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Предисловие

 
Все страхи и комплексы у нас зарождаются в детстве.
Мы оберегаем своих детей, делаем для них такую обста-

новку, чтобы им было комфортно и уютно.
Но при этом мы делаем большие ошибки.
Если ваш ребенок плохо прочитал стихотворение, мы

вместо того, чтобы его успокоить, показываем свое разоча-
рование.

Ребенок начинает замыкаться в себе вместо того, чтобы
стремиться к победе и будет думать о том, чтобы не сделать
ошибку.

Застенчивость может передаваться по наследству и с этим
ничего сделать нельзя.

Застенчивость можно и приобрести. Если ваш ребенок иг-
рал



 
 
 

во дворе и захотел с кем-то познакомиться, но ему отка-
зали и тогда ребенку с каждым разом будет труднее подхо-
дить к сверстникам и в результате будет застенчивым.

Второй способ по которому ребенок может получить за-
стенчивость-это когда родители ждут отличного результата.

Чтобы избавить ребенка от страха публичного выступле-
ния нужно придерживаться некоторых правил.

1. Нужно для начала выявить причину.
2.Пересмотрите свою воспитательную программу.

Не сравниваете ли Вы его с кем-то. Не требуете быть луч-
шим.

Для ребенка очень важна родительская поддержка. Он
должен понимать. Что его любят таким какой он есть.

Застенчивым ребенком может быть из-за того, что не хва-
тает ему общения.

Если у Ваших друзей или знакомых есть дети приблизи-
тельно такового же возраста, то приучайте их к совместным
играм и сами в них участвуйте.

Вот несколько советов:
1. Не заставляйте ребенка без его воли выступать перед

незнакомыми людьми.
2. При каждом выступлении Вы должны находиться ря-

дом.



 
 
 

3. Устраивайте чаще дома показательные выступления,
чтобы бабушки, дедушки, сестры были первыми зрителями.

И Вы аплодируйте ему и делайте какие-нибудь подарки
4.Объясните ребенку, что волноваться перед выступлени-

ем это нормально. Пусто сделает несколько глубоких и вы-
дохов. Пусть вместо полного зала людей представляет маму
и папу.

5. Настраивайте ребенка на успех. Скажите ему, что Вы
рядом, что поможете ему.

6. Так же скажите ребенку, что при выступлении нужно
улыбаться и применять жесты, тогда публика расположиться
к нему.

7. Хвалите ребенка, но по делу. Не переусердствуйте.
8. Если ребенок плохо спел песенку, не ругайте. Скажите,

что его выступление было хорошее. Важно не победа, а уча-
стие, и будет еще много конкурсов, чтобы себя проявить.

9. Не надо ребенка настраивать, что его выступление бу-
дет успешным. Потому что неудача будет сильным потрясе-
нием, которая потом превратится в страх.

10. Если ребенок не против, можно записать в какую-ни-
будь секцию: гимнастику, танцы, футбол и т. д.

Спортивные упражнения снимают зажимы.
11. Помогите ребенку найти его сильные черты.
12. Показывайте своим примером образцы адекватного

отношения к неудачам и победам.
Саморегуляция – это умение управлять своим физиоло-



 
 
 

гическим и  психологическим состоянием, контролировать
свои поступки.

Существует очень много упражнений, которые помога-
ют контролировать свои движения и эмоции. Их нужно де-
лать в игровой форме. Игры уменьшают тревожность. Нуж-
но обыгрывать критические ситуации. Поэтому для каждого
ребенка нужен индивидуальный подход.

Самый благоприятный возраст 4—5  лет. Ребенок уже
может запоминать текст. Но  нужно учитывать его возраст
и вкус.

Чтобы его заинтересовало стихотворение, читайте с выра-
жением и интригой.

В школе будут другие проблемы, отвечать у доски, оцени-
вание не только учителями, но и одноклассников. И это дает
почву для развития страха отвечать у доски.



 
 
 

Это допускается отметить согласно анализам. Контроли-
ровать, как малыш отвечает у доски и письменно.

Если у вас налажен контакт с педагогом, вы сможете по-
беседовать с ним и поведать о том, что у малыша боязнь да-
вать ответ у доски, правильнее спрашивать его письменно.

Страх способен появляться с  требовательностью отца
и матери.

Если боязнь обусловлена страхом к тому или иному педа-
гогу, в таком случае необходимо играть с малышом в учеб-
ное заведение.

Ваша цель, чтобы выступления на публике приглянулись
малышу.

Психология общения



 
 
 



 
 
 

 
Что такое общение

 
Общение – это когда люди при разговоре передают ин-

формацию, опыт, способность и результат деятельности.
Человек разговаривает с друзьями, знакомыми, коллега-

ми и  другими людьми. Психология общения присутствует
в каждом разговоре.

С  помощью диалога человек получает больше знаний,
навыков от  участников совместной работы, удовлетворяет
потребность, может рассказать события, рассказать какое
у него настроение, может рассказать о поведении партнеров,
об их манерах, характере, мотивации.

У  каждого человека присутствуют эти правила, но  их
не хватает.

Тот кто знает правила, грамотно передаст информацию,
добьется результатов и достигнет успеха в диалоге с людьми.
И эти знания нужно постоянно усовершенствовать.

Чтобы хорошо вести диалог, нужно придерживаться пра-
вил психологии общения с людьми. Чтобы быть понятым,
нужно правильно доносить свои мысли, при этом используя
тембр голоса, тон и эмоции.

Когда ведете диалог, нужно быть понятным и выразитель-
ным, с тем кто открыт и идет на диалог, общаться приятно.

Чтобы диалог имел результат, нужно подстраиваться под
своего собеседника. Это поможет установить с ним контакт



 
 
 

и расположить его к себе.
Благодаря этому, Вы достигните взаимного понимания.

Люди доверяют таким, какой он сам.
Важно понять какие проблемы и задачи решает Ваш со-

беседник и исходить уже из его потребностей.
Общество обретает места соприкосновения, если демон-

стрируют друг другу, что заинтересованы в единых вопросах
и желаниях.

Нельзя чтобы каждый заявлял о собственном.
Если индивиды не стремится осознать друг друга, выгоды

никому не будет, диалог завершится инцидентом, размолв-
кой, обоюдными порицаниями, худыми взаимоотношения-
ми и индивидуальными обидами.

Запомните, в беседе любой желает, чтобы его услыхали.
И тайна эффективного общения – грамотно осознать сделку
собеседника и что к вам стремятся.

Чтобы товарищ был убежден, что его слушают, демон-
стрируйте: кивайте, давайте согласие, редко уточняйте,
восторгайтесь, посмотрите непосредственно в  глаза, либо
немного далее, в связи с взаимодействием собеседника, де-
монстрируйте собственные чувства.

Общение бывает несколько видов: опосредованное,
непосредственное, формальное, неформальное, диалогиче-
ское, групповое и массовое.

Характеристики общения.



 
 
 

Важной характеристикой общения является влияние
и воздействие друг на друга.

Интерактивная сторона диалога   – это построение
формы взаимодействия. Существует два типа взаимодей-
ствия между людьми: кооперация и конкуренция.

Перцептивная сторона диалога  – это формирование
образа человека. Механизмом познания индивида являются
идентификация и рефлексия.

Когда происходит восприятие и познание, возникает эф-
фект новизны и ореола.

Уровни общения: конвенция, примитивный, манипуля-
торный, деловой, игровой, формальный, духовный.

Перцептивная сторона диалога- это как воспринимают
и понимают люди друг друга. Основным механизмом явля-
ется социальная перцепция, как мы воспринимаем, оцени-
ваем его отношение и прогнозируем поведение.

Правила общения.
Глаза-при общении нужно смотреть собеседнику в глаза.

Появляется доверие и тепло.
Нельзя крутить и  перекладывать различные предметы.

Это будет отвлекать собеседника и он может подумать, что
не интересен.

Тот, кто слушает-отличный собеседник. Одного слуша-
ния мало для беседы. При диалоге должны участвовать все,
также нужно задавать вопросы, не ежеминутно, а то полу-



 
 
 

чится не беседа, а допрос.
Следите так  же за  «словами-паразитами». Они долж-

ны употребляться поминимому. Во-первых, они неприятны
на слух, а во-вторых, они могут заразить собеседника. Если
совсем нельзя убрать, то нужно чередовать.

Важно при общении улыбаться. Применяйте юмор. Толь-
ко применяйте так, чтобы собеседник его понял. Юмор сни-
мет напряжение. Нельзя на собеседника оказывать давление.

В  разговоре делайте паузы, но  не  большие, не  больше
10 секунд. Если будут паузы длительнее, то надо спасать по-
ложение и придумывать тему.

Ошибки в общении.
Ошибки коммуникативные: собеседник с начала интере-

суется делами и тут же переводит разговор на себя.
– Собеседник при диалоге не цензурно выражается;
– Собеседник заводит неинтересную тему, визави вынуж-

ден его поддерживать, хотя мысли, чтобы разговор был ско-
рее закончен.

– Собеседник молчит или критикует оппонента, спорит,
не слушает, убеждает в своей правоте и делает это настой-
чиво, с давлением.

Психология общения.
Психология – наука о душе. Существует много подраз-

делов психологии, охватывающих различные сферы.



 
 
 

Это базовые правила, способствующие достижению успе-
ха.

Важнейшая задача – речевое общение.
Существует 3 группы мотивов: познавательные, деловые,

личностные.
Чем лучше вы будете общаться, тем большего добьетесь.

Это процесс, который устанавливает и развивает контакты.
Каждый может освоить правила общения и каждый до-

стигнет взаимопонимания.
Сейчас интересуются психологией публичного выступле-

ния. Это совершенно новая область и почти не изучена.
С  ее помощью Вы сможете отточить коммуникативную

способность, преодолевать преграды и находить к собесед-
нику подход.

Коммуникативные люди имеют больше шансов на успех.
Нужно чтобы совпали интересы, было комфортно друг

с другом.
Если человек не общительный, он обязательно поддержит

беседу, когда дело коснется его любимой темы.
Если знаете психологию, вы сможете защитить себя от ма-

нипуляторов, которые умеют использовать окружающих для
достижения своих целей и таким людям нужно давать пра-
вильный отпор.

Для того, чтобы данная связь совершалась более резуль-
тативным и слаженным средством, уместно учиться психо-
логии общения как «науке» неконфликтующей, слаженной



 
 
 

и успешной коммуникации.

Межличностное общение.
Межличностное общение – процесс, который формирует,

конкретизирует, уточняет и реализует общение и проявляет
психологические особенности коммуникативного потенциа-
ла.

В процессе каждый участник достигает определённые це-
ли, узнают и меняют друг друга.

Оно бывает:
Продуктивным – диалог, помогает узнать новое, сделать

выводы, разработать дальнейшие действия и мысли.
Непродуктивным, когда диалог по тому или иному вопро-

су, прошел без выводов и новых мыслей.
Психология общения учит подавать материал в понятной

форме, добиваться пользы, если обсуждаются и  решаются
различные темы и вопросы.

Основные различия по  темпераменту: холерики,
сангвиники, флегматики, меланхолики.

По складу ума: технический, гуманитарный.
По образу мышления; наглядно – образное, абстракт-

но – логическое.
Каждый человек неповторим и входит в большое количе-

ство коллективов и если грамотно использовать диалог, смо-



 
 
 

жете создать дружескую и доверительную обстановку.
Индивид, который испытывает влияние масс, оказывает

психологическое воздействие и зависимость.
Межличностное общение удовлетворяет потребность

в понимании, сочувствии, сопереживании.
Важной особенностью диалога является изменение пред-

ставлений обоих партнеров.
Главная система-это наставление. Это взаимное наставле-

ние, благодаря тому, что партнеры верят товарищу и итог-
обоюдная коллективная перемена взглядов двух партнеров.

Социально-ролевые и  общественно-политические взаи-
моотношения в команде формируются 3 параметрами.

Для наиболее четких свойств применяются подобные
определения, как «статус», «престиж» и «роль».

Статус – это статус Лица в концепции межличностных
взаимоотношений, устанавливает возможность, прямые обя-
занности и льготы. Это служебный статус Лица в команде.
От этого зависит уровень воздействия на других членов ка-
тегории.

Престиж – это статус Лица, что устанавливает уровень
воздействия, доверия и  почтения, какое Лицо использует
в  команде. Большим пафосом имеет возможность владеть
какое угодно Лицо категории.

Роль – данное положение употребляющее установленным
пафосом.

Индивид в команде, осуществляет массу ролей.



 
 
 

Межличностное взаимодействие поменялось вследствие
радиовещания и tv.

Телевещание предполагает на экране вид природного об-
щения; подобное взаимодействие проявило существенное
воздействие на культуру сообщества и формирование пси-
хологическое людей – в частности.

Новейшая сфера общения раскрывается и в взаимосвязи
с компьютеризацией. В их основе лежат: симпатия, совпаде-
ние ценностных ориентаций, схожесть индивидуальных сти-
лей общения.

Цель общения. Если индивид с кем-то разговаривает, он
обязан осознавать – какие последствия, какая цель, какая за-
дача у данного общения.

Проблема в общении и в  следствии его, имеет возмож-
ность появиться из-за неорганизованности.

Диалог осуществляет взаимодействие непредвиденным
и целиком не доводит необходимость собеседника.

Теперь о содержании общения.
Существуют типы сведений, которые предоставляет това-

рищ приятелю, обществу.
Симпатия имеет возможность отправлять данные, пред-

положим, о внутреннем пребывании Лица, либо быть про-
межуточной.

А ресурсы общения – это специфичный метод передачи



 
 
 

данных.
Происходит эта процедура с помощью выступления, пись-

менности, эмоций и это азбука психологии общения.
Для того, чтобы заявлять о себе, следует вначале обучить-

ся выслушивать суть, осознавать это Лицо, кто вам говорит.
Помимо этого, мастерство общения призывает людей пра-

вильно и  точно высказывать собственные идеи, принимая
во внимание образ выступления.

Категорически невозможно подчиняться впечатлениям.
Отражение личности, жесты, пантомима и  тон влияют

на собеседника в беседе.
Понятие общения в психологии предполагает определен-

ную систематизацию: приятельское, любовное, деловое вза-
имодействие.

По заявлениям специалистов по психологии, каждое об-
щение не  имеет возможность наступить, если не  имеется
факторов.

Они интуитивно производятся, и база преуспевания каж-
дого общения – понимание тем, что нами двигают в данном
случае.

Для того, чтобы сознавать данные аргументы, необходимо
концентрировать интерес в потребности общения, что сле-
дует с наших ключевых необходимостей.

Когда возникнет потребность в  разговоре с  народом,
необходимо задать вопрос себе: «Для чего?»

Как только Вы увидите цель в данной проблеме, будет яс-



 
 
 

но и правило концепции предстоящего разговора, и его ло-
гичные Доли, и вероятные итоги.

Имеются 3 вида общения:
1.Согласно сущности нахождения. Оно разделяется на:

вещественное взаимодействие; когнитивное; деятельност-
ное; соответствующее; мотивационное.

2. Согласно плановости цели. Оно является биологиче-
ским и общественным.

3.Согласно применяемым орудием общения. Имеет воз-
можность быть прямым (если получают содействие эмо-
ций), опосредованным (применение того или иного сред-
ства); непосредственным (персональные контакты) и непря-
мым (общение с привлечением 2-ой персоны).

Если не видите, и не осознаете полного значения в обще-
нии, в котором примете участие, не обозначает, что его в ре-
альности не имеется.

Как не обозначает и то, что подобного не имеется у вашего
оппонента. Собеседники, имеют все шансы четко понимать,
что им необходимо и станут систематически прилагать уси-
лия к получению данного, разговаривая с вами.

Их круг интересов станет сходиться с вашими заинтере-
сованностями.

Таким образом, разговаривать для эмоциональной раз-
грузки, зачастую предпочитают совершать девушки, посто-
янно нужно хранить чуткость и не давать возможность раз-



 
 
 

ным народам извлекать немаловажные сведения, что имеют
возможность являться вопреки вам, и нельзя давать возмож-
ность им вносить вредоносные вам идеи.

Не меньше важны различия средств общения. Их допус-
кается установить, как методы кодировки, передачи, обра-
ботки и расшифровки данных, представляемой в ходе обще-
ния 1-го активного создания иному.

Кодирование данных  – данный метод передачи с 1-го
активного создания к другому. К примеру, сведения имеют
возможность переходить с  поддержкой непосредственных
физических контактов: касанием туловища, руками и т. п.

Сведения имеют возможность переходить и оцениваться
на дистанции, при помощи эмоций (исследования 1-го Лица
за перемещениями другого, либо понимание им голосовых
сигналов).

Понятие виды и функции общения включает в се-
бя:

1. Самовыражение собственного «я».
2. Средство коммуникации.
3. Основной способ управления народами.
4. Жизненную необходимость и гарантия человеческого

счастья.

Функции общения в психологии.
1. Коммуникативная роль общения.



 
 
 

2. Познавательная роль общения.
3. Психологическая роль общения.
4. Информационная роль общения.
5. Креативная роль общения.
Самая популярная, в  степени инстинктов используемой

представляется коммуникативная роль общения.
Коннотационная перегрузка функции состоит в обоюдной

передаче собственных умений, познаний, умений среди со-
беседников.

Индивид старается попросту открыть данные, однако
и удостовериться в том, что товарищ осознал его.

Следующая роль -познавательная роль общения непо-
средственно сопряжена с коммуникативным предназначени-
ем, однако главное различие заключается в том, что инди-
вид старается разузнать новое у собеседников, которым ве-
рит и не подвергнет приобретенные сведения сомнению, ли-
бо контролю.

Приобретая либо не приобретая удовлетворенность в об-
щении, индивид бессознательно применяет психическую
функцию общения.

Как информируют специалисты, данная роль содержит
в себе чувствительное удобство лица, позитивные факторы,
сопряженные с межличностной коммуникацией.

Информационная роль общения, как полагают теоретики,
заключается в передаче произносимого уведомления.

Самая необычная и  креативная роль общения состоит



 
 
 

в содействии (формирование и создание плана, отбор новых
заключений либо сочинение курсовых и дипломных трудов)
у людей возникает что-то новое, неповторимое.

Виды общения.
«Связь масок» – внешнее взаимодействие, если не имеет-

ся желание осознать и принимать во внимание характерные
черты персоны, применяются обычные личины (воспитан-
ность, строгость, безразличие, застенчивость, участливость
и т.п.) – комплект формулировок личности, жестов, типовых
тирад, дозволяющих утаить реальные чувства, позицию к со-
беседнику.

Примитивное взаимодействие – если дают оценку Лица
как необходимый либо препятствующий предмет: в случае
если необходим, динамично входят в  связь, в  случае если
приобрели с собеседника нужное, утрачивают последующую
заинтересованность к индивиду и не утаивают данного.

Формально-ролевое взаимодействие  – если регламенти-
рованы: содержимое, ресурсы общения и взамен познания
персоны собеседника стоит познание его общественной зна-
чимости.

Деловое взаимодействие – если принимают во внимание
характерные черты персоны, нрава, года, расположения со-
беседника, однако круг интересов процесса наиболее ценны,
нежели вероятные индивидуальные расхождения.

Духовное, межличностное взаимодействие товарищей  –



 
 
 

если допускается коснуться проблемы и  не  обращаться
к поддержке текстов, товарищ поймет вас по эмоциям и ин-
тонации.

Подобное взаимодействие может быть в том случае, если
любая сторона обладает характером товарища, понимает ин-
дивидуальность, имеет возможность предугадывать взаимо-
действия, круг интересов, взгляды, позицию.

Манипулятивное взаимодействие ориентировано на полу-
чение выгоды с индивида, применяя различные способы (ли-
цемерие, угроза, «забрасывание пыли в глаза», мошенниче-
ство, демонстрирование доброты) в связи со спецификой его
персоны.

Светское взаимодействие  – общество заявляет не  что
мыслят, а что принято заявлять в аналогичных вариантах;
данное взаимодействие скрытое, благодаря тому, что точка
зрения людей не  обладает практически никакой значимо-
стью и не устанавливает нрав коммуникаций.

Структура общения.
Если мы желаем достичь преуспевания и не нажить про-

тивников, мы обязаны иметь с абсолютно всеми народами
единую речь.

Но у разных индивидов различные убеждения на жизне-
деятельность, различное понимание, различные точки зре-
ния на одни и те же принадлежности, и, безусловно, у любо-
го Лица персональный круг интересов, что имеют все шансы



 
 
 

не сходиться, а в установленный период они никогда в жизни
не схожи с заинтересованностями разных людей.

Все это заставляет нас в той либо другой критерии при-
спосабливаться друг к другу, разговаривая на ясном и при-
менимом приятеля слоге.

Не все люди имеют шансы и не стремятся осознать разные
народы.

Мы должны проявлять интерес всем народам, должны
посмотреть на общество их глазами и выбирать их верные
фразы, но находясь безусловными себялюбами мы попросту
не сможем ни с кем достигнуть соглашения.

Следовательно, мы зачастую должны заявлять не так как
нам практично, а так, как нам нужно заявлять, для того, что-
бы наши слушатели сумели нас принимать, а следовательно
и сознавать.

Люди предпочитают, если их расхваливают, если им заис-
кивают и поддакивают.

А если индивидов осуждают, если показывают им их по-
грешности, если им заявляют истину об этих либо других
вещах и о них самих, что им малоприятно – это они не пред-
почитают.

Бывает, нам требуется контактировать с весьма малопри-
ятными нам народами, приспособиться трудно и тошнотвор-
но.

Для того, чтобы определить единую речь с разными на-
родами, с помощью донесения до них данных с поддержкой



 
 
 

различных текстов и понимание их.
Оно может помочь нам придти к установленным решени-

ям, договоренностям, уступкам.
Следовательно, нам необходимо быть снисходительными

для того, кто именно согласен тому либо другому обстоя-
тельству, нежели не удовлетворяет, однако мы желаем отыс-
кать единую речь, для того чтобы достигнуть соглашения.

Мы не можем быть с абсолютно всеми народами равными,
не можем контактировать с абсолютно всеми – мы обязаны
разыскивать ключ к любому индивиду, исследуя его манеру
общения и убеждения и жизнедеятельность.

Наша речь и  свой метод преподнесения данных обяза-
ны быть наиболее элементарными для того, чтобы нас име-
ло возможность осознать многочисленное общество без осо-
бенного интеллектуального усилия.

Не имеет значения, пишем мы заметку, книжку, сообще-
ние, либо живьем разговариваем с народом – мы обязаны вы-
сказывать собственные идеи просто и понятно, без различ-
ных бессмысленных сложностей.

Тайна эффективного общения, что многие понимают, од-
нако не многие используют.

Разумным народам не терпится выделить собственный ра-
зум, не терпится продемонстрировать собственную осведом-
ленность и  эрудицию, многие предпочитают пользоваться
бессмысленными словами разъяснения или, предпочитают
непростую терминологию, с поддержкой которой стараются



 
 
 

совершить эффект слушателей либо читателей.
И это зачастую получается, однако не получается достиг-

нуть соглашения с народами, нежели их уверить, благодаря
тому, что их не осознают, а следовательно, интуитивно не ве-
рят им.

Простота общения – подстраивание, и признание, добро-
совестность, и дружеское настроение к собеседнику, должен
наблюдать в нас напарника, а не противника.

Следовательно, никогда не усложняйте собственный раз-
говор в период общения более нужного.

А в какой мере Вы его сможете затруднить, находится в за-
висимости от того, с кем вы знаетесь либо к какой-либо ауди-
тории обращаетесь.

Это неделикатно – контактировать с народами в странном
им слоге, заставляя их размышлять и угадывать, что вы хо-
тели донести.

Устройство общения содержит в себе 3 составляю-
щие:

коммуникативное (общение), диалоговое (коммуника-
ция) и перцептивное (общественная восприятие).

1.Общение – данная процедура совершается передвиже-
нием данных, и замена их. Обмен данными непременно под-
разумевает психическое влияние на напарника в перемене
его действия.

Результативность коммуникации измеряется для того,



 
 
 

в какой мере получилось влияние.
В  коммуникации имеют шансы появляться коммуника-

тивные препятствия, факторами могут быть общественные,
общественно-политические, культовые, высококлассные от-
личия, отличия в миропонимании либо психические харак-
терные черты путающихся (стеснительность 1-го из  них,
незаметность, антипатия, сомнение и т.п.).

2.Коммуникация состоит в обмене не только познания-
ми, мыслями, поступками и дает возможность осуществить
единую работу.

Участие многих индивидов в данной работе обозначает,
что любой обязан принести собственное особенное вложе-
ние в неё:

а) если любая сторона осуществляет собственный элемент
совокупной деятельности самостоятельно (отдельные произ-
водственные бригады, у каждого есть индивидуальное пору-
чение);

б) если единая цель производится постепенно любым
участником (транспортер);

в) если обладает положение синхронная связь любого
участника с абсолютно всеми прочими (академические кол-
лективы либо конструкторские сервис-бюро).

Это и дает возможность трактовать связь, как формиро-
вание коллективной работы.

В психологии взаимодействия делятся на 2 типа:
кооперацию (совместная работа) и конкурентную борьбу



 
 
 

(противоречие).
Объединение предполагает собою связь, содействующе-

го учреждения коллективной работы, достижению коллек-
тивной миссии.

Конфликт  – данное столкновение обратно направлен-
ных, заинтересованностей, позиций, мнений субъектов вза-
имодействия.

Перцепция обозначает процедуру восприятия и пости-
жения товарища партнёрами согласно разговору и определе-
ния в данном основании взаимопонимания.

3.Общественное восприятие  – понимание наружных
особенностей Лица, сопоставление их с его индивидуальны-
ми чертами, трактовка и моделирование в данном основании
его действий.

Функции социальной перцепции.
1. познание себя.
2. познание напарника согласно разговору.
3. организация коллективной работы в основании взаимо-

понимания.
4. установка психологических взаимосвязей.
Идентификация  – умение установить себе положение

партнёра согласно разговору и увидеть обстановку его глаза-
ми.

Эмпатия – «вчувствование» в положение другого.
Аттракция – чувство и развитие изначального взаимоот-



 
 
 

ношения к народу, как база постижения человека.
В  ходе общения обязано находиться понимание среди

участников данного хода, что имеют возможность обладать
2 фигуры:

1) восприятие тем, целей, конструкций партнеров соглас-
но взаимодействию;

2) не  только восприятие, утверждение, распределение
данных целей, тем, конструкций, что дает возможность ко-
ординировать воздействия, но и ставить особенного семей-
ства тт взаимоотношения, выражающиеся в эмоциях друж-
бы, расположения, влюбленности, т.н. аттракцию.

В ходе восприятия и осознания Лица Народом немало-
важную значимость представляют конструкции, погружаю-
щие к зарождению разных общественно-эмоциональных ре-
зультатов.

Наиболее изучены 3 из них: результат ореола, результат
свежести (либо первичности), результат стереотипизации.

Стереотипы восприятия.
Результат ореола – желание оценивать о позитивных свой-

ствах нрава на основании восприятия облика. Причисление
негативных качеств – результат антиореола.

Установка – неосознанное желание определённым спосо-
бом размышлять о Народе либо обращаться к индивиду под
воздействием посторонней точки зрения, либо своего навы-
ка.



 
 
 

Каузальная приписывание  – причисление тем действия
на основании конструкций.

Для того чтобы освободиться от стандартов либо стандар-
тов восприятия, принципиально владеть рефлексией – обла-
дать способностью отображать себя.

Основной секрет успешного общения.
Ключевые принципы в  общении  – откровенность  – ве-

селость, отношение согласно имени – увлекательные сведе-
ния – ценность собеседника.

Учимся правильно общаться.
Взаимодействие согласно законам психологии акцентиру-

ет цикл рекомендаций, что могут помочь привести в поря-
док связь с собеседником и обработать персональные уме-
ния в тяжелом процессе.

В первоначальную очередность следует в общении предо-
ставить осознать вашему собеседнику, что позиция молча-
ние превосходное. Это расположит его к позитивному раз-
говору.

Изложение данных обязано быть открыто и  ясно нахо-
дящимся вокруг. Рекомендовано пользоваться чувствитель-
ным окрасом в беседе, однако должен быть предел.

В разговорах необходимо приспосабливаться к собесед-
нику, это несомненно поможет разместить его к себе.

Истинное выражение интереса к собеседнику, несомнен-



 
 
 

но поможет сформировать конфиденциальную ситуацию бе-
седе.

Бесценное свойство Лица  – способность высокомерни-
чать, устраивать проблемы, содействовать последующему за-
ключению нужных данных. Нужно помнить, что в  беседе
с народами следует обладать способностью выслушивать со-
беседников.

Не рекомендовано в истоке решения пользоваться терми-
ном «нет». Если товарищ вам увлекателен, и вы не желаете
сформировать среди вас противоречие, вещать нужно пра-
вильно, не применяя термин «нет».

Никогда не  нужно показывать, что вам тоскливо, это
сформирует среди собеседников непобедимую бездну.

В период беседы необходимо осуществлять контроль соб-
ственной мимики и жестов, так как они имеют все шансы
обеспечить весьма немало данных.

Таким образом, не нужно отворачивать глаза от собесед-
ника, заявлять о неискренности либо не правдивости сведе-
ний.

В период беседы необходимо беспрерывно осуществлять
контроль не только над жестикуляцией, но и речью, ее окрас-
кой, высотой, тоном.

Никогда не просите индивидов, чтобы они подходили ва-
шей степени общения, так как большему числу индивидов
привлекательно пребывать в собственной области удобства,
какая бы неперспективная симпатия не существовала.



 
 
 

Нельзя ожидать с  разных индивидов того, на  что они
не готовы, следовательно, знайтесь постоянно с ними в их
степени и не старайтесь вынуть в собственную степень, по-
другому это повстречает значительное противодействие с их
стороны.

Если общество не  старается становиться правильнее  –
не старайтесь их поменять, знайтесь с ними в их слоге и до-
говаривайтесь с ними в области их, а не вашего, удобства.

Будь благоразумен, если вам необходимо чтобы вас осо-
знавали, будьте таким, кого общество осознает.

Если кто осознает силы речи – не нужно вызывать его к гу-
манности и совестливости, отыскивайте в собственном воз-
зрении мощные стороны, либо сочиняйте такие и приводите
их в свойстве собственных доводов.

Если не приятельствует с логикой – не применяйте логи-
ку, применяйте наставление.

Не отвлекайтесь в период беседы, не смотрите по сторо-
нам, не зевайте ни в каком-случае, не оскаливайтесь, если
товарищ не сообщил ничего забавного, и согласно способно-
сти не отводите с собеседника глаза.

Все это имеет возможность предоставить знак вашему со-
беседнику о том, что товарищ вам не увлекателен, что вы его
не слышите, а следовательно, и не осознаете.

Данное не соблюдает конфиденциальные взаимоотноше-
ния среди вас, его встречным ответом будет подобная точка
зрения в касательстве вас, и вам попросту не сговорится, или



 
 
 

останетесь раздраженными беседой.
Если в период общения с народом, вы ощущаете некото-

рую дискомфортность и ощущение угнетенности, следова-
тельно, товарищ сознательно, или непосредственно не осо-
знавая, оказывает давление на вашу нервную систему.

Подобные общества жонглируют народами. От них необ-
ходимо отступиться.

Если по  каким-то причинам никак не  выходит (родня),
в таком случае рекомендую оградить интерес на его манеру
действия.

Есть в его стиле общения незначительная частица надеж-
ды, данное допускается осознать согласно вопрошающему
мнению, либо согласно внезапному обрыванию выступле-
ния, как непосредственно и согласно хотению контактиро-
вать с вами по-большому счету.

Если ваш товарищ что-то ожидает, если зачастую вам
приходится контактировать, ему безусловно это необходи-
мо, и наилучшим методом это узнать, будет явная и точная
проблема, что ему от вас необходимо.

Старайтесь показать проблему в тот период, если товарищ
безумно что-то от  вас ожидает, если вы ощутили диском-
форт от его текстов.

Это, как норма, действует, так как мы индивиды, и у нас
чувства, что заставляют нас извлекать в  освещении соб-
ственные внутренние эмоции.

Люди предпочитают, когда их слушают, однако более они



 
 
 

предпочитают, если их слышат, и тут не имеет значения, что
станете заявлять в решении, вы ранее приглянулись собесед-
нику, если услышали его.

Можно особо отметить 3 метода слушания:
Негативный анализ, пренебрежение и эгоизм.

Стратегии общения.
1) раскрытое – скрытое взаимодействие;
2) монологическое – диалогическое;
3) ролевое (отталкиваясь от общественной значимости) –

индивидуальное (взаимодействие «согласно душам»).
Открытое взаимодействие  – стремление и  способ-

ность сформулировать подробно собственную точку зрения,
и стремление принять к сведению воззрение других.

Закрытое взаимодействие  – неготовность или неспо-
собность сформулировать ясно собственную точку зрения,
собственную позицию, водящиеся сведения.

Активное и пассивное общение.
Если вам появляться на глазах в зале перед публикой – это

ограниченное взаимодействие, однако оно будет изменяться,
если вам в уретан станет звонить публика и говорить свои
проблемы.

Поэтому прочтение печатных изданий, показ tv, обсужде-
ние радиовещания, именуется инертным общением.



 
 
 

Активное взаимодействие – процедура, в период которой
Индивид непосредственно отдает сведение, либо если адре-
сант и адресат данных беспрерывно меняются на местах.

Связь согласно сети интернет – относительно новый спо-
соб коммуникации. Товарищество согласно сети интернет
со временем выгоняет настоящих товарищей, семью, ставят-
ся условные взаимосвязи.

Юзерам сети интернет грозит излишек данных. Однако
онлайн никогда в жизни не сумеет сменить истинный обще-
человеческий диалог.

Контакт с другими – актуально значим.
Длительный недостаток общения, хоть бездейственного,

пакостит народу. Люди теряют ощущение времени, имеют
возможность формирование ужаса (невроза).

Приемы, позволяющие достичь успеха в общении
с людьми.

1. Внимательность – следя за собеседником, подмечая ха-
рактерные черты его действия, выступления, стиля одежды,
жестикуляции и др., допускается совершить некоторые за-
ключения о данном Народе (о его области работы, приспо-
собления к той либо другой общественной команде и др.).
В основе произведенных заключений о собеседнике доволь-
но легко и просто выбрать манеру и образ общения с целью
того, чтобы отыскать «единый язык» с ним.

2. Улучшение коммуникативных умений – разговаривая



 
 
 

с различными народами, как с известными, и  с незнаком-
цами, допускается не только выработать коммуникативные
возможности, но и одолеть препятствия в общении. Вступая
в беседу с незнакомцами (задавая вопросы, уточняя путь, бе-
седуя со случайным товарищем и др.), Индивид имеет воз-
можность обучиться инстинктивно приспосабливаться под
собеседника.

3. Увеличение своего горизонта – тот, кто находится в на-
правлении всех важных происшествий, понимает немало
увлекательного и  нужного, и  может представлять данные
сведения другим, это достаточно увлекательный собеседник
в глазах других индивидов.

4. Способность «читать» чувства собеседника и  осу-
ществлять контроль своим чувствам, так как существенный
элемент данных в общении переходит невербальным сред-
ством, способность отличать разные чувства собеседников
достаточным источником к осознанию и действенному вза-
имодействию с иными народами.

5. Выполнение законов этикета и общепризнанных мерок,
общепринятых в мире – одна неотъемлемая составная часть
эффективного общения. Этнопсихология общения с народа-
ми в полном и этнопсихология делового общения в частно-
сти устанавливает общепризнанные меры действия и прин-
ципы, какие следует соблюдать в общении, так как они уста-
новлены в обширных сферах сообщества.

Знание баз психологии общения – гарантия преуспевания



 
 
 

в межличностном общении.

Способы воздействия в процессе общения.
Взаимодействие содержит в себе некоторые методы влия-

ния индивидов друг на друга.
Заражение  – данная неосознаваемая, непроизвольная

склонность индивидуума установленная ненормальным со-
стоянием.

Внушение  – направленное, необоснованное словесное
влияние 1-го лица на другое, либо на категорию.

Подражание выражается в следовании того или иного об-
разца, с помощью его воссоздания.

Убеждение  – влияние на  единую позицию общества
с  принятием установленных оценок, взглядов и  конструк-
ций.

Мода – момент эмоционального влияния, образующийся
под воздействием преобладающих в мире вкусов и пристра-
стий.

Манипуляции в общении.

Манипуляции – скрытое руководство действием Лица,
совершаемое для какой-либо выгоды того, кто распоряжает-
ся.

Человек, что в собственных заинтересованностях распо-
ряжается действием другого против его власти, именуют ма-



 
 
 

нипулятором.
Можно выделить четыре основных манипуляционных

схемы:
Динамичный  – стремится руководить другими с  под-

держкой действующих способов. Индивид увиливает пока-
зывать собственную подавленность во  взаимоотношениях,
получая значимость абсолютных сил. Как правило, притяги-
вает собственный социальный статус.

Пассивный  – представляет собою противоположение
энергичному. Индивид принимает решение, что некто
не  имеет возможность осуществлять контроль жизнедея-
тельности, в таком случае отречется от стараний и даст воз-
можность управлять собою энергичному манипулятору.

Соревнующийся   – оценивает жизнедеятельность как
положение, призывающее стабильной внимательности, до-
пускается победить либо оказаться в  проигрыше  – 3-е
не предоставлено.

Четвёртая модель манипуляционной концепции – дан-
ная концепция безучастной манипуляции.

Основной показатель  – Индивид себя начинает вести
неестественно. В речи слышатся ноты лжи.

Манипулировать можно многими способами, однако я по-
ведаю о 2-ух:

1.Боязнь – если Вы на народ призовете ощущение ужаса,
в таком случае допускается целиком взять все в свои руки.
Каковым способом?



 
 
 

Сделав данное, вы совершили половинку процесса. Ощу-
щение беспокойства, не предоставлять вашему собеседнику
способность разумно думать, не допустить отыскать реше-
ние и повергнет его в уныние.

И здесь вы выдаетесь в роли избавителя, кроме того эмо-
ционально и чувственно, показывая на вероятность заклю-
чения появившейся трудности, предоставляя луч ожидания
вашему собеседнику, он целиком ваш.

Разрешение допускается предоставлять различными ме-
тодами, допускается заявить тихо и решительно, инициируя
к себе взаимодоверие, в том числе и чувственно, мгновенно,
побуждая Лицо к поступкам, чтобы не утрачивать период.

Разогретый ощущением ужаса Индивид, 1-ый период
не имеет возможности, чтоб осознавать и создаст то, что вы
ему промолвите.

2. Обман – как добавление. Обман имеет возможность
явиться в  варианте лести, в  варианте неполноценных дан-
ных, либо отделения установленной Доли.

Обман практически порождает боязнь, так как отметить
вы сможете всегда что нужно, и Нежели весче вы данное про-
изведете, правдоподобнее данное будет смотреться.

Культура и вербальное общение.
1) отражение межличностных взаимоотношений;
2) отражение эмоций и чувств;
3) руководство действием словесного общения;



 
 
 

4) замена ритуалов;
5) регулирование самопредъявлений.
Главная задача невербального общения, соединяющая

5 функций в одно целое, – данный результат межличностной
синхронности.

Межличностная одновременность обозначает слажен-
ность правильных процессов между 2-я народами в словес-
ном и невербальном степенях.

Межличностное разногласие появляется в том случае, ес-
ли невербальное взаимодействие между 2-я народами дела-
ется затруднённым, возникает стесненность, смущение, рас-
терянность, фиктивность и угроза прямого порицания либо
оскорбления.

С этого места допускается сделать заключение, общество,
устремляющееся достигнуть коммуникативной компетент-
ности в эгоистических цивилизациях, обязано интерес отда-
вать исследованию слога.

А в коросскультурной психологии, акцентируют 4 замера
манер словесной коммуникации:

1) явная и косвенная манеры;
2) мастерская (причудливая) и небольшая (тесная) мане-

ры;
3) индивидуальная и ситуативная манеры;
4) многоинструментальная и эмоциональная манеры.
Прямой устный образ свойственен с целью речевых уве-

домлений, что высказывают реальные планы разговариваю-



 
 
 

щего в варианте его вожделений, необходимостей и надежд
в ходе общения.

Непрямой образ характерен речевым оповещениям, что
прячут и  утаивают реальные интенции разговаривающего
(его стремления, миссии, необходимости) в условия обще-
ния.

Искусный, либо причудливый, образ – данное примене-
ние богатого, экспрессивного слога в общении.

Сжатый образ обозначает использование кратких, холод-
ных выражений, пауз и безмолвия в обыденной коммуника-
ции.

Личностный устный образ определяет в центре общения
индивидуума, а ситуативный – его значимость.

Инструментальный образ словесной коммуникации наце-
лен на разговаривающего, а эмоциональный – во внимающе-
го и в процедуру коммуникации.

Этикет общения с людьми.
Для тех, кто хочет обучиться верно и привлекательно го-

ворить, имеются установленные принципы этикета. Основы-
ваются они в применении средств словесной и невербальной
коммуникации.

Вербальная  – это речь. Я еще раз хочу повторить, что
речь должна быть правильной, чистой (без «слов-парази-
тов»).

Невербальные ресурсы коммуникации  – пантомима,



 
 
 

жесты. Лишь 1/3 данных принимается согласно словесным
каналам, а  2/3  верим тому, как Индивид отдает сведение,
и что считает.

В общении постарайтесь сторониться несоответствия сре-
ди представляемых данных и теми не речевыми откликами,
что ее сопутствуют.

Рассмотрим основные невербальные средства об-
щения.

1. Проксемика, наука, исследующая обоюдное положение
и позы собеседников.

Проксемика изучает, каким способом Индивид бессозна-
тельно регулирует собственное место – дистанцию между со-
бою и иными народами, а статус касательно их и уклон на ме-
сте.

Как правило, общество ощущает себя практично и пола-
гает, что совершает хорошей эффект, если на ногах либо си-
дя на этой дистанции с другими, может показаться на первый
взгляд надлежащим установленному виду отношений. Э. Зал
акцентирует 4 межличностных расстояний с целью взаимо-
действия:

1) Любовный промежуток (0—50см.)  – на этом про-
межутке разговаривают родные индивиды либо отлично из-
вестные индивиды. «Вход» постороннего Лица в данную об-
ласть чувствуется крайне досадно. В данной дистанции парт-
неры имеют все шансы затрагивать друг друга, обычно пред-



 
 
 

ставлены едва слышная речь, конфиденциальный диалог.
2) Индивидуальное расстояние (50—120см.)  Обыч-

ный промежуток, в коем исполняется взаимодействие прия-
телей. В данной дистанции практично осуществлять разго-
вор. Звонкость речи – посредственная.

3) Общественное расстояние (120—400см.)  – на дан-
ной дистанции улаживаются бесхарактерные процессы, со-
вершаются внешние встречи в офисах и иных социальных
участках. На данной дистанции любой имеет возможность
увлекаться собственным занятием, не препятствуя друг дру-
гу.

4) Общественное расстояние (400—750см.)  – на этой
дистанции элемента персон, небольшие перемещения
не улавливаются. Речь делается погромче, фразы тщатель-
нейшим образом выбираются и артикулируются.

Общение внешнее, больше – с командой индивидов. Как
правило придерживаемся на крупной дистанции с теми, чей
статус выше нашего (общественное расстояние), в этом слу-
чае, как общество одинакового статуса разговаривают в ка-
сательно подобной дистанции (индивидуальное расстояние).

У  любого Лица есть собственное «персональное про-
странство» – подобная сфера около Лица, которую некто по-
лагает собственной и вмешательство в ее принимается отри-
цательно.

Вмешательство на индивидуальное место приводит к уве-
личению раздражительности, волнения, стрессу и инциден-



 
 
 

там. Подмечено, что индивиды наиболее остроконфликтные,
сомнительные и безлюдные охватывают наиболее обширную
область индивидуального места, нежели общество компа-
нейское, повадливое и податливое.

При разговоре знатока с аттестуемым постарайтесь не пе-
реключать границу индивидуального места, выдерживайте
промежуток 100 вплоть до 150 см., и постарайтесь не устра-
няться от  собеседника, иначе некто будет ощущать себя
в значимости «подчиненного» и данное имеет возможность
спровоцировать чувственную напряжённость в беседе.

Помимо дистанции принципиально концентрировать ин-
терес в обоюдное положение собеседников и их позы – ин-
дивиды, отлично понимающие друг друга либо действующие
согласно службе, как правило, встают либо сидят бок о бок –
стол среди собеседников, как правило, соединяется с господ-
ством и отличием в состоянии: «Я владелец, а твоя милость
гость» – Если внимающий усаживается сбоку от стола, появ-
ляются более подходящие обстоятельства с целью контакта.

Для разговора знатока с аттестуемым правильнее разме-
стить стол под углом 90 градусов друг к другу. Если разгова-
ривающий клонится к нам в период беседы, данное прини-
мается как приветливость, интерес с его стороны.

Меньше практично мы испытываем себя с теми, кто в бе-
седе с нами запрокидывается либо разваливается в кресле.

Жесты.



 
 
 

В  абсолютно всех цивилизациях подобные повадки эти
хочется в особенности отметить.

Коммуникативные (повадки приветствия, прощания,
привлечения интереса, запретов, посредственные, негатив-
ные, вопрошающие).

Модальные, т.е. дают оценку и точку зрения (повадки це-
лостности, неудовлетворения, доверия и сомнения, потерян-
ности).

Описательные-обладают только в тексте речевого форму-
лирования

Жесты с общением дают немало данных.
Сознавать неверные, фальшивые жесты.

Выделяют пять групп жестов:
Жесты-иллюстраторы   – повадки уведомления: ука-

затели перемещения туловищем и  т.  п.  Жесты-регулято-
ры – выражают степень зрения разговаривающего к чему-то
(улыбка, признательность, направленность точки зрения).

Жесты-эмблемы – специальные субституты текстов ли-
бо тирад в общении. К примеру, короткие совместно руки
в согласовании со стилем рукопожатия в степени груди за-
мечают в многочисленных кандидатурах – «здравствуйте»,
а возделанные над головой – «до свидания».

Жесты-адаптеры – особые повадки персоны, являющи-
еся собственно с перемещением рук. Данные имеют способ-
ности: чесание, дёрганье единичных частей туловища, при-



 
 
 

косновения напарника, перебирание объектов, находящихся
там под рукою.

Жесты-аффекторы   – повадки, выражающие переме-
щения туловища и мускулы личности, единичные чувства.
Практика демонстрирует, что в случае если индивиды стре-
мятся продемонстрировать собственные эмоции, они обра-
щаются к жестикуляции. Вот почему чуткой персоне прин-
ципиально сознавать ошибочные, поддельные жесты.

При общении часто возникают следующие виды жестов:
– жесты балла – Индивид дает оценку сведению;
– жесты убежденности – колебание на стуле;
– жесты стрессовости и нерешительности  – щипание

ладошки, клацанье по столу перстами; – жесты самоконтро-
ля – руки объединены за хребтом, одна стискивает другую;

– жесты надежды – потирание ладошек;
– жесты отречения  – уложенные руки на груди, пере-

крестные руки;
–  жесты доминирования   – внезапные взмахи сверху

вниз;
– жесты неискренности – знак «прикрытие рукою рта»,

«прикосновение к носу».
Умение сознавать известные жесты (жесты имущества,

ухаживания, курения, отражающие жесты) даст возмож-
ность правильнее ориентироваться в народах.

Паралингвистические особенности невербального



 
 
 

общения.
Давайте посмотрим те паралингвистические действия,

что представлены более важными с целью осознания психо-
логического состояния, целей и индивидуальных специфик
разговаривающего.

1) Звонкость и уровень звука.
Если индивиды не понимают друг друга, в таком случае

фаворитов в первоначальную очередность подбирают из тех,
кто именно немало и звонко сообщает. Данное подразумева-
ется так, что данный Индивид убежден в себе и в собствен-
ном воззрение.

Громкость речи, представляется действенным орудием
влияния на других индивидов.

Говорить погромче случается проще, если параллельно
увеличивать частоту  – это принимать диалог «на  высоких
тонах».

Если увеличение тона передается возможной степенью,
в  таком случае данное принимается, как посягательство
на индивидуальное преимущество.

В остроконфликтных условиях увеличивать речь невоз-
можно, т.к. имеет возможность вырасти в  межличностное
противоречие.

2) Скорость речи.
Люди заявляют стремительно: если они взбудоражены ли-

бо взволнованы нежели если заявляют об индивидуальных
сложностях; если стремятся уверить собеседника либо убе-



 
 
 

дить его.
Медленный разговор говорит об изможденности, подав-

ленном пребывании, либо, с иной стороны о чванстве.
3) Темп речи.
Сбивчивый, прерывистый разговор, показывает напря-

жение, беспокойство, раздраженно-психологическую напря-
жённость.

Если индивиды заявляют сложные себе проблемы, они
больше запинаются, неверно создают слова.

Чем более прерывистый его разговор, нежели более в ней
запинок, слов-паразитов, наиболее малограмотным может
показаться на первый взгляд индивид слушателям.

4) Перерыв
Умение удерживать паузу – иногда не подменный способ

ведения беседы. Ряд мин. безмолвия имеют все шансы быть
сладкоречивее текстов, они могут помочь сосредоточиться
с идеями, предоставляют вероятность завладеть собою, во-
влечь либо перевести интерес.

5) Тон (оттенок речи).
Интонация-не только автомодуляция вышины тона и ме-

тод подчеркивания тот или иной компонент выражения.
Это метод формулирования эмоций, чувств, позиции раз-

говаривающего к своим речам и к народам, к которым некто
направляется (могучий тон, саркастический, злой, реши-
тельный и т.п.).

Установлено, что увлечение, удовольствие и  сомнение,



 
 
 

как правило, переходят большим голосом, а горесть, горечь
и утомленность – нежным и слабым, со снижением интона-
ции к завершению любого слова.

Теперь поговорим о чувствах и эмоциях.

Список чувств и эмоций.
Признательность  – ощущение прямых обязанностей,

почтения и влюбленности к иному индивиду (в частности,
проявленные в определенных поступках) за проявленное им
благодеяние.

Брезгливость – требовательность, разборчивость в каса-
тельстве аккуратности, соблюдения законов гигиены (каса-
тельно приема пищи, одежды и др.).

Влюбленность  – весьма значительное одобрительно
окрашенное ощущение (или совокупность эмоций), пред-
метом которого представляется иной индивид, сопровожда-
емый сужением рассудка, результатом, что имеет возмож-
ность быть извращенный анализ предмета влюблённости.

Возмущение – злость.
Враждебность – мощная нерасположенность к кому-ли-

бо, часть злобы.
Гнев – целенаправленная враждебность при помощи рас-

крытого непосредственного напора на  напарника. Злость,
как правило проявляется активным сильным воплем.

Гордость  – чувство силы, независимости и  вышины
утверждения. Признание Лица, себе из-за собственных либо



 
 
 

чьих-либо свершений, кажущиеся важными.
Гордыня – достоинство. Убежденность Лица, что некто

непосредственно представляется одним фактором его пре-
успевания. «Я понимаю абсолютно всех, как правильнее для
всех».

Двойственность – ощущение на воодушевление – высо-
кое стремление что-то совершать.

Вдохновение необходимо перед воодушевлением, немно-
го меньше чувственно насыщенное положение. Воодушевле-
ние появляется и формируется с одушевления.

Восторг – переполняющее удовольствие. Во что же вы-
льется данное захлестывание энергией – это вопрос…

Восхищение  – веселое положение любования, блеск
к прелести и признательность из-за красоты, в следствии об-
ратных внутренних побуждений что-то совершать.

Досада – раздраженность и раздражение за провалы, оби-
ды.

Преимущество – признание себя, мировоззрение в себе
позитивных свойств и взаимосвязи с данным, неготовность
индивидуума быть раболепным, осуществлять что-то позор-
ное.

Жадность – желание больше приобретать и меньше да-
вать, т.е. содержит в себе жадность и умеренность.

Жалость  – данное ощущение соболезнования, раская-
ния, грусти согласно предлогу горести и проблем.

Жалость к себя – свои мучения и раскаяния взаимосвя-



 
 
 

зи с нами зачислились незаслуженно, с нашей точкой зрения
обделили наших надежд.

Зависть – ощущение досады либо горечи, появляющее-
ся в варианте того, что иной владеет добром либо превос-
ходством, что отсутствует у завистника, и сопровождаемое
жаждой отнять их у конкурента.

Замешательство – тревога, сомнение, обеспокоенность
и замешательство в сомнении.

Замкнутость – желание Лица сторониться общения, по-
кидать взаимодействия, отгораживаться китайской стеной.

Заносчивость – величавость, предрасположенность лег-
ко и просто приходить в забвение, устанавливать себя выше
иных, слишком производить оценку собственным свойствам
и преуменьшать другие. Способен явиться результатом пре-
успевания либо благосостояния, той или иной положитель-
ных сторон перед партнерами согласно разговору.

Злорадство – удовольствие индивидуума во взаимосвя-
зи с посторонним горем, с минусами иных персон и пробле-
мами у иного. Может гармонировать с завистью, антипатией,
презрением, кроме того и  с позитивным психологическим
восприятием предмета, в этой части приятеля либо обожае-
мого родича.

Может гармонировать с  ощущением правды  – в  случае
ублажения санкцией, бедой иного из-за неверного действия.

Может явиться результатом обиды, зависти, ревности,
злобы, сопряжено с ансамблем неполноценности. Ехидство



 
 
 

способно явиться смешано с довольным ощущением прав-
ды.

Злость  – раздраженность либо возмущение, Зачастую
с  жаждой совершить что-нибудь малоприятное предмету
данной эмоции.

Удивление – весьма огромное изумление, положение по-
раженности внезапным, необыкновенным. Проявления зна-
чительно схожи с проявлениями изумления.

Интерес  – высокий интерес, духовное желание, интел-
лектуальное стремление и высокая насущная активность. За-
интересованность- данное природное чувство.

Ирония – данная позиция чего-либо, противополагается
позитивное негативному, эталон – реальности, высокое – за-
бавному.

Легкость – освобожденность хлопот, серьезных волне-
нию.

Ликование – праздник, восхищенное удовольствие.
Любовь  – общее представление, применяемое с  целью

отображения и свойства волнения и эмоций индивида, со-
пряженных с его взаимоотношением к иным народам, дис-
циплинам, мыслям, окружению в целом и лично себя.

Любопытство   – заинтересованность к  чему-либо без
миссии и выгоды, стремление всегда наблюдать и понимать,
«предрасположенность к поиску нового». Способен явиться
результатом увлеченности, ревности, зависти, беспокойства.

Мрачность  – полная тоска, горесть в  душе, унылость,



 
 
 

хмурость.
Надежда  – предвкушение блага, исполнения ожида-

емого. Отрицательная значимость ожидания обосновыва-
лась для того, чтобы симпатия принималась, как заблужде-
ние, свободное заблуждение. Ощущение ожидания способен
представлять в свойстве скоротечного успокоения.

Надменность – немалое достоинство, торжественность.
Удовольствие  – ощущение, чувство, сопутствующая

удовлетворенность необходимости либо заинтересованно-
сти. Высочайший уровень наслаждения.

Невозмутимость – покой, стойкость чувственно непро-
стого условия.

Негодование – положение последнего недовольства, воз-
мущения.

Недоверие  – недостаток доверия, подозрение в  досто-
верности, истинности, мнительность.

Недовольство – недостаток довольства, огорчение, чув-
ственный протест, отрицание.

Недовольство собою  – понимание неправильности ли-
бо недостаточности, неудовлетворительности собственных
операций и  волнение во  взаимосвязи с  данным. Способен
гармонировать с ощущением позора, досадой, сожалением,
жаждой поправить погрешность.

Нежность – ласка, нежное и внимательное чувство. По-
зиция 1-го лица к  иному, основанное не  в  эмоциональ-
ном, сексапильном проявлении желаний и вожделений, а как



 
 
 

не соблазнительно окрашенном местоположении к индиви-
ду.

Неловкость – ощущение стеснительности, позора. Спо-
собен явиться результатом общественного волнения, выяв-
ленной лживости собеседника, сенситивности, незаслужен-
ной либо излишней хвалы, свойственной индивидууму ще-
петильности, беспокойства о последствиях совершающего-
ся. Способен переключиться в смущение, тревогу, раздра-
женность.

Ненависть – полный долгий активный гнев и агрессия
к кому-либо, чему-либо, зачастую в комбинировании с жаж-
дой ущерба предмету такого рода чувства.

Неприязнь – неприязнь к кому-либо, тип простой брезг-
ливости.

Нерешительность – беспокойство, сомнение, нереши-
тельность, подозрение, как совокупность.

Нетерпение – дефицит упорства, безмятежной надежды,
неспокойное желание.

Непримиримость  – неготовность смириться или, до-
пускать чьи-либо убеждения, характер существования
и т. п. Выражается в нехватке выписки, почтении согласно
взаимоотношению к взорам и суждениям других

Неуверенность – замешательство и подозрение. Способ-
на явиться нерешительностью в финале предлагаемого либо
затеваемого процесса, события, в Лице, в собственных за-
ключениях и др.



 
 
 

Обида – ощущение обиды появляется у Лица, если некто
считает, что согласно взаимоотношению к  индивиду осу-
ществлена незаслуженно, передряга, навито унижение, осу-
ществлено мошенничество, напраслина и т. д.

Облегчение – снижение мучений, волнения и других ма-
лоприятных эмоций.

Обреченность – положение Лица, если некто осознает,
что вскоре обязан помереть либо ему суждена плохая жиз-
недеятельность.

Озабоченность  – поглощенность опеками, тревожное
недоумение.

Озадаченность – положение затруднения, недопонима-
ния, что же совершать.
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