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ВВЕДЕНИЕ 

 

Постоянные изменения в нашем обществе, экономические, 

культурные, демографические, ресурсные кризисы затронули все 

сферы человеческой жизни, что обусловило рост и распространение 

напряженности и конфликтности. Неблагоприятная социальная среда, 

отрицательно влияя на психическое состояние человека, приводит к 

снижению его работоспособности, стимулов к жизни, смещению цен-

ностных ориентаций, мотивов, возникновению отрицательных эмо-

циональных переживаний, вызывает рост агрессивности, напряжен-

ности, что влияет на возникновение конфликтов в социальной среде.  
Возникают проблемные ситуации, приводящие к росту кон-

фликтов. 

Социально-деструктивные воздействия конфликта проявляются 

на различных уровнях социальной системы и выражаются в конкрет-

ных последствиях. Конфликт может привести стороны противобор-

ства (общество, социальную группу, индивида) в состояние дестаби-

лизации и дезорганизации. Конфликт может привести к замедлению 

темпов социального, экономического, политического и духовного 

развития общества. Более того, он может вызвать стагнацию и кризис 

общественного развития. 
Возникшие конфликтные процессы трудно остановить. Это объ-

ясняется тем, что конфликт имеет кумулятивную природу, т.е. каждое 

агрессивное действие приводит к ответному действию или возмезд-

ию, причем более сильному, чем первоначальное. Однако конфликты 

являются неотъемлемой частью общественной жизни.  

В настоящий момент особого внимания для решения конфликт-

ных ситуаций заслуживает такая альтернативная форма защиты прав 

и законных интересов, как медиация, или посредничество. 

Под сутью медиации мы будем понимать процесс переговоров 

спорящих друг с другом сторон с участием медиатора (посредника), 

который помогает конфликтующим сторонам в разрешении спора. 

Такая форма урегулирования правового конфликта предоставляет его 

участникам ряд преимуществ, таких, как: специализация в вопросах, 

касающихся фактических взаимоотношений сторон, быстрота и эко-

номичность, отсутствие публичности в деятельности (конфиденци-

альность), удобство для сторон в отношении времени и места разре-
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шения споров и т.д. Можно сказать, что медиаторы выполняют него-

сударственные процессуальные функции по применению норм права 

и разрешению спора по воле сторон. Это дает возможность разрешить 

конфликт наиболее безболезненным способом (Ракитина Л.Н., Львова 

О.А., 2008).  

Говоря о необходимости внедрения медиативных форм решения 

конфликтов, важно отметить, что, зачастую, преподаватели, студен-

ты, специалисты в сфере работы с молодежью, сталкиваются с отсут-

ствием четко прописанных методических рекомендаций по их приме-

нению и конструированию. Налицо проблема отсутствия системного 

использования потенциала медиации, особенно в образовательных 

учреждений. 

Данное учебное пособие посвящено психологическим основам 

медиации. Для нас эта техника решения конфликтов привлекательна в 

виду ее ресурсности и универсальности. Мы предлагаем не только по-

знакомиться с особенностями восприятия человека, структурой и 

причинами возникновения конфликтов, но, прежде всего, предлагаем 

рассмотреть инструменты решения конфликтов. 

Учебное пособие состоит из трех глав, списка литературы и 

приложений. 

Глава 1. "Медиация в молодежной среде" посвящена раскрытию 

общих понятий темы «Медиация», специфике медиации в молодеж-

ной среде. 

Глава 2. "Восприятие человека. Фильтры восприятия и стерео-

типы поведения" повествует об особенностях восприятия, основных 

иллюзиях, провоцирующих конфликты, а также о репрезентативных 

системах человека. 

В главе 3. "Коммуникации в медиации" размещена информация 

о коммуникации как необходимом умении человека при общении, а 

также о психологических инструментах эффективной коммуникации. 

В 4 главе рассказывается об особенностях работы медиатора при 

организации медиативного процесса. Приложение содержит тесты, 

дополнительные материалы, позволяющие читателю определить свои 

особенности при коммуникации. 

Каждая глава сопровождается перечнем вопросов, заданиями и 

тестом. 
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ГЛАВА I. МЕДИАЦИЯ В МОЛОДЕЖНОЙ СРЕДЕ 

 

1.1. Общее представление о медиации 

 

Медиация (от лат. mediare - посредничать) - форма внесудебно-

го разрешения споров с помощью третьей, нейтральной, беспри-

страстной стороны – медиатора (посредника) [14]. 

Медиация — это альтернативная форма разрешения конфликта 

с участием третьей, нейтральной, беспристрастной, не заинтересован-

ной в данном конфликте стороны—медиатора, который помогает сто-

ронам выработать определенное соглашение по спору, при этом сто-

роны полностью контролируют процесс принятия решения по урегу-

лированию спора и условия его разрешения [33]. 

Имеет определенные условия и правила ведения, очередность 

действий, фаз, а также основывается на следующих принципах: 

 добровольность, 

 конфиденциальность, 

 взаимоуважение, 

 равноправие сторон, 

 принятие, 

 нейтральность и беспристрастность медиатора, 

 прозрачность процедуры. 

Цели медиации 

1. В первую очередь – обсудить, проработать сложную ситуа-

цию. В этом обсуждении должно быть место различным точкам зре-

ния, часто несовместимым взглядам на события или варианты выхода 

из трудного положения. Результатом удачной медиации становится 

достигнутое на основе обсуждения и договоренности конкретное со-

глашение. Принцип самоопределения сторон остается решающим в 

ходе всей медиации. Решения становятся именно решениями только в 

том случае, если каждый отдельно взятый участник признает их тако-

выми. 

2. В конфликтных ситуациях нарушается способность к диалогу 

и конструктивному взаимодействию. Достигая положительного сдви-

га на пути к восстановлению этой способности, медиаторы добивают-

ся того, чтобы каждый участник был услышан, чтобы к нему относи-

лись с уважением, чтобы его чаяния были приняты всерьез. 
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Только так становится возможным преодоление конфликтных 

эмоций, размывание отрицательных чувств. Вслух проходит обсуж-

дение не только сути дела, но и ценностей, и интересов. В идеале по-

сле окончания медиации эмоциональный диссонанс между конфлик-

тующими сторонами должен исчезнуть, и разрешенный конфликт не 

должен мешать общению друг с другом. Это не означает обязатель-

ную гармонизацию или всепрощение, но понимание, ясность и уме-

ние управлять возможными оставшимися противоречиями – обяза-

тельный результат медиации. 

3. Честная, открытая проработка интересов и ценностей участ-

ников повышает вероятность выполнения достигнутого соглашения. 

Часто соглашения пересматриваются, изменяются, если участники в 

процессе медиации понимают, что их интересы учитываются так же 

серьезно, как и интересы «противника». 

Из этого следует: 

 Медиация позволяет достичь соглашения и договоренности при ува-

жении ко всем сторонам. 

 Медиация помогает найти практические решения, с которыми соглас-

ны все участники. 

 Медиация помогает избежать утомительных разбирательств, дли-

тельных судебных процессов и больших расходов. 

 Медиация уважает и укрепляет автономию участников конфликта 

[33]. 

Когда медиация возможна: 

 главными являются не правовые претензии, связанные с прошлым, а 

будущие интересы партнеров по конфликту и возможность сохране-

ния нормальных отношений в перспективе (после развода, в бизнесе и 

т.д.); 

 речь идет о длительных, значимых отношениях (например, если при 

последствиях развода затронуты интересы детей, или при длительных 

деловых отношениях); 

 на ситуацию оказывают сильное влияние личные отношения и эмоци-

ональная сторона конфликта (как, например, при разногласиях между 

акционерами); 

 стороны предпочитают сохранить полную конфиденциальность, а 

судебные процессы, как правило, публичны; 
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 необходимо выработать всеобъемлющее генеральное решение, а 

правовой спор охватывает (или может охватить) лишь часть пробле-

мы; 

 имеют место сложные случаи, которые не могут быть разрешены в 

интересах обеих сторон (либо могут быть разрешены неудовлетвори-

тельно) с помощью права с его бинарным конструктом «да/нет» [33]. 

Преимущества медиации: 

 Медиация помогает сэкономить время, деньги и эмоциональные силы 

участников спора. 

 При ее проведении обстановка, организация, регламент и содержание 

процесса могут быть определены индивидуально. 

 Медиация ориентирована не столько на конфликт (выяснение, кто 

прав, а кто виноват) или на выигрыш, сколько на конструктивный по-

иск решений. 

 В плане временных затрат медиация может быть легко подстроена 

под потребности участников и может учитывать эмоциональные и 

личные аспекты спора. 

 При этом сфера частных интересов участников полностью защищена, 

поскольку процесс медиации - конфиденциальный. 

 Медиация позволяет участникам спора посмотреть в будущее и ис-

пользовать свои творческие способности. 

 При разрешении спора с помощью медиации достигнутые договорен-

ности, как правило, более долговечны и отвечают реальному положе-

нию вещей, что не только способствует претворению их в жизнь, но и 

делает их осуществление обоюдно приемлемым и естественным ша-

гом. 

Об одном и том же с разного расстояния Клиент медиации мог 

бы описать ее следующим образом: «Это дело добровольное, требу-

ющее доверия. В конце медиации меня и того, с кем я не могу дого-

вориться (а это так важно для нас обоих), третий, нейтральный чело-

век приведет к взаимоприемлемому решению, и конфликт снимается. 

При этом я могу все время высказывать свои пожелания и просьбы, я 

также должен выслушивать интересы моего оппонента. Все это про-

исходит очень всерьез. Меня не уговаривают и не тянут с решением, я 

не отступаюсь от своих интересов, но и не становлюсь победителем, 

мне не надо хитрить, – об этом позаботится медиатор. До тех пор, по-

ка мне что-то не нравится в предлагаемом решении, я могу об этом 
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говорить, и мы это обсуждаем. И никто меня не принуждает участво-

вать в переговорах до бесконечности: если я не вижу больше смысла 

продолжать, или я оставил надежду на выработку соглашения, я могу 

заявить об этом и выйти из процесса». 

Консультант мог бы сообщить о медиации следующее: «Цель 

медиации – способствовать достижению конструктивного урегулиро-

вания конфликта, но не гарантировать это заранее. Медиатор – это 

нейтральное третье лицо, сопровождающее процесс до разрешения 

конфликта и до достижения конкретного соглашения. При помощи 

медиаторов можно найти решения, при которых не будет ни побеж-

денных, ни победителей. Даже если с вашей точки зрения, вы зашли в 

тупик, и из него вам не выбраться, медиация поможет достичь удо-

влетворяющее обе стороны решение. Это обеспечивают в медиации 

правила, которые создаются всеми участниками – каждый имеет пра-

во вводить свои правила. Во время медиации запрещены любые напа-

дения, медиатор контролирует соблюдение этого закона. Решение в 

деле находите вы сами». Ваш друг прагматик посоветовал бы, видя 

вашу интенсивную втянутость в служебный или личный конфликт: 

«Самим уже трудно удерживать деловую ноту. Медиатор будет от-

слеживать каждое слово и интонацию, постоянно возвращать всех к 

теме и тщательно проверять все высказывания, видя их как возмож-

ные будущие решения. Так легче и быстрее появляются реальные и 

реализуемые решения. Все можно быстро разрешить, легко выдер-

жать и не быть связанными формальными сторонами и сроками суда» 

[35]. 

Медиаторы существуют для того, чтобы помогать решать одно 

за другим важные дела, вносить в них ясность; они выстраивают 

структуру разговора, ведут его, давая слово по очереди каждому. Та-

ким образом, обсуждается все самое главное. Они следят за тем, что-

бы не допустить оскорблений, посторонних тем и замечаний. Даже 

если способность к разговору вовсе исчезла, все равно может состо-

яться обсуждение даже и в такой ситуации, благодаря защите со сто-

роны медиатора [29].  

Гуманистически ориентированные люди, которые воспринима-

ют как высшую ценность основные демократические принципы, ав-

тономию и ответственность человека перед самим собой, могли бы 

описать медиацию как возможность разрешить острый спор, когда 
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рождается или появляется новый опыт, оказывающий влияние на раз-

решение конфликтов в будущем, что бесспорно отразится и на куль-

туре социальных отношений. медиации 

Главный признак медиации – прагматизм, который должен по-

мочь возникнуть диалогу между участниками конфликта, чтобы они 

заново могли создать структуру социальной сплоченности; им воз-

вращается власть над решениями по поводу улаживания конфликта 

[29]. 

 

1.2. Психологические основы медиации в молодежной среде 

 

Задумывая пособие по медиации, мы, прежде всего, опираясь на 

наш личный опыт психологов, преподавателей и специалистов в сфе-

ре работы с молодежью. Работая в вузе много лет, для нас стало оче-

видным, что именно в период студенчества закладываются основы 

профессиональных компетенций, которые в дальнейшем определят 

карьерную стратегию будущего специалиста. Умение грамотно нала-

живать коммуникацию, разрешать конфликтные ситуации прагматич-

но, с пользой для двух сторон, рефлексировать по поводу их послед-

ствий - вот неполный перечень причин, которые подвигли нас на 

написание книги по медиации для молодежи.  

Период юности и молодости является одним из продуктивных и 

смыслонасыщенных возрастов человека. Молодость человека облада-

ет всей совокупностью прав вести взрослую жизнь, за которую боро-

лась юность, не всегда способная реализовать себя в ней. 

По словам И.В. Бестужева-Лада, молодежь – не столько воз-

растное понятие, сколько социальное и историческое.  

Молодость для многих людей – это и студенческая пора, и са-

моопределение, и начало профессиональной деятельности, и выбор 

спутника жизни, и начало семейной жизни, и поиск себя и т.д. 

В молодости может сохраняться гетерохронность развития, со-

гласно которой различные стороны личности развиваются независи-

мо. По мнению Л.С. Выготского, в отрочестве происходит несовпаде-

ние во времени трех сторон его развития: интеллектуального, соци-

ального и полового. Б.Г. Ананьев указывает на несовпадение во вре-

мени наступление зрелости человека как индивида  (физическая зре-
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лость), как личности (гражданская зрелость), как субъекта познания и 

труда (умственная зрелость и трудоспособность).  

В период молодости происходит известное выравнивание тем-

пов развития отдельных сторон личности. И, тем не менее, развитие 

будет преобладать в каком-то определенном направлении, что зависит 

от многих факторов: стиля и образа жизни, мировоззрения, жизнен-

ной позиции. 

Начало молодости воспринимается как положительное и ценное 

чувство, человек начинает строить будущее, ориентируясь на жиз-

ненную перспективу в целом. Молодой человек стремится к самовы-

ражению в социальной, профессиональной, эмоциональной, личност-

ной сферах. 

В молодости происходит осознание своих качеств, способно-

стей, знаний, интересов, идеалов, мотивов поведения: целостная 

оценка себя как чувствующего и мыслящего человека. 

Понятно, что этот период характерен конфликтностью, сложно-

стью взаимоотношений со  сверстниками, взрослыми, с социумом в 

целом. 

Как мы уже сказали, нас интересует проблема использования 

ресурса медиации в работе с молодежью. 

Механизмы карательной работы с конфликтующими сторонами, 

такие как разрешение конфликтов в судебном порядке, отнюдь не 

всегда являются эффективными. 
Особенно такая форма неблагоприятна в урегулировании отно-

шений в молодежной среде. Применение репрессивных мер по отно-

шению к молодым людям делает невозможным обеспечение специ-

альной защиты детей и молодежи от физической опасности и мораль-

ных травм, нарушает права молодых на социальную и юридическую 

помощь. Медиация (посредничество) является более гуманной и по-

тому более эффективной технологией работы – технологией восста-

новления отношений молодежи с социумом, с окружающей средой. 

Молодежь, в силу специфики своего социального положения, 

находится на пике социальных противоречий и конфликтов в любом 

современном обществе. Она осуществляет поиск собственной соци-

альной ниши, находится в процессе достижения собственного стату-

са. Типология этих конфликтов определяется спецификой сущност-
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ных характеристик молодежи как социально-демографической груп-

пы и ее ролью в общественном воспроизводстве. 

Первый тип специфически молодежных конфликтов связан с 

возрастным неравенством социального статуса молодежи и обуслов-

ленными им нарушениями в распределении материальных и духов-

ных благ, власти и престижа. 

Второй тип возникает, когда институты социализации переста-

ют обеспечивать цели и интересы молодежи в целом или отдельных 

ее групп. Источником данного типа конфликтов являются противоре-

чия между новыми нормативными структурами молодежного созна-

ния и существующими институциональными нормами; между инно-

вационной функцией молодежи и институциональными формами са-

мореализации; между стремлением молодежи к реализации социаль-

ных потребностей и существующими механизмами социальной регу-

ляции. 

Третий тип конфликтов в молодежной среде обусловлен при-

надлежностью молодежи к субкультурам различного типа, противо-

стоянию молодежных субкультур традиционной культуре, противо-

речию между различными субкультурами молодежи. В результате со-

циоструктурных изменений молодежь усваивает специфический 

набор ценностей, стандартов и образцов поведения, отличных от при-

нятых в мире взрослых. Возникает состояние напряженности, вы-

званное неприятием образа жизни и ценностей другого поколения.  

Формирование внутренних условий ответственного поведения 

входит составной частью в процесс развития и взросления. Иными 

словами, появление ответственности как механизма саморегуляции 

поведения и является одним из ключевых векторов возрастного раз-

вития. Отличие молодого человека от взрослого определяется, в част-

ности, степенью сформированности этого механизма. Само внедрение 

механизма медиации в работу с молодыми людьми фокусируется на 

интенсификации процесса формирования ответственного поведения. 

Медиации доступны эффективные, соответствующие социаль-

но-психологическим особенностям молодежи виды услуг. Посредник 

при работе с молодыми людьми учитывает знания о психологических 

механизмах их развития, и на этой основе выстраивает сотрудниче-

ство. 
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Медиация олицетворяет восстановительную работу в виде ком-

плекса мер, призванных минимизировать, насколько это возможно, 

последствия конфликтных ситуаций, помочь участникам восстано-

вить социальную справедливость. 

Медиация как социальная услуга является эффективным спосо-

бом восстановления «нормы взросления» и формирования социально-

ответственного поведения. Использование восстановительной медиа-

ции способствует снижению конфликтности в обществе и обеспечи-

вает воспитательное воздействие на молодежь. 

Нам важно не только пропагандировать необходимость включе-

ния медиатора в молодежную среду. В качестве учебно-

воспитательной цели мы определяем необходимость обучения моло-

дых людей основам медиации, умению использовать ресурсы медиа-

тивных практик в повседневной жизни молодого человека. 

 

Вопросы для повторения 

1. Что такое медиация, и на каких принципах она основывается?  

2. В чем заключаются цели медиации? 

3. При каких условиях мы можем сказать, что медиация возможна? 

4. Назовите преимущества медиации. 

5. В чем состоит главный признак медиации? 

 

Задания 

1. Сделайте кроссворд на тему «Медиация». 

2. Выступите с докладом на тему «Нужна ли медиация в межлич-

ностном общении?» 

3. Распишите основные принципы, на которых основывается медиа-

ция (добровольность, конфиденциальность, взаимоуважение, рав-

ноправие сторон, принятие, нейтральность и беспристрастность 

медиатора, прозрачность процедуры). 

 

Тест 

1. Медиация – это… 

А) Форма внесудебного разрешения споров с помощью третьей, 

нейтральной, беспристрастной стороны – медиатора (посредника). 

В) Участие в конфликте заинтересованного лица, который защи-

щает выбранную сторону. 
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С) дисциплина, изучающая закономерности зарождения, возник-

новения, развития, разрешения и завершения конфликтов любого 

уровня. 

2. Кого мы называем медиатором? 

А) Нейтральная, незаинтересованная в конфликте сторона, которая 

помогает выработать определенное соглашение по спору. 

В) Непосредственный участник конфликта. 

С) Человек, который защищает и отстаивает позицию выбранной 

стороны. 

3. Что является принципами медиации? 

А) Добровольность, взаимоуважение. 

В) Конфиденциальность, равноправие сторон. 

С) Принятие, нейтральность медиатора. 

D) Все перечисленные варианты ответов. 

4. Что можно отнести к преимуществам медиации? 

А) Медиация помогает сэкономить время, деньги и эмоциональ-

ные силы участников спора. 

В) Медиация позволяет участникам спора посмотреть в будущее и 

использовать свои творческие способности. 

С) Медиация ориентирована не столько на конфликт (выяснение, 

кто прав, а кто виноват) или на выигрыш, сколько на конструктив-

ный поиск решений. 

D) Все перечисленные варианты ответов. 

5. Когда медиация возможна? 

А) Имеют место сложные случаи, которые не могут быть разреше-

ны в интересах обеих сторон (либо могут быть разрешены неудо-

влетворительно) с помощью права с его бинарным конструктом 

«да/нет». 

В) Необходимо выработать всеобъемлющее генеральное решение, 

а правовой спор охватывает (или может охватить) лишь часть про-

блемы. 

С) Стороны предпочитают сохранить полную конфиденциаль-

ность, а судебные процессы, как правило, публичны. 

D) Все вышеперечисленные варианты ответов. 
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ГЛАВА II. ВОСПРИЯТИЕ ЧЕЛОВЕКА. ФИЛЬТРЫ ВОСПРИЯ-

ТИЯ И СТЕРЕОТИПЫ ПОВЕДЕНИЯ 

 

2.1 Восприятие: основные характеристики. Иллюзии восприятия 

 

Восприятие - психический процесс целостного отражения 

предметов и явлений внешней среды, непосредственно воздействую-

щих на органы чувств. Это осмысленный синтез разнообразных ощу-

щений, которые складываются в образ предмета или явления в ходе 

их активного отражения [24, 200]. 

Образ - субъективная форма объектов, создающаяся под воздей-

ствием установок, интересов и потребностей личности этого человека 

(субъекта). Образ, как обобщенное представление, способен регули-

ровать целенаправленное поведение человека. 

Основные характеристики восприятия: константность, це-

лостность, предметность, структурность, осмысленность, избиратель-

ность. 

Каналы восприятия: зрение, слух, кинестезия, обоняние, ося-

зание. 

Виды восприятия: восприятие предметов, восприятие времени, 

восприятие пространства, восприятие движений, восприятие отноше-

ний, восприятие человека. 

Нередко восприятие предметов бывает ошибочным. Ошибки 

(иллюзии) обнаруживаются в деятельности различных анализаторов. 

Иллюзии восприятия – это ложное или искажённое восприятие 

окружающей действительности, которое заставляет воспринимающе-

го испытывать чувственные впечатления, не соответствующие дей-

ствительности, и склоняет его к ошибочным суждениям об объекте 

восприятия [2]. Термин «искажённое» означает, что видимое (или 

слышимое, осязаемое) нами не соответствует объективной ситуации; 

искажение может быть устранено, например, при помощи измерения. 

В хорошо известной иллюзии Мюллера-Лайера две горизонтальные 

линии (или стрелы) равны по длине, но линия с расходящимися вовне 

наконечниками кажется длиннее. С учётом приведенного выше опре-

деления можно выделить два типа иллюзий: те, которые основывают-
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ся на определенных физических условиях, и те, которые обусловлены 

психологически.  

Примеры некоторых известных иллюзий. Органы чувств – это только 

ограниченные маленькие окошки, через которые мы воспринимаем 

мир [22]. 

 

 

Рис. 1. Иллюзия Мюллера-Лайера (Franz Muller-Lyer, 1889) 

 

Рис. 2. Иллюзия мерцающей решетки 

 

Рис. 3. Девушка или старушка изображены на рисунке 
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Рис. 4. Иллюзия Эббингауза. 

Восприятие человека человеком называется социальной пер-

цепцией. 

Социальная перцепция – это отражение информации о челове-

ке, плюс ее интерпретация, оценка и выбор способа поведения по от-

ношению к другому человеку, т. е. восприятие и понимание социаль-

ных объектов: людей, групп, явлений. 

Объем информации, поступающей из вне, в несколько раз 

больше объема, который способен воспринять человек, поэтому он 

вынужден ограничивать ее доступ, используя фильтры восприятия 

[6]. 

Фильтры восприятия – отдельные идеи, переживания, предпо-

чтения, убеждения, ценности, язык, которые формируют и влияют на 

наше мировоззрение. 

Фильтры восприятия и мышления делят информацию на значи-

мую и второстепенную. У всех людей они разные и по-разному иска-

жают реальность. Для эффективного общения важно знать фильтры, 

схожие для многих людей, и уметь их определять и учитывать в об-

щении [3]. 

Каждый из участников конфликта считает, что его описание си-

туации является правильным, верным и точно отражает то, что про-

исходит / происходило в реальности. 

Во время конфликтных ситуаций каждая из сторон пытается 

воздействовать на медиатора с целью «вербовки» его на свою сторо-

ну. Так как каждая из сторон конфликта считает, что ее видение ситу-

ации наиболее точно соответствует реальности. 

Реальность относительна, не пытайтесь найти у одной стороны 

конфликта всю полноту описания ситуации. Не ищите правых и ви-

новатых, их нет в конфликте, в котором вы участвуете как медиатор. 

Реальность??? Ни один человек не живет в реальности. 
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Рис. 5. Анатомия конфликта 

 

Иллюзия – это искаженное восприятие окружающего мира. Но с 

другой стороны, когда можно говорить, что наше восприятие искаже-

но, ведь каждый человек уникален. Каждый человек видит, чувствует 

и мыслит окружающий мир по-своему [22]. 

Однако в своем поведении мы руководствуемся тем, что наше 

восприятие верно. Восприятие помогает нам делать для себя опреде-

ленные выводы, которые помогают нам принимать решения и совер-

шать поступки. И такое различное восприятие нередко бывает причи-

ной конфликтов. Таким образом, устранение конфликтов как таковых, 

сводится к одному вопросу: Чья правда истинна? 

Наши восприятия становятся иллюзиями, когда кто-то другой 

считает, что они неправильно отражают действительность.  
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Таким образом, в типичный конфликт между двумя или не-

скольким людьми заключаются в несовпадении восприятия некой 

правды, которая у каждого своя. Поэтому конфликты, как правило, 

длятся до тех пор, пока, как минимум, не станет ясно кто прав. Одна-

ко ваши попытки привлечь на свою сторону мнение большинства по 

данному вопросу редко способны убедить Другого признать вашу 

точку зрения. 

Иллюзии присущи всем людям.  

 

Основные иллюзии, провоцирующие конфликты [9]: 

 Иллюзия Выигрыш-Проигрыш; 

 Иллюзия Плохой человек; 

 Иллюзия Камень преткновения. 

 

1. Иллюзия Выигрыша-Проигрыша 

Если сформулировать эту иллюзию кратко, то она будет звучать 

так, что в любом конфликте побеждает лишь один, потому что наши 

потребности абсолютно не совместимы. 

Ключевым заблуждением данной иллюзии является ощущение 

неизбежность. Неизбежность того, что в результате конфликта один 

его участник выиграет, а другой проиграет. 

На самом деле выход из конфликта, спровоцированного такой 

иллюзией, заключается в том, что существует альтернативный вари-

ант, в результате которого выигрывают обе стороны. 

2. Иллюзия Плохого человека 

Эта иллюзия заключается в том, что, как правило, считают, что 

конфликт с другим является следствием глупости, грубости, некомпе-

тентности, неправильности оппонента (Другого). Считается, что кон-

фликт, в котором оказались (как бы по вине перечисленных качеств 

Другого), может быть исчерпан только в том случае, если другой при-

знает свои недостатки и исправит их. И когда такие разногласия с 

Другим возникают постоянно и с трудом преодолеваются, негативное 

отношение к Другому лишь укрепляется и кажется истинным. В со-

знании отпечатывается целый набор всевозможных ярлыков, которые 

навешивается на Другого. По иллюзорному мнению, он зол, не воспи-

тан, груб, нагл, … и так далее [9].  



21 
 

Перекладывая вину за конфликт на Другого, тем самым, полно-

стью снимается всякую ответственность за конфликт. 

Каждый участник конфликта уверен, что именно оппонент об-

ладает полным набором недостатков и является причиной конфлик-

та. 

И такая обоюдность одной и той же иллюзии намекает на то, что 

взаимные предположения о сумасшествии или извращенности каждо-

го из оппонентов конфликта не имеют, на самом деле, под собой ни-

каких оснований. 

Таким образом, переговоры или межличностные отношения, ос-

нованные на взаимных иллюзиях Плохого человека, не приводят к 

разрешению конфликта. 

Таким образом, иллюзия Плохого человека есть не что иное, как 

заблуждение относительно того, что поведение Другого объясняется 

изъянами и недостатками его натуры. 

3. Иллюзия Камня преткновения 

Еще одной иллюзией, которая вызывает и лишь подогревает 

конфликты, является иллюзия камня преткновения, заключающаяся в 

заблуждении относительно того, что разногласия между конфликту-

ющими непримиримы и соглашение невозможно в принципе. 

Когда возникают разногласия, то примирение или сотрудниче-

ство просто необходимы для дальнейшего совместного сосущество-

вания. Однако в таких конфликтных ситуациях, нередко возникают 

особенно досадные искажения в обоюдном восприятии действитель-

ности. И тогда кажется, что различия в точках зрения столь различны, 

что примирение невозможно, в принципе. 

Иллюзии Камня преткновения совершенно блокируют дальней-

шее общение и приводят к тому, что конфликтующие Стороны замы-

каются в себе и обижаются друг на друга и т.д. Когда ситуация стано-

вится особенно невыносимой, возникает сильнейший соблазн разре-

шить конфликт, либо полностью уклонившись от него, либо сломить 

сопротивление Другого. Но такое поведение абсолютно не способно 

разрешить конфликт для взаимного удовольствия, но напротив спо-

собно лишь разжечь его еще ярче [9, 19-26]. 

Три правила, уменьшающие искажение восприятия человека: 

1. Разные люди, воспринимая одни и те же сигналы, интер-

претируют их по-разному. 
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2. Люди, которые считают свои интерпретации наиболее 

точно отражающими реальность, обычно встречают сопротивление в 

общении. 

3. Люди, позволяющие своим интересам, эмоциям и потреб-

ностям контролировать своё восприятие, могут пропустить важные 

сообщения от других людей. 

Стойкие, часто повторяющиеся у многих людей, оценки инфор-

мации о другом человеке, искажающие её и ведущие к определенным 

стереотипам поведения, называются эффектами межличностного 

восприятия. 

 

Вопросы для повторения 

1. В чем заключается процесс восприятия? 

2. Какие основные характеристики принято выделять у восприятия? 

3. Перечислите, что мы можем отнести к каналам восприятия. 

4. Какие существуют виды восприятия? 

5. Что принято называть «социальной перцепцией»? В чем её осо-

бенность? 

6. Дайте определение понятия «иллюзия восприятия»? 

7. Какие выделяют основные иллюзии, провоцирующие конфликты? 

Кратко охарактеризуйте каждую из них. 

8. Какие выделяют правила, уменьшающие искажение восприятия 

человека? 

9. Что принято называть «эффектами межличностного восприятия»? 

 

Задания 

1. Используя дополнительную литературу, сравните несколько опре-

делений понятия «восприятие» разных авторов, выделяя в них 

схожие и различные признаки. 

2. Дайте письменно определения следующих понятий (указывая ис-

точник информации): восприятие предметов; восприятие времени; 

восприятие пространства; восприятие движений; восприятие от-

ношений; восприятие человека. 

3. Подготовьте доклад на тему «Иллюзии в нашей жизни». 

 

Тест 

1. Восприятие – это… 
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А) Психический процесс целостного отражения предметов и явлений 

внешней среды, непосредственно воздействующих на органы чувств. 

В) Простейший психический процесс, представляющий собой психи-

ческое отражение отдельных свойств и состояний внешней среды, 

возникающее при непосредственном воздействии на органы чувств. 

С) Психическое свойство целостного отражения предметов и явлений 

внешней среды, непосредственно воздействующих на органы чувств 

2. Что мы относим к визуальному каналу восприятия? 

А) Зрение. 

Б) Слух. 

С) Обоняние. 

3. Что такое «иллюзия восприятия»? 

А) Это просто обман чувств. 

В) Это ложное или искажённое восприятие окружающей действи-

тельности, которое заставляет воспринимающего испытывать чув-

ственные впечатления, не соответствующие действительности, и 

склоняет его к ошибочным суждениям об объекте восприятия. 

С) Объективное восприятие реальных объектов окружающего мира. 

4. Восприятие человека человеком это… 

А) Социальная перцепция. 

В) Зрительная перцепция. 

С) Слуховая перцепция. 

5. В чем заключается роль фильтров восприятия? 

А) Ограничивают воспринимаемую информацию из мира согласно 

внутренним настройкам и предпочтениям человека. 

В) Отсеивают всю информацию в определенных ситуациях. 

С) Искажают информацию, полученную из окружающего мира. 

6. На чем основывается аудиальный канал восприятия? 

А) С опорой на зрение. 

В) С опорой на осязание. 

С) С опорой на слух. 

7. Что мы относим к кинестетическому каналу восприятия? 

А) Зрение. 

В) Осязание. 

С) Слух. 

8. Найдите лишнее 

А) Иллюзия Выигрыш-Проигрыш. 
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В) Иллюзия Плохой человек. 

С) Иллюзия Камень преткновения. 

D) Иллюзия Эббингауза. 

9. В чем заключается иллюзия выигрыша-проигрыша? 

А) В любом конфликте побеждает лишь один, потому что наши по-

требности абсолютно не совместимы. 

В) Каждый участник конфликта уверен, что именно оппонент облада-

ет полным набором недостатков и является причиной конфликта. 

С) Разногласия между конфликтующими непримиримы и соглашение 

невозможно в принципе. 

10. Найдите ложное утверждение 

А) Разные люди, воспринимая одни и те же сигналы, интерпретируют 

их одинаково. 

В) Люди, которые считают свои интерпретации наиболее точно отра-

жающими реальность, обычно встречают сопротивление в общении. 

С) Люди, позволяющие своим интересам, эмоциям и потребностям 

контролировать своё восприятие, могут пропустить важные сообще-

ния от других людей. 

11. Стойкие, часто повторяющиеся у многих людей, оценки ин-

формации о другом человеке, искажающие её и ведущие к опреде-

ленным стереотипам поведения, называются… 

А) Эффектами межличностного восприятия. 

В) Эффектами личного ощущения. 

С) Эффектами иллюзии. 

 

2.2. Основные эффекты восприятия 

 

Эффект ореола – воспринимающий склонен преувеличивать 

какое-то достоинство личности партнера и переносить благоприятное 

впечатление о каком-то одном качестве на всю личность в целом. 

Эффект первого впечатления и новизны – если человек незна-

ком, то наиболее значимой становится первая информация, получен-

ная о нем. 

Эффект проекции – воспринимающий склонен приписывать 

другому человеку собственные негативные качества, хотя они могут 

отсутствовать у оцениваемого человека. 
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Эффект самооценки – полнота и характер оценки другого че-

ловека зависят от степени уверенности в себе оценивающего. Если 

человек уверен, что его оценка соответствует действительности, то он 

не заинтересован в обратной связи, что может привести к возникно-

вению противоречий с партнёром. 

Эффект края – первая и последняя части информации от чело-

века обычно оцениваются воспринимающим как наиболее значимые 

[24, с.236-239]. 

Отслеживание и «очищение» общения от эффектов воспри-

ятия: 

1. Внимательное слушание собеседника без оценки; 

2. Задавание уточняющих вопросов без оценки 

3. Давать оценку, «очистив» информацию от своих эффектов вос-

приятия. 

При восприятии человека мы ориентируемся ещё и на социаль-

ные стереотипы. 

Социальные стереотипы – это устойчивые представления о 

людях или явлениях, свойственные представителям той или иной 

группы. Они помогают нам обобщать информацию, упрощать и де-

лать более понятной для себя картину мира [30]. 

Основные стереотипы: пола, возраста, расы, национальности, 

профессии, внешности. 

Проблемы и конфликты в отношениях возникают тогда, когда 

стереотипы оказываются чрезмерно обобщенными или неверными. 

Опасны: 

Чрезмерная обобщенность – сильное преувеличение небольших 

различий или небольшого сходства. 

Единичная яркая информация – укрепляет и искажает стереотип 

быстрее и сильнее, чем большое количество менее яркой информа-

ции, и легко переносится на большую группу. 

 

Вопросы для повторения 

1. Перечислите основные эффекты восприятия. 

2. В чем заключается «эффект ореола»? 

3. Охарактеризуйте «эффект первого впечатления и новизны». 

4. Дайте определение «эффект проекции». 

5. В чем заключается «эффект самооценки»? 
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6. Что такое «эффект края»? 

7. Что мы понимаем под социальными стереотипами и для чего они 

нам нужны? 

8. Чем опасна чрезмерная обобщенность? 

9. Что такое «единичная яркая информация»? 

 

Задания 

1. Приведите примеры из художественной литературы, либо из лич-

ной жизни ситуацию эффекта восприятия (любого, 2-4 примера). 

2. Обобщите и систематизируйте весь материал, представив его в ви-

де схем. 

3. Подготовьте сообщение на тему: «Роль социальных стереотипов в 

нашей жизни». 

Тест 

1. Исключите лишнее 

А) Эффект ореола. 

В) Эффект самооценки. 

С) Эффект проекции.  

D) Эффект дежавю. 

2. Что понимается под «эффектом ореола»? 

А) Воспринимающий склонен преувеличивать какое-то достоинство 

личности партнера и переносить благоприятное впечатление о каком-

то одном качестве на всю личность в целом. 

В) Воспринимающий склонен приписывать другому человеку соб-

ственные негативные качества, хотя они могут отсутствовать у оце-

ниваемого человека. 

С) Первая и последняя части информации от человека обычно оцени-

ваются воспринимающим как наиболее значимые. 

3. Как характеризуют эффект самооценки? 

А) Полнота и характер оценки другого человека зависят от степени 

уверенности в себе оценивающего. 

В) Если человек незнаком, то наиболее значимой становится первая 

информация, полученная о нем. 

С) Полнота и характер оценки другого человека НЕ зависят от степе-

ни уверенности в себе оценивающего. 

4. Что относится к эффекту проекции? 
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А) Воспринимающий склонен преувеличивать какое-то достоинство 

личности партнера и переносить благоприятное впечатление о каком-

то одном качестве на всю личность в целом. 

В) Воспринимающий склонен приписывать другому человеку соб-

ственные негативные качества, хотя они могут отсутствовать у оце-

ниваемого человека. 

С) Первая и последняя части информации от человека обычно оцени-

ваются воспринимающим как наиболее значимые. 

5. Что понимается под эффектом края? 

А) Первая и последняя части информации от человека обычно оцени-

ваются воспринимающим как наиболее значимые. 

В) Воспринимающий склонен преувеличивать какое-то достоинство 

личности партнера и переносить благоприятное впечатление о каком-

то одном качестве на всю личность в целом. 

С) Воспринимающий склонен приписывать другому человеку соб-

ственные негативные качества, хотя они могут отсутствовать у оце-

ниваемого человека. 

6. Охарактеризуйте эффект первого впечатления и новизны. 

А) Если человек незнаком, то наиболее значимой становится первая 

информация, полученная о нем. 

В) Первая и последняя части информации от человека обычно оцени-

ваются воспринимающим как наиболее значимые. 

С) Полнота и характер оценки другого человека зависят от степени 

уверенности в себе оценивающего. 

7. Социальные стереотипы – это… 

А) Устойчивые представления о людях или явлениях, свойственные 

представителям той или иной группы. 

В) Неустойчивые представления о людях или явлениях, свойственные 

представителям той или иной группы. 

С) Схематический, стандартизированный образ или представление о 

социальном явлении или объекте, обычно эмоционально окрашенные, 

которые не обладают большой устойчивостью. 

8. Что относится к социальным стереотипам? 

А) Пол. 

В) Возраст. 

С) Национальность. 

D) Все перечисленные варианты. 
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9. Когда возникают конфликты и проблемы в отношениях? 

А) Когда стереотипы оказываются чрезмерно обобщенными или не-

верными. 

В) Когда стереотипы не оказываются чрезмерно обобщенными или 

неверными. 

С) Когда стереотипы отсутствуют.  

10. Что такое чрезмерная обобщенность? 

А) Сильное преувеличение небольших различий или небольшого 

сходства. 

В) Отсутствие преувеличения небольших различий или небольшого 

сходства. 

 

2.3. Типология собеседников по особенностям восприятия. Репре-

зентативные системы человека и методы их выявления 

 

Репрезентативными системами (модальностями) в НЛП 

называют способы хранения информации человеком – то есть, какое 

именно внутреннее представление в памяти она имеет. Все знания об 

окружающем мире поступают нам от наших чувств, поэтому мы ко-

дируем и храним наш опыт в разных модальностях – визуальной, 

аудиальной, кинестетической, то есть, в виде картинок, звуков, ощу-

щений. 

На эти чувства приходится большая часть поступающей инфор-

мации. Кроме того, в НЛП еще иногда рассматривают системы, хра-

нящие информацию о вкусовых ощущениях (густаторная система) и 

запахах (олфакторная) [13]. 

Ведущая репрезентативная система 

Хотя человек воспринимает и хранит информацию, поступаю-

щую от всех органов чувств, но, как правило, каждый из нас пользу-

ется какой-то системой чаще и интенсивнее, чем другими. Такую си-

стему называют ведущей репрезентативной системой человека. 

Каждый человек воспринимает мир по-своему. В основе его 

восприятия лежит тот или иной канал поступления информации: ви-

зуальный (зрительный), аудиальный (слуховой), кинестетический (те-

лесный).  
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Репрезентативные системы – это те пути, по которым мы по-

лучаем и храним информацию в своем мозге. Визуальная, аудиальная 

и кинестетическая репрезентативные системы первичны для западной 

культуры. Мы используем всех их постоянно, хотя и осознаем их не в 

равной степени, отдавая предпочтения одним, и «забывая» о других 

[12]. 

Есть ведущие системы, которыми мы пользуемся чаще всего для 

обработки информации. Так, многие люди думают в основном кар-

тинками, как бы прокручивая фильм у себя в голове. Другие находят 

это трудным, и предпочитают вести внутренний диалог. Третьи будут 

предпочитать основывать свои действия на внутренних ощущениях 

по отношению к возникшей ситуации («греет душу» или нет, «цепля-

ет»). 

Поэтому разные люди становятся более успешными в решении 

отдельных задач, в зависимости от того, какова специфика этой зада-

чи. Например, у музыканта аудиальный канал восприятия будет явно 

более развит, а спортсмену необходимо развивать кинестетический 

канал. Архитектор же, в силу своей профессии, предпочитает мыс-

лить образами. 

Людей, которые в равной степени владеют всеми каналами вос-

приятия и обработки информации и могут использовать их по своему 

усмотрению, очень мало. Хотя репрезентативные системы не являют-

ся взаимоисключающими, в основном, у человека есть один ведущий 

канал восприятия, обработки и хранения информации, второй – вспо-

могательный, третий – наименее развитый. 

Существует целый ряд индикаторов, которые могут помочь 

определить, какой способ обработки информации является ведущий: 

поведение (дыхание, скорость речи), глазные сигналы доступа, речь 

(слова и выражения).  

Поведенческие характеристики [16]: 

Визуал: говорит быстрее, громче и более высоким тоном, т.к. 

образы возникают в голове быстро и человеку приходится говорить 

быстро, чтобы за ними успевать. Дыхание верхнее и более поверх-

ностное. Часто наблюдается повышенное напряжение мускулатуры, в 

частности, в плечах, голова поднята высоко, а лицо бледнее обычно-

го. Жесты также «высокие», находятся на уровне лица. Важно видеть 

собеседника, поэтому важен контакт глаз. Может увеличивать ди-

http://psyholog-praktik.ru/?p=228


30 
 

станцию, чтобы «охватить» взглядом собеседника. В речи употреб-

ляют слова соответствующей модальности: я вижу, что вы говорите, у 

меня в голове прояснилось и т. д. 

Аудиал: дышит всей грудью. Часто возникают мелкие ритмиче-

ские движения тела, а тон голоса чистый, резонирующий и вибриру-

ющий, мелодичный. Голова балансирует на плечах или слегка накло-

нена к одному из них, как бы прислушиваясь к чему-то. Люди, кото-

рые разговаривают сами с собой, будут часто склонять голову в одну 

сторону, подпирая её рукой или кулаком (телефонная поза). Некото-

рые люди повторяют то, что они услышали в такт своему дыханию. 

Часто не смотрит в глаза, т.к. вслушивается в слова. Жесты в основ-

ном находятся на уровне груди, выше талии, движения средней широ-

ты. В лексике присутствуют такие слова как, мне созвучно это, про-

пустил мимо ушей и т. п.. 

Кинестетик: характерно глубокое низкое дыхание внизу живо-

та, часто сопровождающееся мускульным расслаблением. С низким 

положением головы связан голос низкой тональности, богатый обер-

тонами. Предпочитает говорить медленно, с длинными паузами. Же-

сты также «низкорасположенные», т.е. жестикуляция преимуще-

ственно происходит ниже уровня талии. Движения крупные, разма-

шистые, свободные, тело расслаблено. Старается подойти ближе к со-

беседнику, прикоснуться к нему. Часто употребляет слова типа я по-

чувствовал, ощутил, руки чешутся и т.д. 

В последнее время стали выделять еще один тип людей. 

Дигитал: Название этого типа происходит от английского 

«digital» – число. Характерно неглубокое, поверхностное дыхание, 

движения механические, заученные, роботообразные, голос также су-

хой, монотонный, лишенный эмоциональных оттенков. Такие люди 

предпочитают сенсорно-неопределенные слова и выражения, несущие 

только сухую информацию, лишенную субъективной эмоциональной 

окраски. В речи они используют слова, сигнализирующие о понима-

нии, о принятии информации «понятно», «интересно», «знаю», «я по-

думаю» и т.п., часто оперируют цифрами. Для них самым важным яв-

ляется внутренний диалог. 

Помимо вышеперечисленных телесных проявлений, существу-

ют также ключи, которые позволяют прямо и четко определить, каков 
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ход мыслей человека в данный момент времени. Эти ключи называю-

ся глазными сигналами доступа. 

В зависимости от направления движений глаз, которые, как из-

вестно напрямую связаны с деятельностью мозга, можно определить 

какой системой восприятия пользуется человек для обработки ин-

формации, а также то, он припоминает что-то или все же придумыва-

ет. 

Ниже представлено краткое описание глазных сигналов досту-

па. 

 Глаза перемещаются вверх и влево (по отношению к человеку) – 

визуализация из прошлого опыта. 

 Вверх и вправо – конструирование зрительного образа. 

 По горизонтали влево – припоминание звуков. 

 По горизонтали вправо – конструирование звуков. 

 Вниз вправо – доступ к ощущениям. 

 Вниз влево – внутренний диалог. 

 Расфокусированный взгляд прямо перед собой — визуализация. 

 
Рис. 6. Глазные сигналы доступа 

Кроме сигналов глаз, которые часто отражают ход мыслей чело-

века, его ведущую репрезентативную систему можно определить по 

наиболее часто употребляемым им в речи словам и выражениям. Ни-

же представлен краткий перечень ориентировочных слов и выраже-

http://psyholog-praktik.ru/?p=228
http://psyholog-praktik.ru/wp-content/uploads/2012/03/glazki.jpg
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ний, которые могут быть использованы представителями разных мо-

дальностей [12]. 

Примеры сенсорно-определённых слов и выражений. Слова характер-

ные для каждого типа (модальности): 

Визуальные: смотреть, картина, фокус, воображение, прозрение, 

сцена, слепой, визуализировать, перспектива, блестеть, отражать, 

прояснять, рассматривать, глаз, фокусировать, предвидеть, иллюзия, 

иллюстрировать, замечать, вид, взгляд, точка зрения, показывать, по-

явиться, анонс, видеть, обзор, обозрение, зрение, зрелище, наблюдать, 

неясный, тёмный. 

Аудиальные: говорить, акцентировать, рифма, громкий, тон, ре-

зонировать, звук, монотонный, глухой, звонок, спрашивать, ударение, 

внятный, слышать, дискуссия, заявлять, делать замечание, слушать, 

звенеть, замолчать, неразговорчивый, вокальный, звучать, голос, го-

ворит, тишина, диссонанс, созвучный, гармоничный, пронзительный, 

тихий, немой. 

Кинестетические: хватать, вручать, контактировать. Толкать, 

тереть, жёсткий, холодный, шершавый, взяться, сдавить, взять, 

напрячься, осязаемый, ощутимый, Напряжение, твёрдый, мягкий, 

нежный, зажимать, держать, задевать, сносить, тяжёлый, гладкий. 

Нейтральные: решать, думать, помнить, знать, медитировать, 

понимать, намереваться, осознавать, оценивать, учить, мотивировать. 

Изменять, сознательный, относиться. 

Обонятельные: душистый, ароматный, дымный, спёртый, све-

жий, благоухающий, вонючий. 

Вкусовые: кислый, солёный, сладкий, вкусный, сочный, при-

вкус, горький. 

Визуальные выражения: 

 я вижу, что Вы имеете в виду; 

 я внимательно рассматриваю эту идею 

 мы смотрим глаза в глаза 

 я имею смутное представление 

 у него слепое пятно 

 покажите мне, что Вы имеете в виду 

 Вы посмотрите на это – и рассмеётесь 

 это прольёт немного света на существо вопроса 

 он смотрит на жизнь сквозь розовые очки 
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 это прояснилось для меня 

 без тени сомнения 

 смотреть скептически 

 будущее выглядит светлым 

 решение возникло перед его глазами 

 приятное зрелище 

Аудиальные выражения: 

 на той же длине волны 

 жить в гармонии 

 говорить на тарабарском языке 

 пропускать мимо ушей 

 звонить в колокол 

 задавать тон 

 слово за слово 

 неслыханный 

 ясно выраженный 

 давать аудиенцию 

 держать язык за зубами 

 манера говорить громко и отчётливо 

Кинестетические выражения: 

 я связался с вами 

 я ухватил эту идею 

 задержаться на секунду 

 я своей печёнкой чувствую это 

 человек с холодным сердцем 

 хладнокровный человек 

 толстокожий 

 руки чешутся 

 пальцем не тронуть 

 палец о палец не ударил 

 твёрдое основание 

 загореться желанием 

 не хватать звёзд с неба 

 плавно регулировать 

Обонятельные и вкусовые выражения: 

 чуять недоброе 
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 горькая пилюля 

 вкус к хорошей жизни 

 слащавый человек 

 кислая мина 

Данные слова и выражения можно использовать не только для 

определения ведущей репрезентативной системы человека, но и для 

подстройки к нему. Используя слова соответствующей модальности, 

можно создать впечатление у собеседника, что его хорошо понимают, 

а говорящему можно доверять, ощущение, типа «что ни слово, то 

правда». Любая мысль, «переведенная» на язык ведущей модально-

сти, будет восприниматься человеком легче и встречать меньше со-

противления с его стороны [5]. 

Способы подстройки к клиенту 

Модель мира человека, его индивидуальность во многом рас-

крывается в его поведении, общении, речи, мимике, позах и жестах. 

Подстройка - это копирование поведения другого человека, для того 

чтобы повысить его бессознательное доверие к вам. Подстройка поз-

воляет установить контакт с человеком на основании его модели ми-

ра, а не путем навязывания ему своей [5]. 

Чтобы вам доверяли и вас понимали, общайтесь с клиентом на 

его «языке» во всех его проявлениях. 

Подстраиваясь к человеку, вы: 

 можете лучше его понять, «почувствовать» его эмоциональное со-

стояние, войти в эмоциональный резонанс с ним; 

 показываете подсознанию этого человека, что вы его понимаете, 

что вы для него «свой» и вам можно доверять. 

Процесс подстройки можно разделить на подстройку к языку 

тела и подстройку к речи. 

Подстройка к языку тела. 

Эмоциональное состояние человека, его отношение к собствен-

ному пониманию ваших слов, ситуации, а также его отношение к соб-

ственным мыслям, так или иначе, отражаются в языке тела (в позе, 

жестах, мимике) и речи человека. А так как 2/3 объема информации 

человек получает невербально, (а соответственно столько же и вы со-

общаете невербально, хотите вы того или нет) то эта область заслу-

живает особого внимания [18]. 
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Подстройка к языку тела включает в себя отражение: позы чело-

века, жестов (в вашу очередь говорить), движений (особенно кивание 

головой). 

Подстройка к речи. 

Сознание человека в большей степени обращено на понимание 

речи собеседника. Слова передают «официальный смысл» послания. 

Речь является отражением модели мира человека. Поэтому, подстраи-

ваясь к речи партнера, особенно к ее содержанию, вы подстраиваетесь 

и к модели мира данного человека. Человеку всегда легче понимать 

речь, которая более похожа на его собственную. 

Подстройка к речи включает: подстройку к темпу и ритму речи, 

подстройку к голосу (громкость, интонации), подстройку к содержа-

нию (использование в собственной речи ключевых слов собеседника, 

повторение окончания фраз), подстройку по модальностям (см. Ре-

презентативные системы). 

 

Вопросы для повторения 

1. Что называют репрезентативными системами (модальностями)? 

2. В чем особенное отличие ведущей репрезентативной системы че-

ловека? 

3. Назовите основные поведенческие характеристики визуала. 

4. В чем состоят особенности поведения аудиала? 

5. Как  ведут себя кинестетики? 

6. Какие телесные проявления характерны для дигаталов? 

7. Перечислите слова и выражения, характерные для каждого типа 

(модальности)? 

8. Что значит понятие «подстройка к клиенту»? 

9. Какие включает в себя отражения подстройка к языку тела? 

10. Что включает в себя подстройка к речи? 

 

Задания 

1. Почитайте дополнительную литературу и выделите, что разные 

авторы еще говорят про аудиалов, визуалов и т.д.  

2. Подготовьте кроссворд на эту тему. 

3. Подготовьте презентацию о любой репрезентативной системы. 

 

Тест 
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1. Репрезентативные системы – это… 

А) Это те пути, по которым мы получаем и храним информацию в 

своем мозге. 

В) Это те пути, по которым мы получаем, но не храним информацию 

в своем мозге. 

2. Какие системы мы относим к репрезентативным? 

А) Визуальная. 

В) Аудиальная. 

С) Кинестетическая. 

D) Все вышеперечисленные варианты ответов. 

3. Что не относится к поведенческим характеристикам визуала? 

А) Говорит быстрее, громче и более высоким тоном. 

В) Тон голоса чистый, резонирующий и вибрирующий, мелодичный. 

С) Часто наблюдается повышенное напряжение мускулатуры, в част-

ности, в плечах, голова поднята высоко, а лицо бледнее обычного. 

4. Что не относится к поведенческим характеристикам аудиала? 

А) Голова балансирует на плечах или слегка наклонена к одному из 

них, как бы прислушиваясь к чему-то. 

В) Предпочитает говорить медленно, с длинными паузами. 

С) Тон голоса чистый, резонирующий и вибрирующий, мелодичный. 

5. Что относится к поведенческим характеристикам кинестетика? 

А) Движения крупные, размашистые, свободные, тело расслаблено. 

В) Характерно неглубокое, поверхностное дыхание, движения меха-

нические, заученные. 

С) Часто не смотрит в глаза, т.к. вслушивается в слова. 

6. Какие поведенческие характеристики отличают дигитала?  

А) Характерно неглубокое, поверхностное дыхание, движения меха-

нические, заученные, роботообразные, голос также сухой, монотон-

ный, лишенный эмоциональных оттенков. 

В) Часто возникают мелкие ритмические движения тела, а тон голоса 

чистый, резонирующий и вибрирующий, мелодичный. 

С) Говорит быстрее, громче и более высоким тоном. Дыхание верхнее 

и более поверхностное. 

7. Подстройка к клиенту – это… 

А) Это способ обрести доверие у человека любыми путями. 

В) Это установка контакта с человеком не на основании его модели 

мира, а путем навязывания ему своей. 



37 
 

С) Это копирование поведения другого человека, для того чтобы по-

высить его бессознательное доверие к вам. 

8. Подстройка к языку тела включает в себя отражение… 

А) Позы человека. 

В) Жестов. 

С) Движений. 

D) Все вышеперечисленное. 

9. Подстройка к речи НЕ включает… 

А) Подстройку к темпу и ритму речи. 

В) Подстройка к голосу (громкость, интонации). 

С) Подстройка по жестам. 

10. Подстраиваясь к человеку, вы… 

А) Тяжелее понимаете человека, не можете «почувствовать» его 

эмоциональное состояние, войти в эмоциональный резонанс с ним.  

В) Показываете подсознанию этого человека, что вы его пони-

маете, что вы для него «свой» и вам можно доверять. 

С) Теряете свою индивидуальность. 
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ГЛАВА III. КОММУНИКАЦИЯ В МЕДИАЦИИ 

 

3.1. Коммуникация как обмен информацией 

 

Коммуникация – процесс двустороннего обмена информацией, ве-

дущей ко взаимному пониманию. «Коммуникация» в переводе с латыни 

означает «общее, разделяемое со всеми». Если не достигается взаимопо-

нимание, то коммуникация не состоялась. Чтобы убедиться в успехе 

коммуникации, необходимо иметь обратную связь о том, как люди вас 

поняли, как они воспринимают вас, как относятся к проблеме [17]. 

Коммуникация – это акт и процесс установления контактов 

между субъектами взаимодействия посредством выработки общего 

смысла передаваемой и воспринимаемой информации. Действия, це-

лью которых является смысловое восприятие, называют коммуника-

тивными. Главной задачей межличностной коммуникации выступает 

достижение социальной общности. При этом индивидуальность и 

уникальность каждого субъекта взаимодействия сохраняются. 

Коммуникация выступает как особая функция общения. Она 

проявляется в передаче и принятии информации. Эта функция играет 

важную роль в межличностных отношениях, поскольку информаци-

онные процессы в современном мире определяют значительную часть 

жизнедеятельности человека. Человек, передающий информацию, 

называется коммуникатором, человек, воспринимающий ее, – реци-

пиентом. Вполне понятно, что в процессе взаимодействия коммуни-

катор и реципиент меняются местами, поскольку функции передачи и 

восприятия информации переходят от одного к другому [13]. 

Коммуникативная компетентность – способность устанавливать 

и поддерживать необходимые контакты с другими людьми. Для эф-

фективной коммуникации характерно: достижение взаимопонимания 

партнеров, лучшее понимание ситуации и предмета общения (дости-

жение большей определенности в понимании ситуации способствует 

разрешению проблем, обеспечивает достижение целей с оптималь-

ным расходованием ресурсов) [6].  

Коммуникативная компетентность рассматривается как си-

стема внутренних ресурсов, необходимых для построения эффективной 

коммуникации в определенном круге ситуаций межличностного взаи-

модействия. 
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Причинами плохой коммуникации могут быть [1]: 

 стереотипы – упрощенные мнения относительно отдельных лиц 

или ситуаций, в результате нет объективного анализа и понимания 

людей, ситуаций, проблем; 

 «предвзятые представления» – склонность отвергать все, что про-

тиворечит собственным взглядам, что ново, необычно («Мы верим 

тому, чему хотим верить»). Мы редко осознаем, что толкование 

событий другим человеком столь же законно, как и наше соб-

ственное; 

 плохие отношения между людьми, поскольку если отношение че-

ловека враждебное, то трудно его убедить в справедливости ваше-

го взгляда; 

 отсутствие внимания и интереса собеседника, а интерес возникает, 

когда человек осознает значение информации для себя (с помо-

щью этой информации можно получить желаемое или предупре-

дить нежелательное развитие событий); 

 пренебрежение фактами, т. е. привычка делать выводы-

заключения при отсутствии достаточного числа фактов; 

 ошибки в построении высказываний: неправильный выбор слов, 

сложность сообщения, слабая убедительность, нелогичность и т. 

п.; 

 неверный выбор стратегии и тактики общения. 

 

Вопросы для повторения 

1. Что такое «коммуникация»?  

2. Какие действия называют коммуникативными?  

3. Какого человека мы можем назвать коммуникатором, а какого ре-

ципиентом?  

4. Чем характеризуется коммуникативная компетентность? 

5. Перечислите причины плохой коммуникации. 

 

Задания 

1. Почитайте дополнительную научную литературу и выделите, ка-

кие еще существуют способы или приемы для выработки комму-

никативной компетентности. 

2. Составьте кроссворд на эту тему. 
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3. Проиграйте ситуацию, в которой вы являетесь хорошим коммуни-

катором (используя все приемы коммуникативной компетентно-

сти). 

 

Тест 

1. Коммуникация – это… 

А) Процесс двустороннего обмена информацией, ведущей ко взаим-

ному пониманию. 

В) Обмен информацией между людьми, которая не всегда ведет к 

взаимному пониманию. 

С) Простое общение. 

2. Человек, передающий информацию, называется… 

А) Реципиент. 

В) Коммуникатор. 

3. Человек, который воспринимает информацию, называется… 

А) Реципиент. 

В) Коммуникатор. 

4. Коммуникативная компетенция – это… 

А) Способность устанавливать и поддерживать необходимые контак-

ты с другими людьми. 

В) Навык общения. 

С) Умение предотвращать конфликты. 

5. Причинами плохой коммуникации могут быть. 

А) Стереотипы. 

В) Плохие отношения между людьми. 

С) Отсутствие внимания и интереса собеседника. 

D) Все перечисленные варианты ответов. 

6. Что является главной задачей межличностной коммуникации? 

А) Достижение социальной общности. 

В) Общение между людьми. 

С) Предотвращение конфликтов между людьми. 

 

3.2. Вербальные и невербальные средства общения 

 

Существуют разные знаковые системы. Коммуникация делится 

на вербальную и невербальную. 
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Общение, будучи сложным социально-психологическим процес-

сом взаимопонимания между людьми, осуществляется последую-

щим основным каналам: речевой (вербальный – от латинского слова 

устный, словесный) и неречевой (невербальный) каналы общения. 

Речь как средство общения одновременно выступает и как источник 

информации, и как способ воздействия на собеседника. 

В структуру речевого общения входят[1]: 

Значение и смысл слов, фраз («Разум человека проявляется в 

ясности его речи»). Играет важную роль точность употребления сло-

ва, его выразительность и доступность, правильность построения 

фразы и ее доходчивость, правильность произношения звуков, слов, 

выразительность и смысл интонации. 

Речевые звуковые явления: темп речи (быстрый, средний, за-

медленный), модуляция высоты голоса (плавная, резкая), тональ-

ность голоса (высокая, низкая), ритм (равномерный, прерывистый), 

тембр (раскатистый, хриплый, скрипучий), интонация, дикция речи. 

Наблюдения показывают, что наиболее привлекательной в общении 

является плавная, спокойная, размеренная манера речи. 

Выразительные качества голоса: характерные специфические 

звуки, возникающие при общении: смех, хмыкание, плач, шепот, 

вздохи и др.; разделительные звуки – это кашель; нулевые звуки – 

паузы, а также звуки назализации – «хм-хм», «э-э-э» и др. 

Исследования показывают, что в ежедневном акте коммуника-

ции человека слова составляют 7%, звуки интонации – 38%, неречевое 

взаимодействие – 53% [28]. 

Вербальная коммуникация использует в качестве знаковой си-

стемы речь (систему фонетических знаков на основе лексических и 

синтаксических приемов). Речь считается универсальным средством 

коммуникации. И.А. Зимняя ввела для обозначения психологических 

компонентов речи термины «говорение» и «слушание». Смена ком-

муникативных ролей представлена в диалоге.  

Меры, направленные на улучшение эффекта общения, называ-

ются убеждающей коммуникацией.  

Невербальная коммуникация включает следующие знаковые си-

стемы: оптико-кинетическую; паралингвистическую; экстралингви-

стическую; проксемику; визуальный контакт (по В. А. Лабунской). 
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Совокупность этих средств выполняет функции: дополнение ре-

чи; замещение речи; представление эмоционального состояния парт-

неров. 

Оптико-кинетическая система включает жесты, мимику, пан-

томимику. Известно, что общая моторика отображает эмоциональные 

реакции человека. В последние годы разрабатывается область – кине-

сика, изучающая, например, частоту и силу артикуляции. 

Паралингвистика и экстралингвистика – так называемые до-

бавки к речи. Паралингвистика - система вокализации, т.е. диапазон, 

тональность и др. качества голоса. Экстралингвистика – вкрапления в 

речь: паузы, кашель, смех, плач, темп речи. 

Проксемика – специальная область, которая занимается норма-

ми времени и пространства в общении. Специфические наборы кон-

стант пространства и времени, констант коммуникативных ситуаций 

называют хронотопами. 

Контакт глаз. Важны частота обмена взглядами, длительность 

взглядов, статика и динамика взгляда, их смена, избегание взгляда.  

Все эти 5 систем рассматриваются как коды коммуникации [1]. 

Выделяют следующие зоны дистанции в человеческом контак-

те: 

 интимная зона (15 – 45 см) – в эту зону допускаются лишь близ-

кие, хорошо знакомые люди; для этой зоны характерны довери-

тельность, негромкий голос в общении, тактильный контакт, при-

косновение. Исследования показывают, что нарушение интимной 

зоны влечет определенные физиологические изменения в орга-

низме: учащение биения сердца, повышенное выделения адрена-

лина, прилив крови к голове и пр. Преждевременное вторжение в 

интимную зону в процессе общения всегда воспринимается собе-

седником как покушение на его неприкосновенность; 

 личная, или персональная зона (45 – 120 см) для обыденной беседы 

с друзьями и коллегами предполагает только визуально-

зрительный контакт между партнерами, поддерживающими раз-

говор; 

 социальная зона (120 – 400 см) обычно соблюдается во время офи-

циальных встреч в кабинетах, преподавательских и других слу-

жебных помещениях, как правило, с теми, кого не очень знают; 
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 публичная зона (свыше 400 см) подразумевает общение с боль-

шой группой людей – в лекционной аудитории, на митинге и пр. 

[17]. 

Мимика – движения мышц лица, отражающие внутреннее эмо-

циональное состояние, – способна дать истинную информацию о том, 

что переживает человек. Мимические выражения несут более 70% 

информации, т. е. глаза, взгляд, лицо человека способны сказать боль-

ше, чем произнесенные слова. Так, замечено, что человек пытается 

скрыть свою информацию (или лжет), если его глаза встречаются с гла-

зами партнера менее 1/3 времени разговора [12]. 

По своей специфике взгляд может быть: деловым, когда он фик-

сируется в районе лба собеседника, это предполагает создание серьез-

ной атмосферы делового партнерства; светским, когда взгляд опускает-

ся ниже уровня глаз собеседника (до уровня губ) – это способствует со-

зданию атмосферы светского непринужденного общения; интимным, 

когда взгляд направлен не в глаза собеседника, а ниже лица — на дру-

гие части тела до уровня груди. Специалисты утверждают, что такой 

взгляд говорит о большей заинтересованности друг другом в общении; 

взгляд искоса – говорит о критическом или подозрительном отношении 

к собеседнику [20]. 

Лоб, брови, рот, глаза, нос, подбородок –  эти части лица выража-

ют основные человеческие эмоции: страдание, гнев, радость, удивление, 

страх, отвращение, счастье, интерес, печаль ит.п. Причем легче всего 

распознаются положительные эмоции: радость, любовь, удивление; 

труднее воспринимаются человеком отрицательные эмоции — печаль, 

гнев, отвращение. Важно заметить, что основную познавательную 

нагрузку в ситуации распознавания истинных чувств человека несут 

брови и губы. 

Жесты при общении несут много информации; в языке жестов, 

как и в речевом, есть слова, предложения. Богатейший «алфавит» же-

стов можно разбить на шесть групп: 

Жесты-иллюстраторы – это жесты сообщения: указатели («указы-

вающий перст»), пиктографы, т. е. образные картины изображения 

(«вот такого размера и конфигурации»); кинетографы – движения те-

лом; жесты-«биты» (жесты-«отмашки»); идеографы, т. е. своеобразные 

движения руками, соединяющие воображаемые предметы. 
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Жесты-регуляторы – это жесты, выражающие отношение говоря-

щего к чему-либо. К ним относят улыбку, кивок, направление взгляда, 

целенаправленные движения руками. 

Жесты-эмблемы – это своеобразные заменители слов или фраз в 

общении. Например, сжатые руки на манер рукопожатия на уровне ру-

ки означают во многих случаях – «здравствуйте», а поднятые над голо-

вой – «до свидания». 

Жесты-адапторы – это специфические привычки человека, свя-

занные с движениями рук. Это могут быть: а) почесывания, подерги-

вания отдельных частей тела; б) касания, пошлепывания партнера; в) 

поглаживание, перебирание отдельных предметов, находящихся под ру-

кой (карандаш, пуговица и т. п.). 

Жесты-аффекторы – жесты, выражающие через движения тела и 

мышцы лица определенные эмоции. Существуют и микрожесты: 

движения глаз, покраснение щек, увеличенное количество миганий в 

минуту, подергивания губ и пр. [1].  

Практика показывает, что, когда люди хотят показать свои чув-

ства, они обращаются к жестикуляции. Вот почему для медиатора важ-

но приобрести умение понимать ложные, притворные жесты. Особен-

ность этих жестов заключается в следующем: они преувеличивают сла-

бые волнения (демонстрация усиления движений руками и корпусом); 

подавляют сильные волнения (благодаря ограничению таких движе-

ний); эти ложные движения, как правило, начинаются с конечностей 

и заканчиваются на лице. 

При общении часто возникают следующие виды жестов: 

 жесты оценки – почесывание подбородка; вытягивание указательного 

пальца вдоль щеки; вставание и прохаживание и др. (человек оцени-

вает информацию); 

 жесты уверенности – соединение пальцев в купол пирамиды; раска-

чивание на стуле; 

 жесты нервозности и неуверенности – переплетенные пальцы рук; 

пощипывание ладони; постукивание по столу пальцами; трогание 

спинки стула перед тем, как на него сесть и др.; 

 жесты самоконтроля – руки заведены за спину, одна при этом 

сжимает другую; поза человека, сидящего на стуле и вцепившегося 

руками в подлокотник, и др.; 
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 жесты ожидания – потирание ладоней; медленное вытирание влаж-

ных ладоней о ткань; 

 жесты отрицания – сложенные руки на груди; отклоненный назад 

корпус; скрещенные руки; дотрагивание до кончиканоса и др.; 

 жесты расположения – прикладывание руки к груди; прерывистое 

прикосновение к собеседнику и др.; 

 жесты доминирования – жесты, связанные с выставлением больших 

пальцев напоказ, резкие взмахи сверху вниз и др.; 

 жесты неискренности – «прикрытие рукой рта»; «прикосновение к 

носу» как более утонченная форма прикрывания рта, говорящая либо 

о лжи, либо о сомнении в чем-то; поворот корпуса в сторону от со-

беседника, «бегающий взгляд» и др.  

Умение понимать популярные жесты (жесты собственности, 

ухаживания, курения, зеркальные жесты, жесты-поклоны и др.) позво-

лит лучше разбираться в людях (Дж. Ниренберг, Г. Калеро. Как читать 

человека словно книгу. М., 1990) [13]. 

 

Вопросы для повторения 

1. В чем отличие вербальной и невербальной коммуникации? 

2. Что входит в структуру речевого общения? 

3. Что называют «убеждающей коммуникацией»? 

4. Какие знаковые системы включает в себя невербальная коммуни-

кация? Расскажите о них. 

5. Какие существуют зоны дистанции в человеческом контакте? 

6. Что мы понимаем под мимикой? 

7. Какие выделяют группы жестов? Охарактеризуйте каждую из них. 

8. Назовите какие существуют виды жестов. В чем их отличие друг 

от друга? 

 

Задания 

1. Подберите иллюстрации с изображением различных жестов для 

участников группы. Задача состоит в распознавании жестов и от-

несении их к определенному виду (например, жесты-эмблемы, же-

сты-аффекторы и т.д.). 

2. Подготовьте доклад на тему: «Соотношение вербального и невер-

бального компонентов в общении». 
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3. Напишите аннотацию на статью по теме «Вербальные и невер-

бальные средства общения». 

 

Тест 

1. Вербальное общение – это… 

А) Общение, основанное на речи. 

В) Общение, основанное на мимике и жестах. 

С) Общение, основанное и на речи, и на мимике и жестах. 

2. Что входит в структуру речевого общения? 

А) Значение и смысл слов, фраз. 

В) Речевые звуковые явления: темп речи, модуляция высоты голоса, 

тембр. 

С) Выразительные качества голоса. 

D) Все перечисленные варианты ответов. 

3. Убеждающая коммуникация – это… 

А) Меры, направленные на улучшение эффекта общения. 

В) Общение, направленное на убеждение человека в чем-либо. 

С) Меры, которые снижают эффект общения. 

4. Какие(ую) знаковые(ую) системы(у) включает в себя невербальная 

коммуникация? 

А) Оптико-кинетическую. 

В) Паралингвистическую. 

С) Экстралингвистическую. 

D) Все вышеперечисленные варианты ответов. 

5. Что такое «проксемикой»? 

А) Специальную область, которая занимается нормами времени и про-

странства в общении. 

В) Так называемая добавка к речи. 

С) Система вокализации, т.е. диапазон, тональность и др. качества го-

лоса. 

6. Какие выделяют зоны дистанции в человеческом контакте? 

А) Интимная зона. 

В) Личная (персональная) зона. 

С) Социальная зона. 

D) Все перечисленные зоны. 

7. Что характерно для «социальной зоны»? 
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А) В эту зону допускаются лишь близкие, хорошо знакомые люди; для 

этой зоны характерны доверительность, негромкий голос в общении, 

тактильный контакт, прикосновение. 

В) Обычно соблюдается во время официальных встреч в кабинетах, 

преподавательских и других служебных помещениях, как правило, с 

теми, кого не очень знают. 

С) Подразумевает общение с большой группой людей — в лекцион-

ной аудитории, на митинге и пр. 

8. Мимика – это… 

А) Движения мышц лица, отражающие внутреннее эмоциональное со-

стояние. 

В) Некоторое действие или движение человеческого тела или его ча-

сти, имеющее определённое значение или смысл, то есть являющееся 

знаком или символом. 

С) Поведение человека. 

9. Какие части лица НЕ выражают основные человеческие эмоции: 

страдание, гнев, радость, удивление, страх, отвращение, счастье, 

интерес, печаль и т. п.? 

А) Лоб. 

В) Брови. 

С) Глаза. 

D) Все перечисленные выражают. 

Е) Все перечисленные не выражают. 

10. Жесты-регуляторы – это… 

А) Жесты, выражающие отношение говорящего к чему-либо. К ним 

относят улыбку, кивок, направление взгляда, целенаправленные дви-

жения руками. 

В) Своеобразные заменители слов или фраз в общении.  

С) Жесты, выражающие через движения тела и мышцы лица опреде-

ленные эмоции. 

 

3.3. Психологический инструментарий, необходимый в работе ме-

диатора 

  

Причины проблем в общении. Их можно разделить на три груп-

пы: 

 склонность интерпретировать и судить то, что мы наблюдаем; 
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 склонность упрекать и возлагать на других ответственность за 

свои переживания; 

 сопротивление пониманию другими наших нужд, чаяний и того, 

что для нас важно. 

Навыки эффективной коммуникации 

Ниже перечислен список главных навыков, которые помогают 

медиаторам эффективно общаться с клиентами. 

 Умение услышать и увидеть то, что важно для нашего собеседника. 

Каковы его нужды и стремления. Даже если наш собеседник не 

умеет общаться с нами таким же образом. Оставаться "включённым 

в этот процесс", несмотря на то, что наш собеседник говорит резко-

сти и ругается.  

 Умение лучше понимать, какие нужды, стремления и желания 

скрываются за нашими огорчениями, замешательством, противо-

действием и осуждением. 

 Способность замечать тонкие и порой поразительные различия 

между психосоматическими ощущениями вроде: "Мне грустно" и 

чувственно-интерпретированными вроде "Я чувствую, что меня 

предали". 

 Способность понимать, как люди обычно интерпретируют и анали-

зируют, что видят и как при этом ошибаются, глядя на самих себя. 

 Способность видеть тонкую разницу между просьбой и требовани-

ем, и как требования разделяют нас, и как просьбы - соединяют. 

 Способность по-настоящему понимать тот факт, что, если нечто 

важно для другого человека, из этого не следует, что мы обязаны 

это сделать. Что понимание людей, совсем не означает нашего с 

ними согласия. И что наше понимание их не означает того, что они 

правы, а мы - нет. Эти неверные убеждения являются ключевыми 

причинами непонимания в возникающих конфликтах [17]. 

Четыре шага к эффективной коммуникации 

Эффективная коммуникация состоит из четырёх шагов, которые мо-

гут быть применены по-разному. Перечислим их. 

Озвучить то, что происходит (в конфликте это обычно то, что про-

изошло, приведя нас в расстроенные чувства). 

Озвучить свои чувства. 
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Озвучить скрытые желания, нужды, ценности и важные вещи. Обыч-

но то, что мы желали, чтобы случилось или боялись, что не произой-

дет. 

При необходимости попросить о помощи. 

Часто мы «грешим» оценочными суждениями. Выделим не-

сколько распространенных типов оценок: 

 осуждение; 

 анализ; 

 интерпретация; 

 навешивание ярлыков; 

 проекции. 

Это очевидный факт, что мы все стремимся по привычке и ав-

томатически оценивать и интерпретировать то, что мы наблюдаем 

[17].  

Мы часто домысливаем информацию, которая не имеет никако-

го отношения к событиям, обычно возвращаясь к похожим ситуациям 

в своём прошлом. И, будучи в своих мыслях о своём прошлом опыте, 

мы легко можем представить, что некто говорит нам такие слова или 

имеет в виду то, чего на самом деле он не говорит и не думает. Меха-

низм, который вызывает беспокойство – это наше неконтролируемое 

воображение. Оно говорит нам, что могут произойти нежелательные 

события. Эти мысленные образы и проекции одни из главных причин 

возникающих конфликтов. 

Большинство людей не осознают этот процесс, происходящий в 

их головах. Когда мы видим или слышим что-то, вместо того, чтобы 

просто отметить произошедшее, мы часто реагируем на него – мы 

беспокоимся о последствиях, создавая в своём мозгу мрачные сцена-

рии развития событий, и сразу же огорчаемся по их поводу. Мы про-

ецируем наши мрачные мысли на то, что в действительности делает, 

говорит или думает наш собеседник, и начинаем злиться. Мы возвра-

щаемся в своё прошлое, в похожие и, конечно же, неприятные ситуа-

ции и думаем «мы это уже видели раньше» и приходим к тому, что 

наблюдаемые нами события сейчас тоже неважные. Есть бесконечное 

число способов использовать свой разум, чтобы домысливать и дори-

совывать происходящее - и таким путём ввергать себя в полное ду-

шевное расстройство [2]. 
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Итак, важнейший навык эффективной коммуникации заключён 

в том, чтобы выработать в себе способность сознательно различать 

ситуации. Когда мы наблюдаем нечто, и когда начинаем домысливать 

наблюдаемую картину, добавляя наши представления, заботы, проек-

ции и интерпретации, когда начинаем анализировать и навешивать 

ярлыки. 

 

3.3.1. Психотехники получения доверия 

 

ДОВЕРИЕ – уверенность в чьей-нибудь добросовестности, 

искренности, в правильности чего-нибудь  

(Ожегов С.И., Шведова Н.Ю. «Толковый словарь русского языка»)  

 

Необходимым условием любого общения является наличие до-

верия: если доверия нет, то нет и общения. Доверие бывает двух ти-

пов: сознательное и бессознательное. 

Сознательное и Бессознательное доверие 

Сознательное Доверие связано с тем, насколько хорошо вы че-

ловека знаете.  

Бессознательное Доверие не связано с тем, как давно вы знаете 

человека. Оно связано с тем, насколько он похож на вас, насколько 

его внутренний мир совпадает с вашим, насколько человек СВОЙ. И 

в общении это главное. 

 

Сознательное Бессознательное 

Статистический подход. 

Семь раз отмерь, один раз отрежь 

Внутренние ощущения. 

5 минут общаюсь – сто лет знаю 

 

Сознательное Доверие в первую очередь связано с содержани-

ем, а Подсознательное Доверие – с невербальным общением. И это 

именно та часть коммуникации, которую мы не осознаем, но которая 

является главной в любом общении [5].  
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Рис.7. Соотношение воздействия на людей 

Есть еще один важный параметр, по которому определяется 

уровень бессознательного доверия, – конгруэнтность. Конгруэнтность 

– это внешнее проявление того, насколько человек внутренне гармо-

ничен, насколько все его части работают слаженно и стремятся к еди-

ной цели [23]. 

Чем выше эта внутренняя гармония, тем выше конгруэнтность. 

Если же кто-то одновременно посылает сигналы, противоположные 

по значению, то говорят о неконгруэнтности. 

Один вариант – когда различается то, что человек говорит, и то, 

как он говорит.  

А также может различаться информация, посылаемая правой и левой 

половинами тела. 

Возможность человека быть неконгруэнтным связана с тем, что 

у него два полушария – правое (эмоциональное, аналоговое) и левое 

(логическое, дискретное). 

Правое полушарие отвечает за левую половину тела, левое – за 

правую. Крест-накрест. 

Условно, всю невербальную информацию, которую может пере-

дать человек (а это 5/6 от общего количества), можно разделить на 

две части. 

МКАИ – МоноКанальная Аналоговая Информация. Это то, что 

человек может продемонстрировать только всем телом: дыхание, по-

тоотделение, голос, поза, покраснение и т.д. 

СКАИ – СтереоКанальная Аналоговая Информация. Это та не-

вербальная информация, которая может передаваться правой и левой 

сторонами человека (соответственно левым и правым полушарием): 

движения рук, ног, искривленная поза (в одну сторону), наклон голо-

50% 

33,30% 

16,60% 

Язык тела 

Голос 

Содержание 
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вы, несимметричность улыбки, большее напряжение мышц только с 

одной стороны... [23]. 

То есть СКАИ может быть правой и левой. Вот когда информа-

ция, передаваемая по правому и левому СКАИ совпадает, тогда гово-

рят о симметричности. 

Так вот, доверие тем выше, чем выше конгруэнтность. Но, есте-

ственно, надо помнить и о втором слагаемом, по которому определя-

ется доверие: насколько человек свой, насколько он подстроен под 

вас. Подстройка + Конгруэнтность = Доверие 

Речевые предикаты сенсорных репрезентативных систем (к ним 

относятся глаголы, прилагательные, причастия, деепричастия и наре-

чия) – это слова, определяющие принадлежность выражаемой челове-

ком информации к конкретной сенсорной репрезентативной системе. 

Несенсорные речевые предикаты (полимодальные) - это слова, кото-

рые не отражают точно принадлежность информации к какой-либо 

конкретной сенсорной репрезентативной системе (часто, но не всегда, 

они отражают принадлежность информации к аудиально-дигитальной 

системе) [20]. 
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Врата сортировки. Одна из метапрограмм – базовых фильтров 

восприятия человека – используемых в НЛП. Предполагает деление 

всей информации на 6 категорий: Люди, Вещи, Ценности, Процесс, 

Время и Место. Одни из этих категорий будут более интересны чело-

веку, другие – менее [5]. 

 

 
 

Рис. 7. Ценностные фильтры восприятия человека. 
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3.3.2. Техника получения бессознательного доверия 

 
ПРИНЦИП «МАУГЛИ» - «Я ТАКОЙ ЖЕ КАК ТЫ» 

ТЕЛО 

• Поза 

• Движения 

• Мимика 

ГОЛОС 

• Тембр 

• Интонации 

• Высота 

ЦЕННОСТИ 

• Значимые вещи 

• Хобби, интересы 

• «Любимая тема» 

• Культура 

• Семья 

РИТМ 

• Дыхание 

• Ритмические движения 

РЕЧЬ 

• Предикаты 

• Врата сортировки 

СОГЛАСОВАННОСТЬ 

• Тело, голос, слова – единый 

смысл 

 

3.3.3. Психологические сигналы при вступлении в контакт 

 

Вербальные сигналы, располагающие к контакту: 

 отчетливое приветствие; 

 обращение к человеку по имени; 

 предложение сесть. 

Невербальные сигналы, располагающие к контакту: 

Проксемика. Угол поворота тела от 45 до 90 градусов (боковое по-

ложение передает сообщение: «Я не имею агрессивных намерений») 

угол наклона тела меньше прямого («Тупой угол между собеседниками – 

это провал переговоров»). Дистанция – индивидуализированная, с уче-

том общих закономерностей: соотношение уровней в вертикальной 

плоскости таково, что глаза собеседников находятся на одном уровне 

[31]. 

Позы. Открытая, а не закрытая (нескрещенность конечностей, раз-

вернутость корпуса и головы, раскрытость ладоней, расслабленность 

мышц, контакт глаз). Асимметричная, а не симметричная. 

Мимика. Улыбка. Живое, естественно изменяющееся выражение 

лица. 

Взгляд. Продолжительность контакта глаз 3 – 5 сек. Частота кон-

такта – не реже 1 раза в минуту. Частота моргания – раз в 3 – 5 сек. 

Такесика – движение собеседников в пространстве. 

Не допускаются: 

 ритмические движения; 

 движения большой амплитуды; 

 резкие движения. 
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Прикосновения.  

 ритуализированные прикосновения допускаются (например, ре-

копожатие); 

 неритуализированные прикосновения не допускаются. 

Паралингвистические сигналы при вступлении в контакт: 

 отчетливость речи; 

 доброжелательная интонация; 

 громкость голоса – средняя; 

 высота тона – низкая; 

 быстрота речи – умеренная. 

При первом контакте люди доверяют на 55% невербальным сиг-

налам, на 38% паралингвистическим и лишь на 7% содержанию ва-

шей речи (А. Меграбян, 1988) [31]. 

 

3.3.4. Техники активного слушания 

 

Рефлексивное слушание представляет собой процесс расшиф-

ровки смысла сообщений. Выяснить реальное значение сообщения 

помогают рефлексивные ответы, среди которых выделяют выяснение, 

перефразирование, отражение чувств и резюмирование и др. [18,с.65]. 

 
№ Коммуникатив-

ные техники 

Определения Как это сделать? 

1 Открытые вопро-

сы 

Вопросы, пред-

полагающие 

развернутый от-

вет 

Начинайте вопрос со слов: 

Что? Как? Почему? Каким образом? При ка-

ких условиях? и т.п. 

«На какие факты (условия, ограничения, 

преимущества и т.п.) мы должны обратить 

внимание?» 

«Что следует предпринять, чтобы изме-

нить ситуацию?» 

«Какой результат был бы приемлем для 

вас?» 

«Как мы могли бы сформулировать зада-

чу?» 

«Что вы имеете в виду, когда говорите о...» 

«Если вы займете эту позицию, то какими 

будут ваши первые действия?» 

2 Закрытые вопро-

сы 

Вопросы, пред-

полагающие од-

нозначный ответ 

«Когда истекает срок сдачи проекта?» 

«Сколько у вас осталось в резерве единиц?» 

«Ты согласен взяться за этот проект?» и 
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(например, со-

общение точной 

даты, названия, 

указания на ко-

личество чего-

либо и т.п.) или 

ответ «да», 

«нет» 

т.п. 

3 Альтернативные 

вопросы 

Вопросы, в фор-

мулировке кото-

рых содержатся 

варианты отве-

тов 

«Ты предпочитаешь проект начать само-

стоятельно или привлечь кого-то из со-

трудников?» 

«Ты затрудняешься ответить, потому что 

не знаешь ответа, потому что ответ бу-

дет неприятным или потому что тебя про-

сили мне пока ничего не сообщать?» и т.п. 

 

Для эффективного общения часто используют техники «малого 

разговора». К ним относят: цитирование партнера, позитивные кон-

статации, информирование, интересный рассказ [31].  

Все техники должны применяться в «экспертных зонах» партне-

ра. 

Экспертная зона – область, которой человек интересуется и в 

которой он является, хочет являться или считает себя экспертом. 

Краткие характеристики техник.  

1. Цитирование партнера. Ссылки на ранее сказанное партнером, его 

рассказы о себе, своих занятиях, хобби и др.: 

2. Позитивные констатации. Высказывания о фактах, интересных для 

партнера, с положительным настроем.  

3. Информирование. Сообщение информации, важной, интересной и 

приятной для партнера. 

4. Интересный рассказ. Увлекательное, захватывающее повествова-

ние, неожиданное, приятное или пикантное и т. п. (достаточно 2-3 

рассказа) [31]. 

 

Техники активного слушания (продолжение) 

 
№ Техники Определения Как это сделать? 

1 Вербализация, сту-

пень А 

Повторение: дослов-

ное воспроизведение, 

цитирование сказан-

ного партнером 

Вставляйте цитаты из высказываний 

партнера в собственные фразы. 

- Итак, ты считаешь... (далее цитата).  

- Насколько я тебя понял... (далее ци-
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тата) 

Повторите дословно последние слова 

партнера. 

Повторите с вопросительной интона-

цией одно или два слова, произнесен-

ные партнером. 

2 Вербализация, сту-

пень Б 

Перефразирование: 

краткая передача сути 

высказывания парт-

нера 

Старайтесь лаконично сформулиро-

вать сказанное партнером. 

Следуйте логике партнера, а не соб-

ственной логике 

3 Вербализация, сту-

пень В 

Интерпретация: вы-

сказывание предпо-

ложения об истинном 

значении сказанного 

или о причинах и це-

лях высказывания 

партнера 

Задавайте уточняющие вопросы: 

– Ты, наверное, имеешь в виду...? 

– Вы, наверное, говорите это потому, 

что...? 

– По-видимому, вы хотите...? 

Используйте технику пробных вопро-

сов, или условных гипотез: 

- А может быть так, что ты надеешь-

ся...? 

- А может быть так, что вы хотели 

бы...? 

- А может быть так, что для тебя важ-

нее победить, чем сохранить команду? 

 Умение сконцен-

трироваться на со-

беседнике 

Проявляется в демонстрации заинтересованности в контакте с 

собеседниками через: поворот тела в его сторону, установление 

и поддержку зрительного контакта, изменение выражения лица 

и другие сигналы, которые свидетельствуют о контакте и фи-

зическом присутствии. 

 Умение «вести» со-

беседника  

Проявляется в неперебивании собеседников, концентрирова-

нии их внимания. Медиатор тактично поощряет собеседников 

посредством высказывания и выражения во время беседы сво-

их чувств, постановку содержательных вопросов, которые тре-

буют более длинных ответов, чем «да» или «нет». Внима-

ние: постоянное задавание вопросов может создать атмосферу 

экзамена. 

 Отражение чувств Медиатор подталкивает собеседника на разговор, высказывая 

то, какие на его взгляд чувства испытывает на данный момент 

собеседник. Например: «Мне кажется, вы хотите добавить 

еще что-то…», «Мне кажется, что вы очень сердитесь по 

поводу этого…». 

Акцент делается на отражении медиатором эмоционального 

состояния говорящего при помощи фраз: «Вероятно, Вы чув-

ствуете...», «Вы несколько расстроены...» и т.д. 

 Перефраз Медиатор повторяет то, что сказал собеседник, чтобы убедить-

ся в том, что правильно его понимает. Например: «Если я вас 

правильно понял, вы считаете, что…», «Ты хочешь мне ска-
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зать, что…». Собственная формулировка сообщения говоря-

щего для проверки его точности. Ключевые фразы: «Как я по-

нял Вас...», «Вы думаете, что...», «По Вашему мнению...». 

 Концентрация на 

главном 

Медиатор концентрирует участников встречи на главном. 

Например: «Я знаю, что для вас это очень важно, но мы долж-

ны поговорить сегодня о…», «Какой вывод можно сделать из 

всего вами сказанного?» 

 Выяснение представляет собой обращение к говорящему за уточнениями 

при помощи ключевых фраз типа: «Я не понял», «Что Вы име-

ете в виду?», «Пожалуйста, уточним это» и т.п. 

 Резюмирование Медиатор подытоживает основные идеи и чувства клиента, для 

чего используются фразы: «Вашими основными идеями, как я 

понял, являются...», «Если теперь подытожить сказанное Вами, 

то...». Резюмирование уместно в ситуациях при обсуждении 

разногласий в конце беседы, во время длительного обсуждения 

вопроса, при завершении разговора. 

 

 

3.3.5. Техника рефрейминга 

Если не можешь изменить ситуацию – 

измени свое отношение к ней.  

Рефрейминг – это термин, пришедший из НЛП, он происходит 

от английского глагола to reframe. Frame – это рамка, а to reframe – 

поместить картину или фотографию в новую рамку. [10] 

Рефрейминг традиционно делится на два основных вида: реф-

рейминг контекста и рефрейминг содержания.  

В случае с рефреймингом контекста имеется в виду, что в раз-

ных ситуациях одно и то же событие может оказаться как полезным, 

так и вредным. Если мы изменим контекст («а ведь могло быть и ху-

же»), мы изменим и отношение к событию [10].  

Рефрейминг содержания – это смещение смысловых акцентов, в 

этом случае мы меняем отношение напрямую, изменяя не контекст, а 

собственное восприятие. 

Пять основных способа рефрейминга, которые можно использо-

вать в медиации [10]. 

Рефрейминг по контексту. Мы меняем восприятие предмета 

(события), сравнивая его с другим. Скажем, вы купили себе телефон – 

не самый «навороченный», но в общем-то, неплохой. И встретили 

друга Васю, тоже с новым телефоном – крутым и дорогим. И ваш те-

лефон по сравнению с его начинает казаться вам плохим. А если вы 
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встретите друга Петю со старым телефоном, который только и может, 

что звонить и СМС отправлять, ваш телефон начнет казаться вам 

лучше. Конечно, пример довольно грубый, но основная мысль ясна: 

думать нужно не о том, что бывает лучше, а о том, что могло бы быть 

и хуже. 

Показ другой стороны. Мы привыкли во многих ситуациях 

мыслить стереотипами, которые и обуславливают наше негативное 

восприятие. Но известно, что у каждой медали есть две стороны. 

Практически в каждой ситуации, кажущейся негативной, есть что-то 

позитивное. Скажем, вам каждое утро приходится вставать раньше, 

чтобы добраться на работу на метро, потому что у вас нет машины. 

Но при этом вы экономите на бензине и не застреваете в пробках. 

Рефрейминг с использованием слова «зато». Этот способ реф-

рейминга самый простой: на каждый недостаток нужно найти досто-

инство. Скажем, вы опоздали на работу, потому что задержались в 

паспортном столе, зато вы решили все свои дела с документами, и вам 

не придется больше выстаивать очереди, отпрашиваться с работы и 

нервничать.  

Рефрейминг с помощью коннотаций. Практически каждое слово 

имеет коннотацию — эмоциональную окраску, оценочную составля-

ющую. Именно коннотацией различаются многие синонимы. У одно-

го слова коннотация может быть позитивной, а у его синонима — 

негативной. Рефрейминг с помощью коннотаций заключается в том, 

чтобы вместо слов с негативной коннотацией использовать более по-

зитивные формулировки. Скажем, слово «придется» заменять на 

«должен» (согласитесь, долг не так угнетает, как безысходность и 

принуждение). 

Рефрейминг при помощи слова «или». Этот прием основан на 

контрасте. Если нам предстоит сделать что-то неприятное, нам нужно 

найти для нее еще более неприятную альтернативу. Герой одной из 

книг Роберта Асприна говорил: «Давай попробуем так: ты пожмешь 

мне руку или я вырву тебе сердце». Вот так и работает рефрейминг в 

этом случае: из двух зол мы выберем меньшее и поймем, что на са-

мом деле не такое уж это и зло. 

Конечно, рефрейминг – не панацея на все случаи жизни, но во 

многих ситуациях он может оказаться очень и очень полезным. 
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3.3.6. Техники регуляции напряжения 

 
Снижают напряжение Повышают напряжение 

1. Подчеркивание общности с партнером 

(сходство интересов, мнений, личностных 

черт и др.) 

1. Подчеркивание различий между собой и 

партнером. 

2.Вербализация эмоционального состоя-

ния: 

- своего; 

- партнера. 

2. Игнорирование эмоционального состо-

яния: 

- своего; 

- партнера. 

3. Проявление интереса к проблемам 

партнера 

3. Демонстрация незаинтересованности в 

проблеме партнера 

4. Предоставление партнеру возможности 

выговориться. 

4. Перебивание партнера 

5. Подчеркивание значимости партнера, 

его мнения в ваших глазах 

5. Принижение партнера, негативная 

оценка личности партнера, приуменьше-

ние вклада партнера в общее дело и пре-

увеличение своего 

6. В случае вашей неправоты, немедлен-

ное ее признание 

6. Оттягивание момента признания своей 

неправоты или отрицание ее 

7. Предложение конкретного выхода из 

сложившейся ситуации 

7. Поиска виноватых и обвинение партне-

ра 

8. Обращение к фактам 8. Переход на «личности» 

9. Спокойный уверенный темп речи 9. Резкое убыстрение темпа речи 

10. Поддержание оптимальной дистанции. 

Угла поворота и наклона тела. 

10. Избегание пространственной близости 

и контакта глаз 

 

3.3.7. Техника подчеркивания общности (целей, личностных характе-

ристик и т.п.) 

 

Общие требования. 

Это сходство должно быть приятно партнеру, и для этого речь 

должна идти: 

 о достоинствах (наблюдательность, изобретательность, артистизм, 

ответственность, эффективность и т.п.) 

 хотя и о спорных, но своеобразных чертах, таких как хитрость, 

доминантность, эксцентричность, индивидуализм и т.п. 

Это сходство должно быть интересно партнеру [23]. 

 

3.3.7. Техника подчеркивания значимости клиента, его мнения, вклада 

в общее дело и т.п. 
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Общие требования: 

 конкретность, «укорененность» в фактах; 

 искренность; 

 подчеркивание значимости – «мне кажется ценным то, что ты 

делаешь». 

 

3.3.9. Техника вербализации чувств. Формулы вербализации чувств 

 
Своих чувств Чувств партнера 

- Я удивлен... 

- Я огорчен... 

- Мне неуютно... 

- Меня задевает... 

- У меня вызывает некоторый протест... 

- Меня тревожит... 

- Меня угнетает... 

- Вы удивлены... 

- Вы огорчены... 

- Вам неуютно... 

- У вас вызывает некоторый протест... 

- Вас тревожит... 

- Вас угнетает... 

 

3.3.10. Техника «Я-сообщение» 

 

Что обычно говорят человеку, когда недовольны его поведением 

или поступком? «Ты опять опоздала», «Ты не сделал то, о чем я тебя 

попросила», «Ты постоянно поступаешь по-своему», а также много 

других фраз, смысл которых зависит от конкретной ситуации. Что 

объединяет все эти высказывания? Все они начинаются с обвинения в 

адрес другого человека. В психологии такие фразы называются «Вы-

сообщениями». Такие сообщения обычно ставят человека в оборони-

тельную позицию, у него подсознательно возникает ощущение, что на 

него нападают. Именно поэтому в большинстве случаев в ответ на 

подобную фразу человек начинает защищаться, а лучшим способом 

защиты, как известно, является нападение. В итоге такая «беседа» 

грозит перерасти в конфликт [12]. 

Сделать так, чтобы оппоненты друг друга услышали, поможет 

использование «Я-сообщений».  

В технике «Я-сообщений» фраза состоит из четырех основных 

частей: 

1. Начинать фразу надо описанием того факта, который не устраи-

вает вас в поведении другого человека. Никаких эмоций или 

http://psy-day.ru/
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оценки человека как личности. Например, так: «Когда ты опаз-

дываешь…». 

2. Далее следует описать свои ощущения в связи с таким поведе-

нием. Например: «я расстраиваюсь», «я волнуюсь», «я огорча-

юсь», «я переживаю». 

3. Потом нужно объяснить, какое воздействие это поведение ока-

зывает на вас или на окружающих. В примере с опозданием 

продолжение может быть таким: «потому что мне приходится 

стоять у подъезда и мерзнуть», «потому что я не знаю причину 

твоего опоздания», «потому что у меня остается мало времени 

на общение с тобой» и т.д. 

4. В завершающей части фразы надо сообщить о вашем желании, 

то есть о том, какое поведение вы бы хотели видеть вместо того, 

которое вызвало у вас недовольство [12].  

 
Вы-сообщение Я-сообщение 

«Ты опять опоздала» «Когда ты опаздываешь, я волнуюсь, по-

тому что не знаю причину твоего опозда-

ния. Мне бы очень хотелось, чтобы ты 

звонила мне, если не можешь прийти во-

время» 

«Ты постоянно поступаешь по-своему» «Когда ты делаешь все по-своему, я рас-

страиваюсь, потому что думаю, что для 

тебя не важно мое мнение. Я была бы ра-

да, если бы мы вместе решали, как посту-

пить» 

Техника «Я-сообщений» не заставляет партнера защищаться, она, 

напротив, приглашает его к диалогу, дает возможность высказать свое 

мнение и оставляет обоим участникам диалога поле для маневров. 

 

Вопросы для повторения 

1. Какие выделяют причины проблем в общении? 

2. Какие вы знаете навыки эффективной коммуникации? 

3. Кратко расскажите о психотехниках получения доверия.  

4. Что вы можете сказать о технике активного слушания? 

5. В чем суть техники рефрейминга? 

6. Расскажите о роли техники регуляции напряжения? 

7. В чем состоит суть техники вербализации чувств? 

8. Из каких основных частей состоит техника «Я – сообщение»? 
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Задания 

1. Проиграйте ситуацию взаимодействия в минигруппах, используя 

любую из приведенных техник. 

2. Подготовьте небольшое сообщение, рассказав о «Роли психотех-

ник в жизни человека» (подкрепляя ответ примерами). 

3. Подготовьте схемы, на выбранные три психотехники. 

4. Назовите жизненные ситуации, где та или иная техника сработала 

бы наиболее эффективно. Аргументируйте свою точку зрения.  

5. Сравните техники и выделите в них схожие моменты, чем это мо-

жет быть обусловлено? 

 

Тест 

1. Что относиться к причинам проблем в общении? 

А) Склонность интерпретировать и судить то, что мы наблюдаем. 

В) Склонность упрекать и возлагать на других ответственность за 

свои переживания. 

С) Сопротивление пониманию другими наших нужд, чаяний и того, 

что для нас важно. 

D) Все вышеперечисленные причины. 

2. В чем заключен важнейший навык эффективной коммуникации? 

А) Выработать в себе способность сознательно различать ситуации. 

В) Уметь правильно говорить и слушать. 

С) Оба варианта ответа. 

3. В чем отличие сознательного и бессознательного доверия? 

А) Сознательное доверие связано с тем, насколько хорошо вы челове-

ка знаете. Бессознательное Доверие не связано с тем, как давно вы 

знаете человека. Оно связано с тем, насколько он похож на вас, 

насколько его внутренний мир совпадает с вашим, насколько человек 

свой. 

В) Сознательное Доверие связано с тем, как долго вы знаете человека. 

А бессознательное – насколько хорошо. 

С) Сознательное Доверие показывает, как похож внутренний мир че-

ловека на вас и насколько он похож на вас. Бессознательное показы-

вает насколько хорошо вы знаете человека. 

4. Какие вербальные сигналы могут расположить к контакту с че-

ловеком? 
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А) Отчетливое приветствие. 

В) Обращение к человеку по имени. 

С) Предложение сесть. 

D) Все вышеперечисленные варианты ответов. 

5. Что НЕ относят к невербальным сигналам, которые располага-

ют к контакту? 

А) Проксемика. 

В) Позы. 

С) Мимика. 

D) Обращение к человеку по имени. 

6. Что относят к техникам «Малого разговора»? 

А) Цитирование партнера. 

В) Информирование. 

С) Интересный рассказ. 

D) Все перечисленное. 

7. В чем заключается суть рефрейминга с использованием слова 

«зато»? 

А) На каждый недостаток нужно найти достоинство. 

В) Этот прием основан на контрасте. Если нам предстоит сделать что-

то неприятное, нам нужно найти для нее еще более неприятную аль-

тернативу. 

С) Мы меняем восприятие предмета (события), сравнивая его с дру-

гим. 

 

 

ГЛАВА IV. ОСОБЕННОСТИ РАБОТЫ МЕДИАТОРА, НА ОС-

НОВЕ УЧЕТА ИНДИВИДУАЛЬНО-ТИПОЛОГИЧЕСКИХ 

СВОЙСТВ КЛИЕНТА ПРИ ОРГАНИЗАЦИИ МЕДИАТИВНОГО 

ПРОЦЕССА 

 

4.1. Акцентуация характера и ее учет при коммуникации 

 

Акцентуация характера – чрезмерное усиление отдельных черт 

характера. Выраженность отдельных черт характера настолько силь-

на, что они оказываются слабым звеном характера. Это приводит к 

избирательной уязвимости человека к определенным психогенным 



65 
 

воздействиям при хорошей и даже повышенной чувствительности к 

другим [24].  

Акцентуации характера проявляются не везде и не всегда, толь-

ко в определенных условиях, когда жизненная ситуация предъявляет-

ся повышенные требования к наиболее слабому, акцентуированному 

звену характера. Акцентуация либо в незначительной мере нарушает 

социальную адаптацию, либо дезадаптации бывают временными пре-

ходящими. 

Акцентуации характера являются крайним вариантом нормы и явля-

ются предпосылкой для развития психогенных расстройств – невро-

зов, психопатий, психозов. Но сами по себе не являются клиническим 

диагнозом. 

Степени акцентуации характера – явная и скрытая. 

Явная акцентуация – крайний вариант нормы, постоянная вы-

раженность чертопределенного типа характера. В подростковом воз-

расте особенности характера часто заостряются, а при воздействиях 

психогенного характера могут наступать временные нарушения адап-

тации, отклонения в поведении. При повзрослении особенности ха-

рактера остаются достаточно выраженными, но компенсируются и 

обычно не мешают адаптации. 

Скрытая акцентуация – обычный вариант нормы. В обыденных 

условиях черты определенного типа характера выражены слабо или 

не проявляются совсем, но проявляются ярко под влиянием психо-

генных воздействий, но это не приводит к заметной социальной деза-

даптации. 

Типы акцентуаций характера по А. Е. Личко [24].  

Гипертимный тип. Приподнятое настроение, хорошее само-

чувствие, цветущий внешний вид, высокий жизненный тонус, актив-

ность, энергичность, прекрасный аппетит, хороший сон. Шумливость, 

общительность, отсутствие робости, застенчивости, недостаточность 

чувства дистанции в общении, легкость усвоения знаний. Независи-

мость, высокая самостоятельность. Вспышки раздражения и гнева, 

вызванные противодействием окружающих, их замечаниям. Плохо 

переносят жесткую дисциплину, регламентированный режим. К пра-

вилам относятся легкомысленно, могут нарушать их. Находчивы, не 

теряются в неопределенных ситуациях, умеют изворачиваться. Всегда 

тянутся в компанию, плохо переносят одиночество, стремятся к ли-
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дерству, любят риск, авантюры. Привлекает новизна обстановки – 

люди, ситуации. Легко воодушевляясь, не доводят начатое дело до 

конца, часто меняют хобби. Не аккуратны в работе, денежных делах, 

легко залезают в долги, любят тратить деньги, шиковать. Неудачи мо-

гут вызвать бурную реакцию, но неспособны надолго выбить из ко-

леи. Отходчивы, быстро прощают обиды. Переоценивают свои спо-

собности и возможности. 

На фоне гипертимности могут возникнуть острые аффективные 

реакции и патологические нарушения поведения – ранняя алкоголи-

зация, токсикомания, эмансипационные побеги. 

Гипертимный тип встречается в виде явной акцентуации. 

Циклоидный тип. Субдепрессивные фазы чередуются с фазами 

подъема и с периодами ровного настроения. Длительность фаз меня-

ется – сначала дни, 1-2 недели, с возрастом они могут удлиняться или 

сглаживаться. 

Субдепрессивная фаза. Вялость, упадок сил. Общество окружа-

ющих людей начинает тяготить, копании избегаются. Неприятности и 

неудачи переживаются тяжело. Если в эти дни выпадают серьезные 

нарекания или большие неудачи, особенно если они унижают само-

любие, легко могут возникнуть мысли о собственном безволии, 

неполноценности, никчемности и быть спровоцированы острые аф-

фективные реакции с суицидными попытками. Хобби забрасывается. 

Сексуальная активность снижается. 

Субдепрессивную фазу может затянуть ломка жизненного сте-

реотипа (переход от опекаемой школьной учебы к относительной 

свободе высшего учебного заведения). В этот период появляется из-

бирательная чувствительность к укорам, упрекам, обвинениям – ко 

всему, что способствует возникновению идеи самообвинения и само-

уничижения.  

Период подъема. Выглядят как гипертимы. 

Психогенные воздействия – ситуации, связанные с коренной 

ломкой жизненного стеротипа: переход от опекаемой школьной уче-

бы к относительной свободе ВУЗа. 

Лабильный тип. Настроение меняется часто и резко от ни-

чтожных и даже незаметных для окружающих поводов, чрезмерно 

сентиментальны. Настроение определяет самочувствие, сон, аппетит, 

работоспособность, общительность, представления о будущем, тягу к 
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компаниям. Отличается глубокими чувствами, искренней привязан-

ностью к людям, проявляющим внимание и заботу. Свойственная 

преданная дружба, предпочитают дружить с теми, кто способен уте-

шить, отвлечь, защитить, сопереживать. Любят компании, смену об-

становки. Чутки к проявлению поддержки, похвалы. На роль лидера 

не претендуют, удовлетворяются положением опекаемого и защища-

емого любимца и баловня. 

Избирательная интуиция позволяет чувствовать отношение 

окружающих при первом контакте: безразличие, недоброжелатель-

ность, симпатия. Ответное отношение возникает незамедлительно. 

Самооценка адекватна. 

Психогенные воздействия – ситуации отвержение со стороны 

эмоционально значимых лиц, утрата близких, разлука с ними. 

Астено-невротический тип. Утомляемость, раздражитель-

ность, склонность к ипохондричности. Утомляемость особенно про-

является при умственных занятиях, физических и эмоциональных 

напряжениях, в обстановке соревнований. Раздражение может возни-

кать по незначительным поводам, выливаться на случайно попавших 

под руку, но легко сменяться раскаянием и слезами. Склонность к 

ипохондрии характеризуется прислушиванием к малейшим телесным 

ощущениям, склонностью лечиться, подвергаться врачебным обсле-

дованиям. Тянутся к компании, но быстро от нее устают и предпочи-

тают общение с близкими, одиночество. Самооценка отражает заботу 

о здоровье. 

Психогенные воздействия – осознание невыполнения лелеемых 

планов, нереальность надежд и желаний, болезни у близких и знако-

мых. 

Сензитивный тип. Пугливость, боязливость. Часто страшатся 

темноты, сторонятся животных, боятся остаться одни, быть заперты-

ми. Сторонятся шумных компаний, робки и застенчивы среди посто-

ронних, в незнакомой обстановке. Не склонны легко устанавливать 

контакт. Страшатся ситуаций проверок, контроля. Все это может 

оставлять ложное впечатление об их замкнутости и отгороженности 

от окружающего. Избирательны в выборе друзей, привязчивы в 

дружбе. С теми, к кому привыкли, приветливы и общительны. Привя-

заны к родным и близким. 
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Чрезмерно впечатлительны, характеризуются чувством соб-

ственной неполноценности. В себе видят множество недостатков в 

области морально-этических и волевых качеств. 

Развито чувство долга, ответственности, повышенные моральные 

требования к себе и окружающим. 

Самооценка отличается высоким уровнем объективности. Не 

умеют притворяться и лгать. 

Психогенные воздействия – ситуации недоброжелательности 

окружающих, насмешек, подозрений, обвинений. 

Психастенический тип. Нерешительность, склонность к рас-

суждениям, тревожная мнительность в виде опасений за будущее – 

свое и близких, склонность к самоанализу, легкость возникновения 

навязчивых страхов, опасений, действий, ритуалов, представлений, 

мыслей. Опасения адресуются к маловероятному: как бы не случи-

лось чего-нибудь ужасного. 

Защитой от постоянной тревоги становятся выдуманные приме-

ты и ритуалы, педантизм и формализм, склонность к тщательному 

планированию. 

Нерешительность проявляется в долгих колебаниях в ситуациях 

самостоятельного выбора. Но при принятии решения обнаруживается 

нетерпеливость в их выполнении.Самооценка неадекватна. 

Психогенные воздействия – ситуации ответственности за себя и 

других. 

Шизоидный тип. Замкнутость, отгороженность. Духовное оди-

ночество мало тяготит, так как живет своими интересами и увлечени-

ями. Неспособность устанавливать контакты переживается тяжело. 

Недостаток интуиции – неумение догадаться о несказанном другими 

вслух, угадать их желания, почувствовать переживания других, их 

отношение к себе. Недостаток сопереживания – неумение отклик-

нуться на радость или печаль другого, понять обиду. Слабость интуи-

ции и сопереживания создает впечатление черствости и холодности. 

Внутренний мир почти всегда закрыт для посторонних и зача-

стую заполнен фантазиями и увлечениями. Недоступность внутренне-

го мира и сдержанность делают неожиданными и непонятными для 

окружающих многие поступки. 

Увлечения отличаются силой и постоянством. Чаще встречают-

ся интеллектуально-эстетические хобби. Увлечения скрываются от 
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других, из-за боязни непонимания и насмешек. Место увлечений мо-

гут занимать многочасовые прогулки. Некоторым шизоидам хорошо 

даются тонкие ручные навыки – игра на музыкальных инструментах, 

поделки. 

Самооценка отличается избирательностью, отдают отчет в своей 

замкнутости, трудности контактов, непонимании окружающих. Про-

тиворечия в поведении не замечаются. Любят подчеркивать незави-

симость и самостоятельность. 

Психогенные воздействия – ситуации, требующие быстрого и 

легкого вступления в контакт, вторжение во внутренний мир. 

Эпилептоидный тип. Склонность к периодам злобно-

тоскливого настроения с раздражением и поисками объекта разрядки. 

Раздражение накапливается постепенно и приводит к аффекту. Аф-

фекты сильны и продолжительны, долго не успокаивается. В аффекте 

наблюдаются ярость, брань, агрессивность, аутоагрессия. 

Сильное сексуальное влечение может сочетаться c садистскими 

и мазохистскими наклонностями. Любовь окрашена ревностью. 

От родных требуют свободы, самостоятельности, доли имуще-

ства, материальных благ. Перед начальством склонны к угодничеству. 

Реакция группирования сопряжены со стремлением к властвованию. 

Упоенный властью, теряет контроль над собой, угнетает и подавляет 

зависимых от него. 

Среди увлечений – страсть к азартным играм, коллекционирова-

нию, требующие тщательности и сулящие материальную выгоду по-

делки. 

Вязкость, тугоподвижность всех психических процессов ком-

пенсируются скрупулезностью, педантичностью, дотошным соблю-

дением всех правил. 

Злопамятны, не склонны прощать обиды, озлобление при ма-

лейшем ущемлении интересов. 

Психогенные воздействия – ситуации ущемления интересов, 

проявления власти. 

Истероидный тип. Эгоцентризм, жажда постоянного внимания 

окружающих, потребность вызывать восхищение, удивление, почита-

ние, сочувствие. Эта черта определяет все остальные качества. 

Лживость и фантазирование направлены на приукрашение своей 

личности.  
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Отсутствие глубоких чувств при большой выразительности, те-

атральности переживаний, склонности к рисовке, позерству. Склон-

ность к вызывающему поведению. Демонстрация своих достижений. 

Претензии на лидерство в группе, но всегда оказываются вожаками на 

час, так как перед неожиданными трудностями пасуют, друзей легко 

предают, лишенные восхищенных взглядов, теряют задор. 

Выбирают увлечения, не требующие слишком упорного труда и 

позволяющие покрасоваться перед другими. 

Психогенные воздействия – неспособность занять видное поло-

жение, разоблачение вымыслов, утрата внимания. 

Неустойчивый тип. Отсутсвие волевых усилий, тяга к удо-

вольствию, развлечениям, праздности. Родные – источник средств для 

развлечений. Глубокой любви к близким не питают. Равнодушны к 

семейным бедам.  

Тяготеют к уличным асоциальным компаниям. Неспособность к 

самоуправлению, трусость, недостаточная инициативность делают их 

орудиями такой группы. Живут только настоящим, не строят планы 

на будущее. Стараются избежать трудностей. 

Психогенное воздействие – отсутствие надзора, предоставлен-

ность самому себе. 

Конформный тип. Стремление вести себя также как привычное 

окружение во всем. От него стараются не отстать, не выделяться. Со-

вершенно не могут противостоять окружению, поэтому оказываются 

продуктом своей микросреды. 

Некритичны – за истину принимается все, что говорится и про-

исходит в микросреде. Консервативны – не любят новое, так как не 

могут к нему быстро приспособиться. Положительное отношение к 

новому остается на словах. На деле предпочитается стабильное окру-

жение и закрепленный порядок. Нелюбовь к новому прорывается в 

виде неприязни к новичкам. Дорожат положением в группе и ее мне-

нием. 

Психогенные воздействия – ломка жизненного стереотипа, ли-

шение привычного общества. 

Классификация характеров, предложенная немецким ученым К. 

Леонгардом, в интерпретации Е. М. Вайнер выглядит следующим об-

разом [24]: 
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1. Гипертимный тип. Активный, энергичный, оптимистиче-

ский, с высоким жизненным тонусом. Окружающий мир воспринима-

ет в радужных красках. Добр, отзывчив, беззаботен, чрезвычайно 

контактен, словоохотлив, с большой выраженностью жестов, мимики, 

пантомимики. Обладает многосторонними способностями, но из-за 

неустойчивости внимания и недостаточной выдержки интересы по-

верхностны. Не терпит стеснения своей свободы. Плохо переносит 

жесткую дисциплину, монотонную деятельность, строго регламенти-

рованный режим, критику в свой адрес. В необычных ситуациях 

находчив, умеет приспосабливаться к трудностям, бурно переживает 

неудачи, но они не выбивают его надолго из колеи. К правилам и за-

конам относится легкомысленно, стремится к рискованным приклю-

чениям, новым местам, занятиям, встречам. Обладает склонностью к 

аморальным поступкам. Тяготится одиночеством, в группе стремится 

к лидерству. При общении неразборчив в выборе знакомств, может 

оказаться в неблагоприятной среде. Приподнятое, солнечное настрое-

ние может омрачаться вспышками раздражительности, вызванными 

противодействием окружающих. 

2. Застревающий тип. Длительное время переживает одни и те 

же чувства, настойчивый, упрямый, противится изменениям, трудно 

переключается на что-то новое в деятельности. Интересы постоянные 

и односторонние. Проявляет повышенное самомнение и себялюбие, 

недовольство недостаточным признанием его достоинств и заслуг. 

Озабочен своим престижем. Стремится добиться высоких показателей 

в любом деле, превзойти других, выдвинуться в лидеры. Отличается 

повышенной чувствительностью к действительным и мнимым не-

справедливостям, что в сочетании с тенденцией к самоутверждению 

порождает бдительное отношение к окружающим, склонность к об-

думыванию их действий, недоверчивость, обидчивость, злопамят-

ность. Его характеризует умеренная общительность, занудливость, 

склонность к нравоучениям, неразговорчивость. В конфликтах обыч-

но выступает инициатором. Иногда чрезмерно самонадеян, честолю-

бив, ревнив, предъявляет повышенные требования к себе, непомер-

ные требования к близким и к подчиненным на работе. 

3. Эмотивный тип. Отличается богатством эмоциональных ре-

акций, изменчивостью настроения, которое часто колеблется по са-

мым незначительным поводам. От момента настроения зависит и ра-
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ботоспособность, и общительность, и самочувствие. Соответственно, 

настроению окружающий мир то расцвечивается радужными краска-

ми, то представляется серым и безрадостным. Вследствие большой 

подвижности чувств его влечения, стремления и интересы неустойчи-

вы. Этот тип людей предпочитает общение вузком кругу избранных, с 

которыми устанавливаются хорошие контакты и которых он понима-

ет «с полуслова». Ищет эмоциональных контактов, стремясь быть 

всеобщим любимцем. Редко эти люди сами вступают в конфликт, иг-

рая в них пассивную роль. В группе такой тип не претендует на роль 

лидера. Развитая интуиция позволяет почти безошибочно определять 

отношение окружающих к себе: безразличие, расположение или не-

приязнь. Ответное отношение возникает незамедлительно и без по-

пытки его утаить. Часто неспособен к волевым действиям, слабо вы-

ражено чувство долга. Привлекательными чертами являются доброта, 

сострадательность, обостренное чувство долга, исполнительность, от-

талкивающими — чрезмерная чувствительность, слезливость. 

4. Педантичный тип. Отличается чрезмерной, преувеличенной 

приверженностью к определенному порядку. Противится изменени-

ям, плохо переключается на что-либо новое в деятельности. Неуклон-

но следует принятому образу мыслей, устоявшимся привычкам. При-

дает большое значение внешней стороне дела и мелочам. Склонен 

требовать того же и от других. Иногда изводит домашних чрезмер-

ными претензиями на аккуратность. В конфликты вступает редко, вы-

ступая в них скорее пассивной, чем активной стороной. На службе 

предъявляет окружающим много формальных требований. Вместе с 

тем охотно уступает лидерство другим. Привлекательные стороны: 

добросовестность, аккуратность, серьезность, надежность в делах, а 

отталкивающие и способствующие возникновению конфликтов - 

формализм, занудливость, брюзжание. 

5. Тревожный тип. Испытывает ощущение неблагополучия, 

внутренней напряженности. Склонен к неопределенным опасениям, 

тревожному ожиданию каких-то неприятностей, несчастий. Проявля-

ет повышенное внимание к отрицательным сигналам. Обеспокоен 

возможными последствиями своих действий, поэтому часто возника-

ют сомнения и колебания при необходимости принять решение. Не 

удовлетворен своими способностями разрешать жизненные трудности 

и достигать желаемого. Очень высокая тревожность плохо влияет на 
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уровень достижений и может вызывать физические нарушения. Лю-

дям данного типа свойственны низкая контактность, робость, неуве-

ренность в себе, минорное настроение. Они редко вступают в кон-

фликты с окружающими, в основном играя в них пассивную роль, в 

конфликтных ситуациях ищут поддержки и опоры. Нередко распола-

гают следующими привлекательными чертами: дружелюбием, само-

критичностью, исполнительностью. Вследствие своей беззащитности 

нередко служат «козлами отпущения», мишенями для шуток. 

6. Циклоидный тип. Периоды ровного настроения чередуются 

с периодами подъема и субдепрессивными фазами, которые характе-

ризуются сниженным, минорным настроением, чувством вялости и 

утомленности, рассеянностью, замедленными реакциями, неуверен-

ностью в своих силах. Мелкие неудачи и неприятности, которые не-

редко встречаются в этот период из-за падения работоспособности, 

тяжело переживаются, вызывают уныние. Общение раздражает, ком-

пании избегаются. 

В период жизненного подъема ускоряются мыслительные про-

цессы, появляются оживленность, общительность, подвижность, ини-

циативность; идет постоянный поиск источников развлечения. Дли-

тельность периодов с возрастом увеличивается. 

7. Демонстративный тип. Эгоцентричен, жаждет признания, 

поддержки, сочувствия, стремится постоянно быть в центре внима-

ния. Эта тенденция реализуется в оригинальности, демонстрации сво-

его превосходства, нарочитых преувеличениях, расцвечивании своих 

переживаний, позерстве, поступках, рассчитанных на внешний эф-

фект. Эмоции ярки, выразительны в проявлениях, но неустойчивы и 

неглубоки. С целью привлечения к себе внимания способен пустить в 

ход фантазию, приписывать себе несуществующие качества и не-

обычные действия. В группе претендует на роль лидера или на ис-

ключительное положение, пытается возвыситься над окружающими, 

пуская «пыль в глаза». Увлечения обычно экстравагантные и не тре-

бующие слишком упорного труда. 

Этот тип людей характеризуется легкостью установления кон-

тактов, жаждой власти и похвалы, высокой приспособляемостью и 

вместе с тем склонностью к интригам (при внешней мягкости манеры 

общения). Такие люди раздражают окружающих самоуверенностью и 

высокими притязаниями, систематически сами провоцируют кон-
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фликты, но при этом активно защищаются. Обладают следующими 

привлекательными для партнеров по общению чертами: обходитель-

ностью, артистичностью, способностью увлечь других, неординарно-

стью мышления и поступков. Их отталкивающие черты: эгоизм, ли-

цемерие, хвастовство, отлынивание от работы. 

8. Возбудимый тип. Агрессивен, упрям, самолюбив, занудлив, 

угрюм и обидчив. Отличается постоянной внутренней напряженно-

стью, раздражительностью. Причем сила реакций не соответствует 

силе раздражителя. Проявляет властность, повышенную требователь-

ность к окружающим, часто не желает считаться с их мнением. 

Данному типу людей присуща низкая контактность в общении, 

неуживчивость, склонность к хамству и брани, конфликтам, в кото-

рых они сами являются активной, провоцирующей стороной. Харак-

терна чрезмерная сила влечения, неудержимость в их удовлетворе-

нии. В эмоционально спокойном состоянии часто это добросовест-

ные, аккуратные люди, любящие животных и маленьких детей. Одна-

ко в состоянии эмоционального возбуждения бывают вспыльчивы, 

плохо контролируют свое поведение. 

9. Дистимный тип. Испытывает частые и длительные измене-

ния настроения в сторону его снижения, что проявляется в пережива-

ниях, подавленности, тоске, в предчувствиях неприятностей или без-

радостных явлений. Его характеризует низкая контактность, немного-

словие, доминирующее пессимистическое настроение. Такие люди 

обычно домоседы, тяготятся шумным обществом, редко вступают в 

конфликты с окружающими, ведут замкнутый образ жизни. Высоко 

ценят тех, кто с ними дружит, и готовы им подчиниться. Обладают 

следующими привлекательными чертами личности: серьезностью, 

добросовестностью, обостренным чувством справедливости. Отрица-

тельные черты: пассивность, пессимизм, замедленность мышления, 

неповоротливость, индивидуализм. 

10. Экзальтированный тип. Склонен приходить в состояние 

восторженного возбуждения по незначительным поводам и впадать в 

отчаяние под влиянием разочарований. Ему свойственны высокая 

контактность, словоохотливость, влюбчивость. Такие люди часто 

спорят, но не доводят дело до открытых конфликтов. В конфликтных 

ситуациях они бывают как активной, так и пассивной стороной. Вме-

сте с тем привязаны и внимательны к друзьям и близким. Они аль-
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труистичны, имеют чувство сострадания, хороший вкус, проявляют 

яркость и искренность чувств. Отталкивающие черты: паникерство, 

подверженность сиюминутным настроениям [24]. 

 

Вопросы для повторения 

1. Дайте определение понятия «Акцентуация характера», выделив 

наиболее значимые смысловые единицы. 

2. Возможно ли акцентуации причислить к списку клинических диа-

гнозов и почему? 

3. Кто из учёных наиболее подробно занимался вопросом акцентуа-

ции характера? 

4. Перечислите основные типы акцентуаций из двух классификаций, 

приведённых в тексте. 

5. Назовите причины трансформации акцентуаций характера. 

 

Задания 

1. Письменно раскройте суть степени акцентуации характера (явной 

и скрытой), приведя примеры из литературы и собственных 

наблюдений. 

2. Проведите сравнительный анализ двух классификаций типов ак-

центуаций, предложенных К. Леонгардом (1968) и А.Е. Личко 

(1977), оформив в таблицу или схему. 

3. Запишите в тетрадь характерные особенности типов акцентуаций, 

выделите по одному типу из каждой классификаций и подготовьте 

рассказ о них.  

4. Дайте краткую справку о психологических методиках, направлен-

ных на исследование акцентуаций (Э. Кречмер, У. Шелдон, Э. 

Фромм, К. Леонгард, А.Е. Личко…) 

5. Подготовьте сообщение на тему «Психологические портреты лю-

дей с различными типами акцентуаций характера». 

 

 

Тест 

1. Акцентуация характера – это… 

А) тип или поведенческую тенденцию, характеризующуюся значи-

тельным дискомфортом и отклонениями от норм, принятых в данной 

культуре. 
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Б) структура стойких, сравнительно постоянных психических 

свойств, определяющих особенности отношений и поведения лично-

сти. 

В) выраженность какой-либо черты характера, которая достигает пре-

дельной величины, и находиться у крайней границы нормы. 

2. Люди тревожного типа чаще всего: 

А) Склонны приходить в состояние восторженного возбуждения по 

незначительным поводам и впадать в отчаяние под влиянием разоча-

рований. Имеют высокую контактность, словоохотливость, влюбчи-

вость; часто спорят, но не доводят дело до открытых конфликтов. В 

конфликтных ситуациях они бывают как активной, так и пассивной 

стороной. 

Б) вступают в конфликты с окружающими, в основном играя в них 

пассивную роль, в конфликтных ситуациях ищут поддержки и опоры. 

Нередко располагают следующими привлекательными чертами: дру-

желюбием, самокритичностью, исполнительностью. Вследствие своей 

беззащитности нередко служат «козлами отпущения», мишенями для 

шуток. 

В) агрессивны упрямы, самолюбивы, занудливы, угрюмы и обидчивы. 

Отличаются постоянной внутренней напряженностью, раздражитель-

ностью. Причем сила реакций не соответствует силе раздражителя. 

Проявляют властность, повышенную требовательность к окружаю-

щим, часто не желает считаться с их мнением. 

3. Вставьте пропущенные слова. 

……………. тип. Этот тип людей характеризуется легко-

стью………………………………., жаждой власти и похвалы, высокой 

приспособляемостью и вместе с тем склонностью к ………………… 

(при внешней мягкости манеры общения). Такие люди раздражают 

окружающих самоуверенностью и высокими притязаниями, система-

тически сами провоцируют ………………………….., но при этом ак-

тивно защищаются. Обладают следующими привлекательными для 

партнеров по общению чертами: обходительностью, 

……………………………, способностью увлечь других, 

…………………………………. и …………………………….. Их от-

талкивающие черты: эгоизм, ………………………, хвастовство, от-

лынивание от работы. 
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5. Кто впервые ввёл в научный оборот понятие «акцентуированная 

личность»? 

А) Э. Кречмер  

Б) У. Шелдон  

В) Э. Фромм  

Г) К. Леонгард 

Д) А. Е. Личко 

4.2. Работа с интересами сторон 

 

Работа с интересами является не только важной задачей, но и 

одной из самых распространённых и сложных проблем в медиации и 

в ходе подготовки медиаторов и других специалистов по работе с 

конфликтами. Для её преодоления необходимо уточнение и диффе-

ренциация понятия «интерес». 

Часто при работе с конфликтом необходимо решить задачу: до 

какого уровня производить углубление понимания предложений сто-

рон, где находится грань, разделяющая их интересы и позиции. Су-

ществующий критерий - до снятия противоречия интересов сторон - 

полезен стратегически, но не определяет тактику взаимодействия со 

сторонами. С одной стороны, если какие-либо позиции сторон не 

противоречат друг другу, на практике они могут быть использованы 

как интересы. С другой стороны, если в работе с конфликтом мы хо-

дим по кругу, это означает, что мы остаемся на уровне позиций, а не 

работаем с интересами. Получается противоречие, которое создает 

трудности для обучаемых и специалистов-практиков. 

Е.Н. Ивановой [7] предлагается понимание и классификация ин-

тересов, которые снимают данное противоречие, выделяются разные 

уровни интересов по ряду критериев. 

Интересы – это побудительная сила для вступления сторон в 

конфликт, определяющая их дальнейшее поведение в нём. 

Критерии: 

 степень открытости для другой стороны;  

 степень осознанности преследующей их стороной; 

 широта области возможностей удовлетворения (опредмечивания); 

 глубина и, соответственно, гибкость, лёгкость отказа или измене-

ния. 
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В соответствии с этими критериями можно выделить следую-

щие уровни интересов в конфликте и охарактеризовать их: 

а) интересы-позиции (заявленные интересы, представленные в 

рамках позиции): открытые; осознанные; наиболее узкие и поверх-

ностные; наибольшая по сравнению с другими уровнями гибкость, 

возможность изменения; 

б) интересы-цели: часто первоначально скрытые или частично 

скрытые, а частично отраженные в позиции; осознанные; шире и 

глубже; менее гибки, чем на предыдущем уровне; 

в) интересы-мотивы: более скрытые, чем на предыдущем 

уровне; не полностью осознанные, но поддающиеся большему осо-

знанию; более широкие и глубокие; менее гибкие и подверженные 

изменению, чем на предыдущих уровнях; 

 г) интересы-ценности: более скрытые и менее осознанные, чем 

на двух первых уровнях, хотя могут по этим параметрам и не отли-

чаться от предыдущего уровня; более широкие и глубокие, чем на 

предыдущих уровнях; практически не подлежащие изменению в рам-

ках текущего конфликта. С этого уровня актуальна стратегия: уважать 

ценности и приспосабливаться к ним; 

 д) интересы-потребности: наиболее скрытые; наименее осо-

знанные; наиболее широкие и глубокие; негибкие, особенно жёсткие 

и насущные в случае их дефицитарного характера. 

Выделение этих уровней проявления интересов сторон открыва-

ет дополнительные возможности разработки стратегии и конкретиза-

ции тактики управления конфликтом.  

Для разрешения конфликтов принципиально необходимой явля-

ется типология интересов с точки зрения соотношения интересов сто-

рон. 

Типы интересов и соответствующие им возможности для работы 

с конфликтом: общие интересы; интересы-омонимы (или паронимы); 

разные, но не противоречащие друг другу интересы; противоречащие 

интересы. 

Приведенная последовательность типов интересов не обязатель-

но соответствует порядку их выявления в процессе работы с кон-

фликтом. Находясь в конфликте, стороны часто затрудняются в выяв-

лении общих интересов, более того, не хотят видеть ничего общего с 

противником. Идентификация интересов других типов подготавлива-
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ет стороны к принятию идеи наличия некоторого сродства с их оппо-

нентом. 

Рассмотрим типы интересов более подробно [8]. 

Интересы первого типа (общие) – единственная прочная основа 

для конструктивного разрешения проблемы. К сожалению, по мере 

эскалации конфликта усиливается иррационализация поведения, 

сужается видение ситуации, нарастает поляризация положительных 

(своих) и отрицательных (его) качеств. Если не учитывать реальность 

деформации восприятия, мышления, чувств у сторон в конфликте, то 

можно только поражаться, что часто они не делают самых элементар-

ных вещей, которые облегчили бы течение конфликта. Конфликтан-

ты, как правило, не прилагают даже минимальных усилий для выяв-

ления истинных интересов: «Почему это я должен понимать его инте-

ресы?! Он ведь не пытается меня понять!». 

Задача специалиста – показать участникам конфликта, что им 

выгодно преодолеть нежелание иметь хоть что-то общее с их оппо-

нентом. Важно помочь сторонам осознать конкретные последствия и 

преимущества, соответственно, игнорирования и учета общих инте-

ресов, показать, как строить стратегию поведения в конфликте в зави-

симости от тесноты взаимозависимости между сторонами. В приве-

денном выше примере общими у сторон были, например, такие инте-

ресы, как благополучие ребенка, положительный образ родителей, 

нормальные отношения между ними, чтобы не травмировать его, ста-

бильное материальное положение матери с ребенком. 

Интересы второго типа – одинаково или похоже называемые 

сторонами, но не идентичные, означающие разные вещи или явления. 

Например, каждая из сторон может в той или иной форме сказать, что 

ее возмущает, что с ней обошлись без должного уважения.  

Таким образом, можно констатировать наличие такого интереса, 

как «уважение», у обеих сторон. В то же время, это совсем не одно и 

то же, так как для каждого из участников конфликта важно уважение 

к нему персонально, и его может совсем не заботить самочувствие его 

оппонента. Тем не менее, выявление этого типа интересов и указание 

на их наличие у обеих сторон способствует более легкому пониманию 

ими причин поведения друг друга, свидетельствует, что между сторо-

нами существует определённое сходство.  
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В результате облегчается решение очень серьёзной проблемы – 

преодоление эмоциональной изоляции сторон друг от друга, пробуж-

дение желания и способности увидеть в своём противнике живого, 

переживающего человека. Переход на более человечные отношения 

помогает уменьшить влияние коммуникативных искажений в кон-

фликте.  

К третьему типу (разные, но не противоречащие) относятся 

такие интересы одной стороны, которые либо безразличны для другой 

стороны, либо не затрагивают существенных для неё аспектов. 

Незнание или игнорирование таких интересов приводит к вза-

имным обидам, ощущению несправедливости, неоправданности со-

противления противника разумным позициям, каковыми каждая из 

сторон считает только свои. Истинные причины происходящего 

остаются скрытыми. В результате договориться либо не удается, либо 

приходится идти на невыгодные условия соглашения. Выявление ин-

тересов этого типа открывает более широкие возможности догово-

ренности и создает благоприятную для нее атмосферу взаимодей-

ствия.  

Интересы четвертого типа, то есть, явно противоречащие 

друг другу, из-за которых, казалось бы, и возникает конфликт, часто 

заводят стороны в тупик. Интересы предыдущих трёх типов после их 

грамотного выявления чаще всего не создают проблем в их удовле-

творении при конструктивном настрое сторон. Поэтому формулиров-

ка этих интересов может оставаться близкой к изначально предло-

женной сторонами. В отношении интересов четвертого типа такой 

подход не работает. Проблема не может быть решена на том уровне, 

на котором она возникла. 

В этих случаях необходимо рассматривать противоречащие за-

явления как интересы-позиции и переходить на более глубокий уро-

вень интересов за счёт переформулирования исходных положений. 

Так, например, позиции жены и мужа: «Не позволю видеться с ребен-

ком» и «Хочу иметь возможность общаться с сыном 50% времени» 

явно противоречат друг другу. К этому же типу относится желание 

матери ребенка лишить отца родительских прав и его стремление 

быть отцом своему сыну. Выявление интереса-ценности, лежащей в 

основе противоречия: «благополучие ребенка» обнаружило, что это 

не только не противоречащий, а явный общий интерес родителей. 
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По необходимости производится переход до уровня целей, мо-

тивов, ценностей или потребностей с соответствующими параметра-

ми, изложенными выше. Например, удобный график мужа – уровень 

целей, и на нем можно было остановиться, так как жена была не про-

тив. Его отношения с родителями – в данном случае были на уровне 

ценностей. Профессиональные достижения жены не были выражены 

в конкретной должности или зарплате – это был уровень потребности 

в самореализации. Таков путь к принципиальным, или интегратив-

ным, переговорам. 

Таким образом, при встрече с противоречащими интересами 

возникает необходимость в использовании понятия «интерес» в уз-

ком смысле слова – как побудительной причины, часто не вполне осо-

знаваемой сторонами, но определяющей их поведение, приводящее к 

возникновению и эскалации конфликта [15]. Позиции рассматривают-

ся как средство достижения истинной цели, которая выявляется с по-

мощью вопросов типа «зачем?», «почему?», «с какой целью?», «что 

заставляет вас…» и тому подобных в зависимости от ситуации. При 

выходе на сотрудничество стороны обсуждают нередко совсем не то, 

с чего начинали при предъявлении позиций. Важную роль играет не 

только осознание собственных интересов, но и переосмысление инте-

ресов оппонента. 

 
Рис. 8. Пирамида потребностей (А.Маслоу) 

 

Вопросы для повторения 
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1. В чём состоит трудность работы медиатора при работе с клиента-

ми или при обучении других специалистов по работе с конфлик-

тами? 

2. Дайте определение понятию «интерес» согласно концепции Е.Н 

Ивановой. 

3. Назовите уровни интересов в конфликте и кратко охарактеризуйте 

их. 

4. В назывательном порядке перечислите типы интересов и их харак-

терные особенности. 

5. С помощью какого типа вопросов выявляются средства достиже-

ния истинной цели? 

 

Задания 

1. Раскройте понятия «интерес», «потребности», «разумные потреб-

ности», задействуя разные информационные источники. 

2. Запишите в тетради уровни интересов в конфликте, проиллюстри-

ровав их примерами из жизни.  

3. Схематично зафиксируйте типы интересов и последовательность 

их протекания. 

4. Опираясь на рисунок пирамиды потребностей, соотнесите их с 

уровнями интересов в конфликте. 

5. Найдите другие классификации интересов и оформите их в тетра-

ди в виде таблицы или схем. 

 

Тест 

1. Какой тип факторов межличностных конфликтов по В. Линколь-

ну связан с такими формами их проявления, как: стремление к 

превосходству; проявление агрессии; проявление эгоизма; наруше-

ние обещаний? 

А) структурные факторы 

B) поведенческие факторы 

C) факторы отношений 

D) информационные факторы 

E) ценностные факторы 

2. Соотнесите уровни интересов с их характеристикой.  

 
1 интересы-позиции: А. Наиболее скрытые; наименее осознанные; наиболее ши-
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рокие и глубокие; негибкие, особенно жёсткие и насущные в 

случае их дефицитарного характера. 

2 интересы-цели: B. Открытые; осознанные; наиболее узкие и поверхностные; 

наибольшая по сравнению с другими уровнями гибкость, 

возможность изменения; 

3 интересы-потребности: C. Более скрытые и менее осознанные, чем на двух первых 

уровнях, хотя могут по этим параметрам и не отличаться от 

предыдущего уровня; более широкие и глубокие, чем на 

предыдущих уровнях; практически не подлежащие измене-

нию в рамках текущего конфликта. 

4 интересы-ценности: D. Более скрытые, чем на предыдущем уровне; не полно-

стью осознанные, но поддающиеся большему осознанию; 

более широкие и глубокие; менее гибкие и подверженные 

изменению, чем на предыдущих уровнях; 

5 интересы-мотивы: E. Часто первоначально скрытые или частично скрытые, а 

частично отраженные в позиции; осознанные; шире и глуб-

же; менее гибки, чем на предыдущем уровне; 

 

3. Открытое столкновение противоборствующих сторон в началь-

ной стадии разногласий — это… 

А) инцидент  

B) казус  

C) случай  

D) происшествие 

4. Верны ли следующие высказывания? 

А. Соперничество может приводить к доминированию, к выигрышу, 

победе одного участника конфликта над другим. 

В. В соперничестве проявляется естественная потребность человека 

отстаивать свои интересы, позицию, точку зрения. 

1) верно только А  

2) верно только Б  

3) оба высказывания верны  

4) оба высказывания неверны. 

5. «Носителей» противоположностей, разнонаправленных тенден-

ций (целей, интересов и т. д.) в конфликте называют- 

А) оппонентами 

B) соперниками 

C) конкурентами 

D) противник. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Последствия неправильных или неэффективных действий в 

конфликтах велики, зачастую разрушительны. Своевременную по-

мощь в этих случаях получить трудно, потому что специалистов по-

добного рода мало и не каждого можно допустить в свой конфликт в 

целях безопасности. Только немногие организации могут позволить 

себе иметь своего специалиста-конфликтолога или медиатора, другие 

приглашают специалиста извне. Конфликтолог-медиатор в первую 

очередь практик. Он обладает рядом уникальных профессиональных 

умений: налаживать разрушенные коммуникации, поддерживать их в 

самых сложных ситуациях, направлять конфликт в конструктивное 

русло, организовывать и проводить специальные переговоры, остава-

ясь нейтральным относительно сторон участников, добиваться разре-

шения конфликтов, работать в групповых конфликтах, не допускать 

послеконфликта и многое другое. 

В основе работы с конфликтом лежит консалтинг, консилиация 

(челночная дипломатия), медиаторинг (разрешение конфликтов с ис-

пользованием третьей стороны), переговоры, фасилитация (управле-

ние работой группы). Эти технологии создают возможность участни-

кам конфликта видеть, понимать и принимать качественные решения. 

Они решают проблему выполнения принятых договоренностей в по-

слеконфликта. Вместе с другими методами названных технологий 

позволяют управлять конфликтами. 

Для принятия медиации как особого способа разрешения кон-

фликтов необходимо наличие нового типа мышления, ознакомления с 

основами переговоров. Нужна информация, осведомленность. Здесь в 

работу должны включиться СМИ, вузы, школы, общественные орга-

низации. Сегодня в российских вузах постепенно вводятся спецкурсы 

«Альтернативное разрешение споров», «Конфликтология», «Несу-

дебное разрешение гражданско-правовых споров» и другие. 

Медиация – иной, более свободный и демократический подход к 

проблеме взаимоотношений между людьми, и в этом ее главная цен-

ность. Сегодня мы должны по-новому взглянуть на место и роль 

культуры духовно-психологических взаимоотношений, затрагиваю-

щих принятие любых решений.  
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Молодое поколение с интересом познает это новое явление – 

медиацию, предлагает свои нестандартные решения, стратегии, так-

тики по разрешению различного рода конфликтов. 

Осваивая основы медиации, необходимо знать особенности вос-

приятия человека человеком, уметь определять тип собеседника, 

знать репрезентативные системы личности, владеть методами по их 

выявлению. 

Успешная коммуникация в медиации построена на понимании 

своего оппонента, на владении психологическим инструментарием и 

наличии навыков эффективной коммуникации. 

Говоря об особенностях работы медиатора при организации ме-

диативного процесса, стоит помнить об основных принципах и пра-

вилах медиации. Это добровольность, конфиденциальность, искрен-

ность намерений сторон в разрешении спора, нейтральность и бес-

пристрастность посредника, правомочность. 

Медиатор может предложить следующие этапы процедуры: 

1. Вступление. Знакомство участников, договоренность о правилах 

ведения процесса. 

2. Выяснение сути проблемы. Представление сторонами своей точки 

зрения по сути конфликта. Ответы на вопросы другой стороны и 

медиатора, поставленные таким образом, чтобы в результате все 

участники процесса смогли сформулировать общую проблему ис-

ходя из реальных интересов сторон конфликта, а не поверхност-

ных требований и взаимных претензий. 

3. Совместный поиск вариантов решения проблем. 

4. Подготовка окончательного соглашения. 

Итак, ориентация на разрешение любых конфликтов мирным 

путем, умение найти правильный путь убеждения - это то, что свой-

ственно людям, научившимся примирению вместо вражды [29]. 

Желаем вам на этом пути новых открытий и умений договари-

ваться! 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 

 

Тест «Ведущая репрезентативная система» 

Психотерапевтическая энциклопедия. — СПб.: Питер. Б. Д. Карва-

сарский. 2000. 

 

У каждого человека есть своя ведущая репрезентативная систе-

ма, с помощью которой он получает наибольшее количество информа-

ции, ориентируется в окружающем мире, проявляет свое отношение к 

происходящему в мыслях, словах, чувствах, поступках. Общение проис-

ходит успешно, если собеседники могут согласовать свои репрезента-

тивные системы, вести общение на «одном языке». Этот тест позволяет 

более четко определить, какая репрезентативная система является для 

вас ведущей. 

Инструкция: Для каждого из утверждений поставьте определен-

ный ранг, например, цифру — ранг 1 перед предложением, которое вы 

считаете, лучше всего описывает вас (больше всего вам подходит), затем 

ранг 2 — перед предложением, которое подходит вам более всего после 

первого, и так до четырех. 

1.Я скорее всего скажу: 

I— важные решения — это дело чувств; 

II— важные решения зависят от моего настроения; 

— важные решения зависят от моей точки зрения; 

— важные решения — это дело логики и ума. 

2.Тот скорее окажет влияние на меня, 

I — у кого приятный голос; 

II — кто хорошо выглядит; 

— кто высказывает разумные мысли; 

— кто оставляет у меня хорошие чувства. 

3.Если я хочу узнать, как вы поживаете, 

I — я посмотрю на вашу внешность; 

II— я проверю, что вы чувствуете; 

— я прислушиваюсь к звукам вашего голоса; 

— я обращу внимание на то, что вы говорите. 

4.Для меня легко... 

I— модулировать полноту звуков в стереосистеме; 
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II— сделать выводы по поводу значимых проблем в интересующем 

меня вопросе; 

— выбрать суперкомфортабельную мебель; 

— найти богатые комбинации красок. 

5. I — Мне очень легко понять смысл новых фактов и данных; 

II— мои уши всегда настроены на звуки в окружающей действитель-

ности; 

— я хорошо чувствую одежду, облегающую мое тело; 

— когда я смотрю на комнату, я описываю ее в ярких красках; 

6.Если люди хотят узнать, как я поживаю: 

I— им следует узнать о моих чувствах; 

II— им следует посмотреть, как я одет; 

— им следует послушать, что я говорю; 

— им следует прислушаться к интонациям моего голоса. 

7.Я предпочитаю: 

I— услышать факты, о которых вы знаете; 

II— увидеть картины, которые вы нарисовали; 

— узнать о ваших чувствах; 

— послушать интонации вашего голоса, звуки происходящих событий. 

8.I — Когда я вижу что-то, я верю этому; 

II — когда я слышу факты, я верю им; 

— я верю, когда чувствую что-то; 

— в зависимости от того, что я слышу, я верю этому или нет. 

9.I — Обычно я хорошо чувствую настроения своей семьи; 

II — я могу нарисовать лица, одежду, маленькие видимые детали, ка-

сающиеся моей семьи; 

— я знаю, что именно думают члены моей семьи по поводу наиболее 

важных вопросов; 

— я хорошо различаю интонацию голосов членов моей семьи. 

10. 

I — Я учусь понимать какие-то вещи; 

II — я учусь делать какие-то вещи; 

— я учусь слушать новое; 

— я учусь видеть новые возможности. 

11. Когда я думаю о принятии важного решения, я скорее... 

I — приду к выводу, что важные решения принимаются с помощью 

чувств; 
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II— в зависимости от моего настроения; 

III — приму те, которые я вижу наиболее отчетливо; 

IV — приму их с помощью логики и разума, 

12.I — Мне легко вспомнить, как звучит голос моего друга; 

II — Мне легко вспомнить, как выглядит мой друг; 

— Хорошая мысль — вспомнить, что говорил мой друг; 

— Мне легко вспомнить, как я чувствую своего друга. 

Обработка результатов. Д — аудиальная репрезентативная си-

стема; В — визуальная репрезентативная система; К — кинестетиче-

ская репрезентативная система; Д — дигитальная репрезентативная 

система «думающий, анализирующий, логический, компьютерный 

тип». 

Та репрезентативная система, которая наберет наименьшую сумму 

рангов, будет являться наиболее важной, ведущей системой для чело-

века. Та репрезентативная система, которая наберет наибольшую сум-

му рангов (часто была на 3, 4-м месте по значимости), является слабо-

выраженной и малозначимой для человека. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Вопросы 

Ответ  

1  2  3  4  5  6  7  8  9  10  11  12  

I  К  А  В  А  Д  К  Д  В  К  Д  К  А  

II  А  В  К  Д  А  В  В  Д  В  К  А  В  

III  В  Д  А  К  К  Д  К  К  Д  А  В  Д  

IV  Д  К  Д  В  В  А  А  А  А  В  Д  К  

 

 

Вопрос 

Ответ/ранг  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

I              

II              

III              

IV              
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Репрезентативная система 

Вопросы/ранги ответов  
В  К  А  Д  

1      

2      

3      

4     

5     

6     

7     

8     

9     

10     

11     

12      

Всего: сумма      

Итого: ведущая репрезен-

тативная система  

  

  

 

 

Методика диагностики личности  

с помощью психогеометрического теста С. Деллингер 

Адаптация А. А. Алексеева и Л. А. Громовой 

Цели: 

1. Определить тип, личности. 

2. Дать подробную характеристику личных качеств и особенностей 

поведения любого человека на обыденном, понятном каждому, языке. 

3. Составить сценарий поведения для каждого типа личности в ти-

пичных ситуациях. 

Точность диагностики с помощью психометрического метода дости-

гает 85% Предлагаемый Вам тест - это попытка построения отече-

ственной психогеометрии. 

Инструкция: 

Посмотрите на пять фигур (квадрат, треугольник, прямоугольник, 

круг, зигзаг), изображенных на листе бумаги. Выберите из них ту, в 
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отношении которой Вы можете сказать: это - Я! Постарайтесь почув-

ствовать свою форму. Если Вы испытываете сильное затруднение, 

выберите из фигур ту, которая первой привлекла Вас. Запишите ее 

название под №1. Теперь проранжируйте оставшиеся четыре фигуры 

в порядке вашего предпочтения и запишите их названия под соответ-

ствующими номерами. Итак, самый трудный этап работы закончен. 

Какую бы фигуру Вы ни поместили на первое место, это - Ваша новая 

фигура или субъективная форма. Она дает возможность определить 

Ваши главные, доминирующие черты характера и особенности пове-

дения. Остальные, четыре фигуры - это своеобразные модуляторы, 

которые могут окрашивать ведущую мелодию Вашего поведения. По-

следняя фигура указывает на форму человека, взаимодействие с кото-

рым будет представлять для Вас наибольшие трудности. Однако мо-

жет оказаться, что ни одна фигура Вам полностью не подходит. Тогда 

вас можно описать комбинацией из двух или даже трех форм. 

 
 

 

Языковые паттерны (предикаты) 

 

Визуальные Аудиальные Кинестетические Внемодальные 

Ясно видеть Звучно Я чувствую Понимать 

Прозреть Слышать Кислый Воспринимать 

В четких рамках Рассказывать Ухватить Отсутствующий 

http://nlp.besaba.com/category/yazykovye-patterny-predikaty/
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Обозревать Глухой Подбивать Повторять 

Вспыхнуть Немой Жаркий Соглашаться 

Светящийся Скрипящий Шевелиться Верить 

С блеском Свистеть Чувствительный Считать 

Ослеплять Журчание Ласкать Знать 

Облачный Мелодичный Влажный Сознавать 

Мерцать Громкий Шероховатый Обдумывать 

Графический Гулко Окунуться Убедительно 

Видеть Слышать Чувствовать Решено 

Близорукий Аккорд Активный Прикольно 

Взгляд Акцент Кинуть Святотатствовать 

Взглянуть Беседовать Держать Глумиться 

Вид Визжать Выуживать Распинаться 

Видный Визгливо произнести Горячий Сердитый 

Видение Вопрошать Давление Невменяемый 

Вообразить Вопить Двигаться Молодец 

Вспыхнуть Высказываться Движение Дурак 

Высвечивать Выражаться словами Задетый Шизофрения 

Выявить Говорить Закидывать удочку Маркетинг 

Глядеть Греметь Зарядить Программировать 

Горизонт Громкий Застрять Энергия 

Заметить Громогласный Касаться Болезненный 

Заметный Диссонирующий Легкий Исследование 

Затуманить Допрашивать Массивный Эмоциональный 

Зрелище Заглушать Мягкий Панический 

Изображать Заявить Нести Лично 

Иллюзия Звенеть Нежный Известить 

Иллюстрировать Звонить Напор Гармонизировать 

Кругозор Звучать Неподвижный Бессмысленно 

Красить Звучный Вялый Ввести процедуру 

Картина Интервьюировать Огрубелый Просчет 

Мутный Молчаливый Основание Свободно 

Наблюдать Молчание Острый Проблема 

Наглядный Обсуждать Отпечаток Важность 

Обрисовать Орать Шокировать Правильно 

Осветить Объявить Переместить Смешить людей 

Осмотр Петь Перемещаться Решать 

Образ Пределы слышимости Поверхностный Озадачиваться 
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Осмотреть Провозгласить Потерпеть крах Разводиться 

Появляться Произнести Пожатие Влюбчивая 

Показать Разглашать Преграда Любопытствовать 

Перспектива Разговаривать Предчувствие Смельчак 

Пределы видимости Рассказать Пресмыкаться Капитулировать 

Предварительный просмотр Реветь Прочный Клёвый 

Приукрасить Сигнал Растравить Разумный довод 

Продемонстрировать Свистеть Соединить Умелый 

Прозрачный Сказать Сокрушить Монстр 

Прояснить Скрипеть Слабый Справиться 

Разглядеть Слух Щупать Долги 

Рассмотреть Слушать Сокрушить Научиться 

Смутный Слышать Схватить Стервозничать 

Сфокусировать Слышимый Кинуть взгляд Оперативно 

Темный Сообщить Твердый Грамотно 

Точка зрения Сплетня Теплый Оберегать 

Угол зрения (перспектива) Спрашивать Тереть Заботиться 

Увидеть Тональность Течь Хранить 

Цветной Увеличить громкость Толчок Надеяться 

Явный Упомянуть Трогать Лихо 

Яркий Устный Тупой Причинять зло 

Ясный Членораздельный Тяжелый Хранить тайну 

Обзор Шум Удар Доверять 

Подглядывать Щелкнуть Устойчивость Тупить 

 

 

06/Параллельные предикаты различных сенсорных репрезента-

тивных систем 

(отдельные слова и словосочетания) 

7/13 

Визуальные Аудиальные Кинестетические Внемодальные 

Ясно видеть Созвучно Врубиться Понимать 

Смотреть Слышать Прикасаться Воспринимать 

Рассматривать Вслушиваться Ощупывать/вникать Изучать 

Пересмотреть Пересказать Пройтись еще раз Повторять 

Показывать Рассказывать Преподносить Демонстрировать 

Слепой Глухой Бесчувственный Не воспринимающий 

Общая точка зрения В одной тональности Соприкасаться Соглашаться 

http://nlp.besaba.com/parallelnye-predikaty-razlichnyx-sensornyx-reprezentativnyx-sistem-predlozheniya/
http://nlp.besaba.com/parallelnye-predikaty-razlichnyx-sensornyx-reprezentativnyx-sistem-predlozheniya/
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Пристально смотреть Повышать голос Давить Принуждать 

Тусклый, серый Монотонный Безвкусный/сухой Неинтересный 

Ослепительный Пронзительный Обжигающий Интенсивный 

Перспектива, точка 

зрения 

Комментарий, мне-

ние 

Направление, уклон, 

стойка 
Установка 

Осветить Обговорить Прочувствовать Обдумать 

Высматривать, высле-

живать 

Выслушивать, под-

слушивать 

Добиваться, упорство-

вать, держаться 

Проявлять настойчи-

вость 

Сиять, лучиться, ис-

криться 

Звучать, резониро-

вать 
Дрожать, вибрировать Испускать что-либо 

Быть чистым 
Быть оглушенным, 

безмолвным 
Онеметь, замереть Отсутствовать 

Тусклый 
Однозвучный, при-

глушенный 

Вялый, дряблый, без-

вкусный 
Обычный, привычный 

Яркий, показной, цве-

тистый, бросающийся 

в глаза 

Громкий, оглуши-

тельный 

Прилипчивый, упор-

ный, поразительный 

Заметный, привлекаю-

щий внимание 

Присматриваться, при-

глядываться 
Прислушиваться 

Беспокоиться, волно-

ваться 
Быть внимательным 

Упускать из виду Не услышать 
Не почувствовать, про-

пустить 
Игнорировать 

Выставить на вид, про-

явит 

Провозгласить, огла-

сить 

Выдвигать вперед, вы-

ставлять 

Сделать заметным, при-

влекающим внимание 

Осматривать Вслушиваться Вчувствоваться Замечать 

Сделать обзор Обговорить Пройтись по Воспроизвести 

Просмотреть, обозреть Проговорить Прогнать Повторить 

Показать Рассказать Провести Изложить 

Вообразить 
Напеть, припомнить 

звучание 
Ухватить, охватить Придумать 

Выглядеть знакомым 
Согласоваться с чем-

либо созвучным 

Состыковаться, сопри-

касаться 
Напомнить о чем-нибудь 

Указать Намекнуть Коснуться 
Привлечь внимание к 

чему-либо 

Я не вижу о чем идет 

речь 
Это звучит непонятно 

То, о чем ты говоришь 

не достигает меня 
Я не понимаю тебя 

Тебе это ясно? 
Это звучит убеди-

тельно для тебя? 

Ты прочувствовал эту 

идею? 
Ты понимаешь меня? 

Я хочу тебе что-то по-

казать 

Послушай что я тебе 

скажу 

Я хочу с тобой поде-

литься 

Я хочу тебя чему-то 

научить 

Обрисуй мне свою си-

туацию 

Расскажи мне еще 

что-нибудь о себе 

Введи меня ближе в 

свою ситуацию 

Позволь узнать о тебе 

больше 
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Перспектива, точка 

зрения 

Комментарий, мне-

ние 

Направленность, 

уклон, стойка 
Установка 

Осветить Обговорить Прочувствовать Обдумать 

Высматривать, высле-

живать 

Выслушивать, под-

слушивать 

Добиваться, упорство-

вать, держаться 

Проявлять настойчи-

вость 

Показать Объяснить 
Раскидать, вытащить, 

рассортировать 
Продемонстрировать 

Сиять, лучиться, ис-

криться 

Звучать, резониро-

вать 
Дрожать, вибрировать Испускать что-либо 

Быть пустым, чистым 
Быть оглушенным, 

безмолвным 
Онеметь, замереть Отсутствовать 

Тусклый 
Однозвучный, при-

глушенный 

Вялый, дряблый, без-

вкусный 
Обычный, привычный 

Яркий, показной, цве-

тистый, бросающийся 

в глаза 

Громкий, оглуши-

тельный 

Прилипчивый, упор-

ный, поразительный 

Заметный, привлекаю-

щий внимание 

Присматриваться, при-

глядываться 
Прислушиваться 

Беспокоиться, волно-

ваться 
Быть внимательным 

Упускать из виду Не услышать 
Не почувствовать, про-

пустить 
Игнорировать 

Выставить на вид, про-

явить 

Провозгласить, огла-

шать 

Выдвигать вперед, вы-

ставлять 

Сделать заметным, при-

влекающим внимание 

Осматривать Вслушиваться Вчувствоваться Замечать 

Сделать обзор, про-

смотреть, обозреть 

Обговорить, прогово-

рить 

Пройтись по…, про-

гнать 

Воспроизвести, повто-

рить 

Показать Рассказать Провести Изложить 

Вообразить Припомнить звучание Ухватить, охватить Придумать 

Выглядеть знакомым 

Согласовываться с 

чем-либо, быть со-

звучным 

Состыковываться, со-

прикасаться 
Напомнить о чем-либо 

Указать Намекнуть Коснуться 
Привлечь внимание к 

чему-либо 

Слепой Глухой Бесчувственный Лишенный знания 

Давайте рассмотрим Давайте обговорим Давайте прикинем Давайте 

 

Параллельные предикаты различных сенсорных репрезентатив-

ных систем (предложения) 

06/07/13 

Визуальные Аудиальные Кинестетические Внемодальные 

Я хочу показать вам… Послушайте вни- Я хочу, чтобы вы ощутили… Я хочу, чтобы вы по-

http://nlp.besaba.com/parallelnye-predikaty-razlichnyx-sensornyx-reprezentativnyx-sistem-predlozheniya/
http://nlp.besaba.com/parallelnye-predikaty-razlichnyx-sensornyx-reprezentativnyx-sistem-predlozheniya/
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мательно, что я вам 

скажу… 

няли… 

Как это сегодня выгля-

дит? 

Как это звучит те-

перь? 
Что вы сейчас чувствуете? 

Что это значит для 

вас? 

Я вижу (не вижу) то, о 

чем вы говорите. 

Я ясно вас слышу 

(не слышу). 

Я схватываю (не схватываю) 

смысл. Я улавливаю (не 

улавливаю), о чем вы гово-

рите. 

Я не понимаю… 

Видите, какая вырисо-

вывается картина? 

Ну и что вы мне 

скажете? 

Я чувствую (не чувствую) 

что это правильно. 

Мне кажется, что это 

бессмысленно. 

Видите, что я вам пока-

зываю? 

Это звучит для вас 

правильно? 
Вы усваиваете? Вы поняли? 

Вы сфокусированы на 

проблеме? 

Вы слышите, когда 

что-то не в ладу? 

Вы чувствуете свои ощуще-

ния? 
Вы осознали? 

Покажите мне ясную 

картинку того, что вы 

сейчас видите. 

Сообщите мне 

больше деталей. 

Поделитесь, что вы чувству-

ете в данный момент. 

Позвольте мне 

узнать, что для вас 

это значит. 

Это проясняет для вас 

картину? 

То, что я говорю, 

звучит для вас 

внятно? 

Вас это согревает? Вам лег-

че? 
Вам лучше? 

Какова картина на се-

годняшний день? 

Все гудит от 

напряжения, как и 

раньше? 

Вы нашли, как управляться с 

трудностями? 

Все теперь понятно, 

правда? 

Все в фокусе 
Все настроено в 

лад 
Я чувствую контакт Здорово! 

Картина неясна. 

Что-то мне подска-

зывает, что гармо-

нии нет. 

Я холоден к этой идее. Она 

тяжела для меня. 

Как-то это бессмыс-

ленно… 

Перспектива ясна. Помех не слышно. Все идет гладко. Все хорошо. 

Это выглядит ярко. 
Это здорово звучит 

для меня. 

То, что мы делаем, мне дей-

ствительно приятно. 

Вот теперь все хоро-

шо. 

Неясно. 
Все идет со скри-

пом. 
Все тяжело и неудобно. ВСЕ ПЛОХО. 

Нарисуйте себе пер-

спективу. 

Выслушайте все 

факты. 

Усвойте конкретную инфор-

мацию. 
Осознайте 
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