осознает свои проти​воречия и неправоту. Ни в коем случае не прерывайте его, если вы с ним не согласны. Пусть чувствует, что найден​ное решение, идея принадлежит ему самому.

10. Попытайтесь честно увидеть вещи с точки зрения другого, поставить себя на его место.

11. Указать человеку на его ошибку, не нанося ему обиды; а) узнать, что он сам думает о своем поступке; б) начать с признания достоинств человека и затем указать на его конкретную ошибку, но ни в коем случае не делать общих отрицательных обобщений («Ты всегда такой», «Вы безответственный человек»); в) избегать критиковать чело​века при посторонних свидетелях (сослуживцы, родственни​ки, собственные дети), не унижать его. Этого не прощают.


