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Введение
Общение людей – уникальный феномен, сложный и разнообразный в своих проявлениях и функциях. Невербальное взаимодействие – составляющая общения, в котором обмен информацией осуществляется на неречевом уровне. Внешний вид, жесты, мимика, позы, походка во многом являются зеркалом, проецирующим эмоциональные реакции человека, которые считываются в процесс общения.

Впервые серьезным исследованием этого языка занялся в конце 70-х годов Аллан Пиз, являющимся признанным знатоком психологии человеческого общения и автором методики обучения основам коммуникации. Психологами установлено, что в процессе взаимодействия людей от 60 до 80% коммуникации осуществляется за счет невербальных средств выражения, и только 20-40% информации передается с помощью вербальных. Эти данные заставляют нас задуматься над значением «невербалики» для психологии общения и взаимопонимания людей, обратить особое внимание на значение жестов и мимики человека, а также порождают желание овладеть искусством толкования этого особого языка – языка телодвижений, на котором все мы разговариваем, даже не подозревая этого. Изучение этого особого способа общения поможет научиться нам «читать
между строк» и считывать всю скрытую информацию непосредственно с Вашего собеседника.
Исследовательская проблема: определить специфический язык невербального общения учащихся 5 классов и рассмотреть  взаимосвязь наиболее распространенных способов невербального общения с учетом разных типов темперамента.

Цель работы: выявить взаимосвязь проявления невербальных средств общения среди учащихся 5 классов, свойственные разным типам темперамента.

Достижение данной цели предполагает решение следующих задач:

1. Изучить литературу по теме исследования.

2. Рассмотреть выразительные движения учащихся (жесты, мимику, походку, позы и т.д.).

3. Определить тип темперамента учащихся 5 классов и выявить типичные невербальные средства общения, характерные для представителей разных типов темперамента.
4. Установить взаимосвязь между типом темперамента учащихся 5 классов и применяемыми ими средствами невербального общения.

Гипотеза: главной причиной применяемых учащимися 5 классов невербальных средств общения является тип их темперамента.

Методы исследования: анализ литературы, метод числовых подсчетов, наблюдение, тестирование, сравнение, обобщение, систематизация.

Глава I. Теоретические основы зависимости использования невербальных способов общения и темперамента человека
1.1 Понятие темперамента

Как известно, на земле нет людей с одинаковыми кожными узорами на пальцах рук, на дереве нет совершенно одинаковых листьев. Точно так же в природе не существует абсолютно одинаковых человеческих личностей - личность каждого человека неповторима.

Вот эта сторона характеризует понятие "темперамент".
Темперамент - совокупность типологических особенностей человека, проявляющиеся в динамике его психологических процессов: в быстроте и силе его реакции, в эмоциональном тонусе его жизнедеятельности.
Темперамент - это проявления в психике человека врожденного типа нервной деятельности. Следовательно, к свойствами темперамента относятся, прежде всего, врожденные и индивидуально-своеобразные свойства человека (12; 25).
В чем же заключается их своеобразие? Представим себе две реки - одну спокойную, равнинную, другую - стремительную, горную. Течение первой едва заметно, она плавно несет свои воды, у нее нет ярких всплесков, бурных водопадов, ослепительных брызг. Течение другой реки - полная противоположность. Река быстро несется, вода у нее грохочет, бурлит и, ударяясь о камни, превращается  в пену. Особенности течения этих рек зависят от ряда природных условий. Нечто подобное можно наблюдать в динамике психической деятельности разных людей. У одних людей психическая деятельность протекает равномерно. Такие люди внешне всегда спокойны, уравновешенны и даже медлительны. Они редко смеются, взгляд их всегда строг и голоден. Попадая в трудные ситуации или смешные положения, эти люди остаются внешне невозмутимыми. Их мимика и жесты не отличаются разнообразием и выразительностью, речь спокойная, походка твердая.

У других людей психологическая деятельность протекает скачкообразно. Они очень подвижны, беспокойны, шумливы. Речь их порывиста и страстна, движения хаотические, мимика разнообразна и богата. Нередко такие люди при разговоре машут руками и топают ногами. Они суетливы и нетерпеливы. Свойства темперамента и есть те природные свойства, которые определяют динамическую сторону психической деятельности человека. Другими словами, от темперамента зависит характер протекания психической деятельности, а именно: 1)скорость возникновения психических процессов и их устойчивость (например, скорость восприятия, быстрота ума, длительность сосредоточения внимания), 2) психический ритм и темп, 3) интенсивность психических процессов (например, сила эмоций, активность воли), 4) направленность психической деятельность на какие-то определенные объекты (например, постоянное стремление человека к контактам с новыми людьми, к новым впечатлениям от реальной действительности или обращенность человека к самому себе, к своим идеям и образам). 

Свойства темперамента наиболее устойчивы и постоянны по сравнению с другими психическими особенностями человека. Различные свойства темперамента закономерно связаны между собой, образуя определенную организацию, структуру, характеризующую тип темперамента.
1.2. Типология темпераментов И. Канта и В. Вундта

Вундт использовал в своей типологии представление о четырех типах темперамента, выделенных в свое время древнегреческим философом и врачом Гиппократом (V-IV вв. до н.э.) и подробно описанных и названных древнеримским врачом Галеном (II в.). 

Само слово „темперамент" имеет латинское происхождение (1етре-гатетит) и означает „надлежащее соотношение частей, соразмерность". Гиппократовско-галеновское описание темпераментов исходило из того, что состояние человека, его физическое здоровье и психический склад определяется соотношением в организме четырех элементов. Гиппократ представлял себе эти элементы как разные жидкости - кровь, флегму, желтую и черную желчь. Гален видел в них четыре субстанции - твердое, жидкое, горячее и холодное. Преобладание одного из, элементов формирует соответствующий темперамент (сангвинический, холерический, меланхолический или флегматический) (12; 45). 

Концепция четырех темпераментов оказалась чрезвычайно жизнеспособной. На протяжении последующих восемнадцати веков менялись представления о механизмах формирования типов темперамента: возникали их гуморальные обоснования, различия между типами относили к возбудимости различных тканей, к величине мозга и к морфологии нервов, к деятельности эндокринной системы, наконец, к свойствам нервной системы человека. Однако в течение всего этого времени синдромы психологических свойств, составляющие тот или иной тип темперамента, не подвергались сомнению.

В конце XVIII в. основатель немецкой классической философии Иммануил Кант представил в своей „Антропологии" (1798) формальное описание четырех типов темперамента.

Сангвинический темперамент человека веселого нрава
Способ чувствования сангвиника можно узнать по следующим проявлениям. Это человек - беззаботный, полный надежд; каждой вещи он на мгновение придает большое значение, а через минуту уже перестает о ней думать. Он честно обещает, но не держит своего слова, так как он до этого недостаточно глубоко обдумал, в состоянии ли он сдержать его. Он достаточно добродушен, чтобы оказать помощь другому, но он плохой должник и всегда требует отсрочки. Он хороший собеседник, шутит, весел, готов ничему в мире не придавать большого значения и все люди ему друзья. Обычно он не злой человек, но грешник, не легко поддающийся исправлению. Правда, он сильно раскаивается, но скоро забывает свое раскаяние (которое никогда не превращается у него в скорбь). Работа его скоро утомляет, но он без устали занимается тем, что, в сущности, есть только игра, ибо игра всегда связана с переменами, а выдержка не по его части.

 Так дал описание ему доктор А. П. Чехов: "Постоянен в своем непостоянстве. Все впечатления действуют на него легко и быстро. Отсюда происходит его легкомыслие. Или вовсе никогда ничего не читает, или все читает запоем. Только тем и занимается, что любит. Женится нечаянно. Вечно воюет с тещей. Женщина-сангвиник - самая сносная женщина, если она не глупа".

Что характерно для сангвиника? Прежде всего, его повышенная реактивность, которая проявляется в том, что он живо и с большим возбуждением откликается на все привлекающее их внимание, очень впечатлителен. Сангвиник отличается и повышенной активностью - проявляет большую настойчивость, энергию. Активность и реактивность у него уравновешенны - он может легко сдерживать свои реакции и проявления чувств. Темп реакции достаточно высокий, что проявляется в быстрых движениях, походке вприпрыжку, быстром темпе речи. Сангвиник отличается высокой пластичностью поведения и экстровертностью. Он любознателен, жизнерадостный, эмоции возникают легко, но они не сильные и не глубокие, быстро забывает обиды, доброжелателен.
                             Меланхолический темперамент человека мрачного нрава
Человек, расположенный к меланхолии (не меланхолик, ибо это означает уже состояние, а не просто расположение к состоянию), придаст всему, что его касается, большое значение, везде находит поводы для опасений и обращает внимание прежде всего на трудности, тогда как сангвиник, наоборот, начинает с надежды на успех; поэтому первый думает настолько же глубоко, насколько второй поверхностно. Он с трудом дает обещание, ибо не может его не исполнить, но сомневается, в состоянии ли он его исполнить. И все это у него объясняется не моральными причинами (ибо здесь речь идет о чувственных мотивах), а тем, что противоположное доставляет ему неприятность, и именно поэтому он становится озабоченным, недоверчивым и полным сомнений, а из-за этого и мало восприимчивым к веселью.  Впрочем, когда это расположение духа становится привычным, оно противопоставляется расположению духа человеколюбца, которое свойственно больше сангвинику, но крайней мере по побуждению, ибо тот, кто сам должен обходиться без радости, вряд ли пожелает ее другому.

Описание темперамента по доктору А. П. Чехову: "Глаза серо-голубые, готовые прослезиться. Склонен к ипохондрии. С прискорбием и со слезами в голосе уведомляет своих близких, что валерьяновые капли ему уже не помогают. Завещание у него давно уже готово. Женщина-меланхолик - невыносимейшее, беспокойнейшее существо. Как жена - доводит до отупения, отчаяния и самоубийства. Тем только и хороша, что от нее избавится нетрудно."

В отличие от других типов темперамента, у меланхолика высокая сензитивность, проявляющаяся в болезненной чувственности, в обидчивости. Малая реактивность и пониженная активность проявляются у меланхолика в том, что он редко смеется, не уверен в себе, часто и легко теряется, не доводит работу до конца. Отличается медленным психическим темпом - его движения вялые, слабые, говорит медленно. Быстро утомляется от людей и новой обстановки, чувства медленно возникают, но проявляется глубиной. Эти люди легко уязвимы, хотя внешне этого не показывают. Тактичны, мягки, стеснительны. Им присуща мнительность и пессимизм.
Холерический темперамент человека вспыльчивого
О ком говорят, что он горяч, вспыхивает быстро, как солома, но при уступчивости других скоро остывает. В его гневе нет ненависти, и он любит другого тем сильнее, чем скорее тот ему уступает.  Его деятельность быстра, но непродолжительна.  Он деятелен, но неохотно берет на себя дела именно потому, что у него нет выдержки; вот почему он охотно делается начальником, который руководит делами, но сам вести их не хочет. Поэтому его господствующая страсть - честолюбие; он охотно берется за общественные дела и желает, чтобы его громогласно хвалили. Он поэтому любит блеск и помпезность церемоний, охотно берет под свою защиту других и с виду великодушен, не из любви, однако, а из гордости, ибо себя самого он любит больше. Он следит за порядком и кажется поэтому умнее, чем он есть. Он любит располагать средствами, чтобы не быть скаредным; он вежлив, но любит церемонии, натянут и напыщен в обхождении и охотно имеет при себе какого-нибудь льстеца, который служит мишенью для его остроумия, и больше переживает, когда его гордые притязания встречают отпор, чем скупец, когда противодействуют его корыстным притязаниям; дело в том, что достаточно немного едкого остроумия, чтобы мигом исчез ореол важности, тогда как скупца его прибыли вознаграждают за это. Одним словом, холерический темперамент - самый несчастный из всех темпераментов, ибо больше других вызывает противление себе.

А. П. Чехов: "Желчен и лицом желто-сер. Глаза ворочаются в орбитах, как голодные волки. Раздражителен. Глубоко убежден, что зимой "черт знает, как холодно", а летом "черт знает, как жарко". Шуток не понимает. Как мера и приятель - невозможен, как подчиненный - едва ли мыслим, как начальник - невыносим и весьма нежелателен. Женщина-холерик - черт в юбке, крокодил". 

Для холерика, как и для сангвиника, также характерны высокая реактивность и активность, быстрый темп реакции. Но реактивность преобладает над активностью. Поэтому он так несдержан и вспыльчив, легко выходит из себя, нетерпелив. Он менее пластичен и более ригиден, чем сангвиник, отсюда большая устойчивость и постоянство его интересов. Им свойственна лихорадочная быстрота (мимика, жесты, темп речи, порывистость). Холерик берется со страстью за любое дело, страшно инициатив. В общении вспыльчив, резок, не сдерживает эмоции.
Флегматический темперамент хладнокровного
Флегма означает отсутствие аффекта, а не инертность (безжизненность), и поэтому человека, у которого много флегмы, нельзя называть флегматиком и под этой кличкой зачислять в разряд лентяев.

Флегма как слабость - это склонность к бездеятельности, нежелание браться за дело, даже если побуждения к этому очень сильны. Нечувствительность к побуждениям представляет собой добровольную бесполезность, и его склонности направлены только на насыщение.

Флегма как сила - это способность приходить в движение хотя и не легко и не быстро, но зато надолго. Тот, у кого в крови добрая доза флегмы, нагревается медленно, но долго храпит тепло. Он не легко приходит в гнев, а сначала колеблется, следует ли ему сердиться; холерик же пришел бы в бешенство, что не может твердого человека вывести из равновесия.

Хладнокровному нечего жалеть о том, что у него совершенно обычная доза разума, но в то же время он от природы одарен этой флегмой; хотя он и лишен блеска, но зато исходит из принципов, а не из инстинктов. Его удачный темперамент заменяет ему мудрость, и даже в обыденной жизни его часто называют философом. Своим темпераментом он превосходит других, не задевая их тщеславия. Его часто называют также пронырой, ибо все направленные на него снаряды, выпущенные из баллист и катапульт, отскакивают от него, как от мешка с ватой. Это уживчивый муж, который умеет забирать власть над женой и родственниками, хотя с виду он покорен воле всех, так как, обладая непреклонной, но благоразумной волей, он умеет приспособить их волю к своей, подобно тому, как тела с небольшой массой и большой скоростью движения, нанося удар, пробивают встречающиеся им препятствия насквозь, а при меньшей скорости, но при большем объеме увлекают за собой это препятствие, не разрушая его.

А. П. Чехов: "Наружность самая обыкновенная, топорная. Вечно серьезен, потому что лень смеяться. Непременный член всевозможных комиссий, заседаний и экстренных собраний, на которых ничего не понимает и дремлет без зазрения совести. Самый удобный для женитьбы человек, на все согласен, не ропщет, покладист. На службе - счастлив. Женщина-флегматик - родится, чтобы со временем стать тещей. Быть тещей - ее идеал."
           В отличие от сангвиника и холерика у него малая реактивность. Это проявляется в том, что его трудно рассмешить или рассердить. Высокая активность значительно преобладает над малой реактивностью, что и определяет терпеливость, выдержку, самообладание. Психический темп замедленный - движения неторопливы, медленная походка, на вопросы отвечает не сразу. Он отличается малой пластичностью и большой ригидностью. Он медлителен и спокоен, проявляет во всем основательность, склонен к порядку, но медленность мешает в процессе познания, уклоняется от споров. У него устойчивое настроение, уклоняется от ссор. Неудачи и неприятности не выводят его из себя.

Два типа темперамента (сангвинический и меланхолический) Кант рассматривает как темпераменты чувства, два другие (холерический и флегматический) - как темпераменты действия. Кант не отрицает влияния свойств организма на темперамент, но его интересуют не они, а, прежде всего то, каким образом душа человека способна чувствовать и действовать.

1.3. Понятие невербального общения

Известно, что каждый человек может "рассказывать" о себе самыми различными способами и средствами. Невербальное общение занимает важное место в процессе общения людей. Один говорит красиво, умно, но долго и сложно. Другой предпочитает бросить на ходу шутку, справиться о здоровье близких и бежать дальше. Третий на любом собрании, приеме или даже праздничном вечере норовит забаррикадировать в уголке собеседника и маять его коммерческими выкладками. А четвертый, например, не говорит ничего. Просто сидит, смотрит, слушает внимательно. В конце концов, именно он и запомнится всем больше других, именно ему будут назавтра звонить. 

Конечно, эта ситуация вовсе не есть истина последней инстанции. Иногда действительно лучше поговорить толково и подробно. А иногда лучше "укрыться" жестом, объясниться мимикой или позой. Речь идет о так называемых невербальных средствах общения людей. Само название раскрывает суть этого метода контактов - "несловесный". Наука невербалика изучает жесты человека, позы, интерпретирует улыбку, мимику, изучает законы взаимодействия человеческого общения и влияние невербальных способов на результаты контактов в различных сферах деятельности. В том числе, естественно, и в сфере знакомств. 

Для мужчины чрезвычайно важно уметь грамотно выражать свои мысли при помощи не только слов, но и невербальных способов. Потому, что 55 процентов всей информации о другом человеке, его характере, настроении, даже о его целях в каждом конкретном случае дают невербальные средства общения. Есть свои правила использования различных жестов и поз, нормы невербального общения людей. И они подчиняются деловому этикету. Все невербальные знаки можно разделить на три группы: одобрительные, оценочные и защитные. В этот арсенал средств общения входят различные позы и жесты, взгляды и движения, выражения лица и положения кистей рук, а также улыбки, положение плеч и т.д. Ассортимент и в самом деле немалый, если им умело пользоваться. Ведь с помощью невербалики можно выразить и свое отношение к происходящему (не говоря ни слова!), и оценить позиции сторон, а иногда даже оказать своеобразное давление на собеседника. Владение этим арсеналом делает человека более уверенным в себе и в своей позиции. Он может рассчитывать на более результативное общение, взаимопонимание. 

Нормы невербального общения составляют часть имиджа человека. Цивилизованное общение людей не предполагает, например, излишнюю "раскованность" (особенно жестикуляцию) в непосредственной близости от лица собеседника, не годятся и слишком свободные позы в кресле или за столом, осуждается чересчур "упертый" взгляд в глаза собеседника. Не стоит также стоять в "боевой стойке" (ноги врозь, руки в карманах). 

Большую роль при невербальных контактах играют руки, поэтому важно следить за ними. Конечно, к этому нужно себя приучать, и со временем эта проблема не будет "давить" на психику и тормозить свободный процесс общения. "Работа" с собственными руками должна стать привычной, "слежение" - естественным процессом, сидящим в подкорке. Это абсолютно реально, и большинство людей вообще не думает об этом. Знания и привычка делают свое полезное дело - и вы уже двигаетесь органично, жесты естественны, кладете руки так, как надо и туда, куда требуется. 

Еще Шекспир говорил: "Следите за своей речью: от нее зависит ваше будущее". Думаю, не будет ошибкой добавить еще и "следите за своими жестами, невербаликой" - от них тоже очень многое зависит. Например, лучше как можно меньше жестикулировать обеими руками сразу. Во время беседы нежелательно прижимать локти слишком плотно к туловищу - это оставляет впечатление скованности, закомплексованности. Небольшой "люфт" в два - три сантиметра как бы дает некоторую свободу. Руки лучше держать выше пояса. Некоторые жесты в принципе не рекомендуются: не стоит постоянно касаться головы, сжимать кулаки, сплетать пальцы рук. Есть довольно распространенное движение кистей: все время что - то перебирается - то карандаш вертится, то скрепка крутится и т.д. Этот жест не стоит закреплять и лучше от него избавиться. 

Во время разговора именно невербальное общение едва ли не более результативно и существенно, чем словесное. Например, не случайно рекомендуется внимательно следить за невербальным общением людей во время переговоров. Если, скажем, вы заметили, что глава партнерской команды потихоньку постукивает по столу пальцами, знайте: он испытывает нетерпение, какой - то дискомфорт. Вывод: необходимо немедленно приостановить переговоры, сделать перерыв. И наоборот, если ваш собеседник слегка наклонил голову набок, на лице улыбка - это знак спокойствия и удовлетворения. Значит, все идет хорошо. 

Особенно следить за своими жестами, позами должны, конечно, представители прекрасного пола. Их имидж может пострадать даже от неэлегатно поставленных ступней при сидении (пальцами внутрь, непараллельно). Не стоит также долго разглаживать и укладывать "хвост" платья, если вы собрались присесть. Не поднимайте полы пальто или плаща, садитесь сразу, как ни в чем не бывало - вам скорее простят легкую помятость, чем излишнюю озабоченность одеждой. 

1.4. Виды невербального общения

Рассмотрим невербальные средства общения. Чтобы чётко понять их многообразную структуру, приведём их классификацию:

· Движения экспрессивно-выразительные (поза тела, мимика, жесты, походка).

· Тактильные движения (рукопожатие, похлопывание по спине или плечу, прикосновения, поцелуи).

· Взгляд визуально-контактный (направление взгляда, его длительность, частота контакта).

· Пространственные движения (ориентация, дистанция, размещение за столом).

1.4.1. Тактильные движения

К ним относятся объятия, рукопожатия, похлопывания по плечу или спине, прикосновения, поцелуи.

Объятия
По характеру объятий, их силе, длительности определяют значения выражаемых человеком чувств. Закадычные друзья, находившиеся в долгой разлуке, при встрече чуть ли не душат друг друга в крепких объятиях. Влюблённые задерживаются в нежных объятиях продолжительное время. Объятия между дальними родственниками в зависимости от поддерживаемых ранее контактов, могут быть как сдержанными, холодными, так и пылкими. Между близкими людьми они носят мягкий задушевный смысл. На соревнованиях по борьбе, например, участники коротко обнимаются и расходятся.

Такое средство невербального общения как объятия чаще всего встречаются у представителей сильной половины человечества, между женщинами они встречаются немного реже. Сейчас можно  на улицах увидеть двух девчонок-подростков, бегущих друг к другу с распростёртыми объятиями. В этом возрасте частота подобных контактов, как между мальчиками, так и между девочками носит экспрессивный характер, когда хочется выплеснуть наружу избыток радости, восторга и восхищения встречей.

Рукопожатия

Рукопожатия, как одно из средств невербального общения, тоже различаются по способу их совершения, силе и длительности. Крепкое, энергичное потряхивания руки собеседника вкупе с радостным восклицанием говорит об искренности партнёра, его желании продолжить беседу. Обхват руки своими в виде «перчатки» также говорит о дружелюбии. Но если вам протягивают неживую руку, словно дохлую рыбу, с вами не хотят контактировать. Холодная рука в пожатии  может сигнализировать о том, что её владелец либо замёрз, либо сильно волнуется. О нервном переживании говорят запотевшие ладони. Рука, оказывающаяся ладонью вниз в пожатии, свидетельствует о желании доминировать над другим человеком. Если наоборот, повёрнута ладонью вверх - её обладатель бессознательно признаёт себя подчинённым собеседнику.

Похлопывания по спине или плечу.

Похлопывания по спине или плечу в основном характерно для мужчин. Эти невербальные жесты часто интерпретируются как проявление дружеского расположения, участия или одобрения. Их можно увидеть практически во всех возрастных категориях. Похлопывания как бы демонстрирует мужскую силу и готовность его обладателя прийти на помощь. Кстати, не следует путать этот жест с применяемыми в медицинской практике. По спине хлопают новорождённого ребёнка, чтобы тот закричал и расправил лёгкие, сзади хлопают подавившегося человека. Похлопывания является разновидностью приёмов в массажной практике. То есть, от текущей ситуации зависит конкретное значение данного жеста.

Прикосновения

Прикосновения широко встречаются в мире невербального общения. В учебной деятельности оно помогает остановить расшалившегося озорника, в случаи с глухим человеком - обратить на себя внимание, во врачебной практике с помощью данного жеста диагностируют состояние здоровья, техника массажа построена на совокупности способов прикосновения к телу, в интимной сфере между супругами они служат прелюдией к соединению. Различного характера прикосновения являются индикатором невысказанных чувств партнёра. Они могут быть нежными, ласковыми, лёгкими, сильными, грубыми и т. д.

Поцелуи

Поцелуи, как разновидность тактильного жеста, широко применяются во всех аспектах жизни человека. По отношению к конкретному объекту меняется характер поцелуев. Мать целует ребёнка нежно и с любовью, между любящими людьми они могут варьировать от лёгкого прикосновения губ до страстного поцелуя. Здесь мы отметим, что поцелуи могут быть как искренними проявлениями чувств, так и формальными, холодными, традиционными. Целуют при встрече и на прощание, целуют во время рождения.

1.4.2. Взгляд визуально-контактный

Контакт глаз является неоспоримо важным процессом  коммуникации. Как вы уже знаете, человек получает именно через зрение около 80% впечатлений от всех органов чувств. С помощью глаз можно передать самые различные выражения, благодаря им мы можем осуществлять процесс управления ходом беседы, обеспечить обратную связь в поведении человека. Взгляд помогает в обмене репликами, так как большинство высказываний без участия глаз было бы бессмысленным. 
Остро собеседники в Интернете нуждаются в разнообразных смайликах, которые являются заменой такого средства невербального общения как обменом взглядами, выражения лица. Ведь не видя друг друга, гораздо труднее передать испытываемые чувства. Появление функции видеозвонков в сотовых телефонах и установка видео оборудования на компьютер в живой коммуникации на удалённом расстоянии. Также взгляд принимает участие в выражении интимности, откровенности. С его помощью вы можете устанавливать степень приближенности к человеку. 
В общении взгляд, как правило, осуществляет информационный поиск, например, слушающий смотрит на говорящего, и если тот сделал паузу, молча ожидает продолжения, не прерывая контакта глаз: даёт сигнал о свободном канале связи, например, говорящий знаком глаз сообщает, что разговор окончен; помогает установить и поддержание социальных отношений, когда мы ищем взгляд человека, чтобы вступить в  беседу. В психологии существуют несколько видов взглядов, каждый из которых несёт весьма существенную информацию о мыслях человека:

Деловой взгляд - когда мы смотрим на лоб и в глаза собеседника. Часто мы себя ведём так при встрече с малознакомыми людьми, руководителями и начальниками.

Социальный взгляд - когда мы направляем глаза на зону лица человека в области рта, носа и глаз. Он характерен в ситуациях непринуждённого общения с друзьями и знакомыми.

Интимный взгляд - проходит через линию глаз собеседника и опускается на уровень ниже подбородка, шеи на другие части тела. 

При попытке обмануть, человеку трудно выдержать пристальный взгляд, он моргает и отводит взгляд в сторону. Эти признаки могут присутствовать и при печали, стыде, отвращения. Если испытывает страдания, из глаз льются слёзы, но они появляются при смехе, радости.

В любом случаи для правильной интерпретации невербальных жестов учитываем окружающую обстановку, контекст обстоятельств. Одно определённо точно можно утверждать: расширение  или сужение зрачков, которое возникает, как ответ на возбуждение, совершается непроизвольно, без учёта сознания, в этом участвует вегетативная нервная система. Если направлением взгляда ещё как-то можно управлять, то изменение зрачков для нас неподвластно. Когда мы говорим о человеке: « у него выразительные глаза », « у неё злой взгляд », « она сглазила меня », то имеем в виду как раз ту информацию, полученную путём невербального общение при наблюдении  за зрачками человека. У детей, брошенных родителями, взгляд сухой, отстранённый, наполненный болью одиночества, что придаёт им взрослое выражение. Напротив, любимые и обласканные малыши совершенно по-другому смотрят на мир.

Долгота взгляда может говорить о заинтересованности. Пристальный, неотрывный скажет вам о намерении выведать у вас какую-то информацию или заставить вас подчиниться. У влюбленных пар подобный взгляд служит сигналом начать активное ухаживание. Если пристальный взгляд направить на спящего человека, подсознательно тот может испытать беспокойство, даже проснуться. Интересно, что  в мире животных пристальный взгляд служит сигналом к готовящейся атаке, поэтому ничего удивительного нет, кода, ощущая подобный сигнал от малознакомого человека, вы испытываете тревогу и желание скрыться. Периферическим (боковым) зрением мы способны видеть предметы и обстановку вокруг себя, анализировать степень опасности.

У серийных убийц и маньяков взгляд сильно разнится от взгляда обычного человека. Все предшествующие до данной точки времени  поведение человека, ситуации, которые он решает и способы, которыми пользуется в устранении проблем - всё накладывает отпечаток на выражение его глаз. Усталая мать после бессонной ночи с грудным ребёнком, пенсионерка, живущая на крохи, студент, не получивший стипендию, на которую рассчитывал - у всех своеобразные выражения глаз. Если, к примеру, вы состоите в близких отношениях с такими людьми, вы обязательно поймёте причину подобного взгляда.

1.4.3. Пространственные движения

Та или иная дистанция в контактах между личностями определяется социальным положением общающихся, их национальными признаками, возрастом, полом, а также характером взаимоотношений партнёров. И это также является одной из форм невербального общения, которые полезно знать. Кстати, эти знания  о пространственной  ориентации согласно конкретной ситуации, активно используются психологами, социологами, политологами.

По расположению двух людей за столом можно судить о характере их общения.

Позиция углового расположения - наиболее благоприятна для общения ученика с учителем, руководителя с подчинённым, так как у обоих есть достаточный простор для обмена взглядами, жестикулирования. Угол стола  служит успокоительным барьером, защищающим от неожиданных выпадов. Взгляды их не перекрещиваются и когда затрагиваются трудные моменты обсуждения, всегда можно направить глаза на неподвижный объект и сосредоточиться на формулировке ответа.

Конкурирующее - оборонительная позиция - применяется в острых обсуждениях, спорах, дискуссиях. Собеседники сидят напротив друг друга, что позволяет хорошо обозревать выражения лица, совершаемые жесты, которые могут ежесекундно меняться в зависимости от остроты обсуждаемых вопросов. Барьер в виде стола между ними даёт шанс относительной безопасности в случае, если мирное обсуждение вдруг перейдёт в фазу размахивания руками и желания схватить собеседника за грудки. В этом случае положение напротив друг друга помогает не упустить невербальные сигналы собеседника и вовремя на них реагировать.

Независимая позиция - говорит о нежелании общаться. Собеседники сидят по разным углам стола, что отрицательно влияет на процесс коммуникации. Если попытаться изменить положение, сесть поближе, другой человек может демонстративно встать и покинуть помещение. Это самая негативная форма общения за столом и форма невербального общения в целом.

Позиция направленного сотрудничества - между участниками разговора нет никаких физических барьеров, они сидят рядом. Общение носит доверительно - интимный характер. В такой позиции можно обсудить чуть ли не все вопросы и темы, поскольку собеседники полностью принимают друг друга.

По положению двух беседующих людей, их степени приближенности друг к другу выделяют виды личных пространств:

· общественное (расстояние между ними более 3,5 метров);

· социальное (от 1,5 до 1,5 метров);

· личное (от 1,5 метра до 40 см.);

· интимное и сверхинтимное (от 40 см. и ближе).

Если малознакомый человек попытается переступить границу вашей личной дистанции, вы инстинктивно отступите назад или вытяните руки, чтобы не допустить вторжение в ваше личное пространство. Вы можете почувствовать гнев, учащение пульса, выброс адреналина. Если вы попали в ситуацию, когда вторжение неизбежно (лифт, переполненный транспорт), мы рекомендуем постараться сохранить спокойствие, не разговаривать с ним, лучше отказаться даже невербального контакта с ним (не смотрите человеку в глаза).

По поводу сохранения своего территориального пространства был проведён интересный эксперимент. Девушку после инструктажа просили сесть рядом с занимающимся человеком за столом в библиотеке. Она незаметно старалась подсесть как можно ближе, и с каждой её попыткой сосед инстинктивно  отодвигался к краю. Каждый из вас испытывал подобное желание в такой ситуации сохранить свою территорию с помощью различных невербальных жестов, например, отодвигания локтя, отгораживание плечом от назойливого соседа, втягивании головы.

Сохранение личной дистанции можно увидеть и в транспорте. Замечено, что в пустой транспорт люди садятся по одиночке на парные места. Если их нет, занимают место рядом с достойным доверия соседом, отворачиваясь в другую сторону.

Ещё один пример невербального общения. В парке люди любят занимать всё пространство на скамейках. Если же к одиноко сидящему подойдёт другой и попросит разрешения сесть, как правило, тот получает согласие. Но очень скоро первый уходит, выискивая себе свободную лавочку.

В сельской местности понятие личного пространства намного шире, чем в городе. Собеседники могут переговариваться на расстоянии 2-5 метров, и это не является проблемой или неудобством. В городе же, где довольно высокая плотность населения, личное территориальное пространство сужается до минимума и опять же не мешает свободному общению. Наибольший дискомфорт испытывает сельский житель при нахождении в городе. Он буквально физически будет ощущать нехватку воздуха и места. Есть данные, как много проблем адаптации возникало у них при переезде в город, как испытывали мучительную тоску по просторам полей и лугам, тишине и свежести воздуха, насыщенным своеобразными ароматами земли, травы. Что и говорить о психологических страданиях в общении с большим количеством абсолютно равнодушных людей, вечно спешащих по разным делам.

Между близкими людьми негласно устанавливается интимная дистанция, в которой все чувствуют себя комфортно. Изменение ранее устоявшихся границ личного пространства может свидетельствовать о возникновении другого типа отношений. Яркий пример такого невербального общения: парень и девушка, только что познакомившиеся друг с другом, устанавливают социальную дистанцию. По мере углубления и развития отношений, дистанция сменяется на личную и интимную.

По пространственному расположению нескольких людей в комнате можно определить, кто кому симпатизирует, даже если он не афиширует свои чувства. Своё  доброжелательное отношение к соседу выражается в повёрнуто к нему корпусе тела, головы и направленных на него носках обуви. Если в общении попался занудный человек, а хочется поговорить с интересной девушкой, носки ног стоят в её направлении, хотя тело продолжает оставаться повёрнутым к зануде.

Оказавшись в определённом помещении, люди часто разбиваются на маленькие группы и начинают внутри них свои обсуждения. Интересно проследить средства невербального общения в такой ситуации. Например, когда посторонний пытается примкнуть к группе. Он сначала подходит ближе. Группа оглядывается на него и если  он вызвал антипатию, круг беседующих незаметно смыкается, так что тот оказывается в стороне. Если же он привлёк внимание собеседников, образуется небольшой проход, куда и вклинивается новый участник. В случае утраты интереса к новенькому, круг незаметно выталкивает его, образуя цепочку активных участников группы.

Умение правильно толковать невербальные сигналы значительно облегчит попытки влиться в любую сферу человеческих отношений не раз сослужит вам добрую службу в критических ситуациях.

1.4.5. Жесты

Человеку очень важно правильно владеть своим телом и передавать с помощью мимики и жестов именно ту информацию, которая требуется в той или иной ситуации. Особое значение имеет это для политика и дипломата, бизнесмена и актёра, преподавателя вуза и ведущего телевизионной передачи, судьи и адвоката.

Психологи выделяют обычно, во-первых, коммуникативные средства общения, то есть такие, которые воспринимаются и понимаются одним из партнёров в соответствии с замыслом другого, и, во-вторых, информативные средства общения, понимая под ними такие, которые «читаются» вторым партнером помимо желания первого. Внимательно наблюдая за поведением человека, вы можете многое узнать о его истинных намерениях. Человек контролирует свои жесты и позы значительно меньше, чем свои слова; именно поэтому они могут рассказать о нём больше, чем прямые высказывания. Невольная брезгливая гримаса, поданная с опозданием рука, нежелание посмотреть вам в глаза-всё это подчас скажет вам гораздо больше, чем самые горячие  заверения в дружбе или нежелании сотрудничать. Научившись «читать» жестикуляцию других людей, можно распознать, искренни они или лживы, относятся к вам дружественно или враждебно. Нужно также помнить, что и наши знакомые могут делать подобные наблюдения за нашим собственным поведением. 

Понимать так называемый body language (язык тела) совершенно необходимо тому, кто по роду своей деятельности должен убеждать в чём-либо своих собеседников, склонять их к совершению определённых поступков, таких как заключение торговых сделок или  вложение денег в какие-либо предприятия. Добиться этого будет гораздо легче, если удастся внушить к себе симпатию и доверие.

Можно выделить следующие видов жестов. 

Открытые жесты

Открытость

Руки собеседника повёрнуты ладонями вверх и широко раскинуты в стороны. Посадка головы прямая, плечи расправлены. Взгляд прямой. Мимика лица естественные, без напряжения и скованности. Эта поза дружелюбия, как средство невербального общения говорит об открытости, искренности. О ней также говорит пожатие руки с обхватом её двумя руками. Мужчины могут в разговоре расстегнуть рубашку или пиджак. Общаясь с таким человеком, невольно расслабляешься и испытываешь к нему доверие.

Этот приём рекомендуется применять при общении со значимыми для вас людьми. В сочетании с искренним тоном вы быстро завоюете к себе расположение.

Симпатия
В невербальном общении существует понятие ментального контакта, которое выражается в непроизвольном копировании жестов друг друга или всего поведения. Друг другу посылается сигнал: « Я тебя прекрасно понимаю». И действительно, если бросить взгляд на мирно беседующую пару за столиком, увидим схожие позы,  одинаковое расположение рук вплоть до зеркальности. Если вы хотите убедить другого человека в безоговорочном разделении его мнения, просто скопируйте его положение тела.

Если наблюдать за походкой счастливого влюблённого человека, отметим летящую походку, которая сильно бросается в глаза. Она также характерна для уверенных в себе, энергичных людей. Создаётся впечатление, что все проблемы нипочём.

Закрытые жесты.

Обман

Вы наверно видели, как в разговоре кто-то прячет руки? Вполне вероятно, что он говорит неправду, так как подсознательно мозг человека посылает сигналу телу и при сказанной лжи возникает сильное желание убрать руки в карман, почесать нос, потереть глаза. Всё это типичные признаки, однако, почесать нос может человек, страдающий насморком, потереть глаза - ребёнок, только что проснувшийся и т. д.

Оборона

Руки, скрещенные на груди,  перекрещенные ноги в положении стоя и сидя - классический жест закрытости, недоступности. Частое моргание является признаком защиты, растерянности. Эмоциональный статус человека не позволяет чувствовать себя свободно и непринуждённо. Если вы попробуете договориться о чём-то с таким собеседником, вполне вероятно, что получите отказ. Чтобы «растопить лёд» надо попытаться принять открытую позу с ладонями вверх.

Жесты размышления и оценки

Сосредоточенность

Выражается в пощипывании переносицы с закрытыми глазами. Когда человек, с которым вы общаетесь, решает, как поступить или что делать, в общем, думает над решением определённого вопроса - в это время он может потирать подбородок.

Критичность

Если человек держит руку у подбородка, с вытягиванием указательного пальца вдоль щеки, а другой рукой поддерживает локоть, его левая бровь опущена - вы поймёте, что у него созрела негативная оценка к происходящему.

Позитивность

Интерпретируется как небольшой наклон головы вперёд и лёгкое касание рукой щеки. Корпус тела наклонен вперёд. Перед вами заинтересованный в происходящем, положительно относящийся к информации человек.

Жесты сомнения и неуверенности

Недоверие

Если человек, слушая говорящего, прикрывает рот ладонью, то этот жест говорит о несогласии с услышанным. Человек как бы сдерживает свои высказывания, подавляет истинные чувства и переживания. Если вы заметили  у своего собеседника такой жест, то остановитесь и подумайте, какие слова вызвали такую реакцию. Наблюдая за поведением начальника, подчиненный поймет, что нужно сказать, а о чем лучше промолчать. Недоверие быстро переходит в неприятие, а затем в отказ.

Неуверенность
Такой невербальный жест как почесывание или потирание сзади уха или шеи может свидетельствовать о том, что человек не вполне понимает, что от него хотят или что в беседе вы имеете в виду. Рука, обхватывающая другую за локоть сзади, также говорит о неуверенности, вероятно, ее хозяин находится в малознакомом обществе.

Жесты, свидетельствующие о нежелании слушать

Скука

Собеседник подпирает свою голову рукой. Понятно, что он безразличен к происходящему. Если же он сидит в аудитории, можно с уверенностью сказать: излагаемый лектором материал совершенно неинтересен. В таких случаях нужно сменить тему разговора или «встряхнуть» неожиданным вопросом.

Неодобрение

Стряхивание с себя несуществующих ворсинок, расправления складок одежды, одёргивание юбки в невербальном общении признак несогласия вашего оппонента с излагаемой точки зрения. Вы быстро поймёте необходимость перейти на нейтральные темы. Однако если к рукаву пиджака действительно прилипла ниточка, помялась одежда, не стоит расценивать подобное как жест неодобрения.

Готовность уйти

Можно определить по таким признакам как опускание век (потеря интереса), почёсывание уха (отгорожение от потока речи), потягивание мочки уха (не хочет высказываться), поворачивание всем корпусом тела к двери или направление  ног в эту сторону. Жест в виде снятия очков также даёт сигнал для окончания беседы.

Раздражение

Когда человек говорит явную ложь, и понимает, что вы его раскусили, он будет испытывать раздражение от вашей правоты, которое может проявиться непроизвольным ослаблении галстука или воротника. В невербальном общении это может также проявляться в протирании шеи, лишних движениях руками, пощипывания сумочки у дамы, машинальном черчении на бумаге.

Жесты доминирования

Превосходство

Так называемая «директорская поза» или «поза босса» в сидячем положении. Руки лежат за головой, одна нога на другой. Если веки едва прикрыты или уголки глаз чуть  прищурены, взгляд направлен вниз - перед вами высокомерие, пренебрежение. Это положение тела как средство невербального общения часто принимают начальники, люди руководящих должностей. Они уверены в себе, демонстративно выражают свою значимость перед другими. Попытка скопировать данный жест грозит скорым увольнением с работы.

Равенство

Подобный жест употребляют практически все мужчины, женщины намного меньше. Характер рукопожатия может о многом сказать, в первую очередь раскроет намерения другого человека. Если в момент соединения двух рук одна оказывается выше тыльной стороной, её владелец демонстрирует своё ведущее положение. Можно проверить, насколько прочно тот отстаивает свой статус лидера простым способом: повернуть свою руку вверх. Если почувствовали сопротивление, значит, вам не удастся убедить его занять равенство между вами.

1.5. Значение жестов.

Как вербальные языки отличаются друг от друга в зависимости от типа культур, так и «невербалика» одной нации отличается от невербального языка другой нации. В то время, как какой-то жест может быть общепризнанным и иметь чёткую интерпретацию у одной нации, у другой нации, у другой нации он может не иметь ни какого, или иметь противоположное значение. Например, рассмотрим разницу в интерпретацию разными нациями таких трёх типичных жестов, как кольцо из пальцев руки, поднятый вверх большой палец и V -образный жест пальцами «О ’Кей» или «кружок» из пальцев. Этот жест был популяризирован в Америке в начале XIX в., главным образом, прессой, которая в то время начала компанию по сокращению слов и ходовых фраз до их начальных букв. Существуют разные мнения относительно того, что обозначают аббревиатура «ОК». Некоторые считают, что она обозначает «all correct» – всё правильно, но потом, в результате орфографической ошибки, превратилась в «011 - Korrect». Другие говорят, что это антоним к слову «нокаут», которое по-английски обозначается буквами К.О. имеется ещё одна теория, согласно которой эта аббревиатура - производная от имени «old Kinderhoor», места рождения американского президента, использовавшего эти инициалы (О. К.) в качестве лозунга на предвыборной компании. Какая теория из этих верна, мы никогда не узнаем, но, похоже, что кружок  сам по себе обозначает букву «О» в слове O’key. Значение и происхождение. Например, во Франции он означает «ноль» или «ничего», в Японии он значит «деньги». Поэтому, путешествуя по разным странам, следует помнить о пословице «Со своим уставом в свой монастырь не ходят». Это поможет избежать возможных неловких ситуаций. Поднятый вверх большой палец в Америке, Англии, Австралии и новой Зеландии поднятый вверх большой палец имеет три значения. Обычно он используется при голосовании на дороге, в попытках поймать попутную машину. Второе значение - «всё в порядке», а когда большой палец резко выбрасывается вверх, это становится оскорбительны знаком, означающим нецензурное ругательство или, проще говоря, «сядь на это». В некоторых странах, например в Греции, этот жест означает «заткнись», поэтому можно представить себе положение американца, пытающегося поймать подобным жестом машину в греческом городе! Когда итальянцы начинают  считать от одного до пяти, этот жест обозначает «1», а указательный палец обозначает «2»; в таком случае большой палец представляет цифру «5». Жест с поднятием большого пальца в сочетании с другими жестами используется как символ власти и превосходства, а также в ситуациях, когда кто-нибудь Вас хочет «раздавить пальцем». 
V - Образный знак пальцами. Этот знак очень популярен в Великобритании и Австралии и имеет  оскорбительную интерпретацию. Во время второй Мировой Войны Уинстон Черчилль популяризировал этот знак для обозначения победы, но для этого рука повёрнута тыльной стороной к говорящему. Если же при этом жесте рука повёрнута ладонью  к говорящему, то жест приобретает оскорбительное значение - «заткнись». В большинстве стран Европы, однако, V - жест в любом случае обозначает «победа», поэтому,  если англичанин хочет эти жестом сказать европейцу, чтобы он заткнулся, тот будет недоумевать, какую победу он имеет в виду англичанин. Во многих странах этот знак также означает цифру «2». Эти примеры говорят  о том, к каким недоразумения могут привести неправильные  толкования жестов, не учитывающие национальные особенности иных жестов и языка телодвижений, необходимо учесть национальные особенности говорящего. Поэтому, прежде чем делать какие-либо национальные выводы о значении тех или иных жестов телодвижений, необходимо учесть национальную принадлежность собеседника.

Жест большого пальца руки у носа - «показать нос» - является одним из наиболее широко известных, но сравнительно не часто употребляемых. В Италии он имеет название «пальма на носу», во Франции - «нос дурака», в Великобритании сразу несколько - пятипальцевое приветствие, шанхайский жест, веер королевы Анны, японский веер, испанский веер, помол кофе. Ассоциации  данного знака с помолом кофе возникали, в частности, у  Ч. Диккенса. Существует предположение, что жест «показать нос» изначально представлял гротескный портрет длинноносого человека. В настоящее время считается дразнительным знаком у детей, а выражение «показать нос» синонимично глаголу «провести» в значении «обмануть».

Широкое распространение получил жест, известный под названием «фига». Вместе с тем он  использовался как оберег от сглаза - именно в этом качестве жест по сей день активно используется в Португалии. Одна из версий происхождения названия связывает его с борьбой Милана против Фридриха I Барбароссы в XII в. Подняв восстание, миланцы изгнали императора, усадив его верхом на мула. Когда Барбаросса вновь овладел городом, он приказал каждому горожанину снять фиговый листок, прилепленный к заду мула. Фига являлась также аллегорией небольшой цены. Имея в виду этот смысл, один из персонажей У. Шекспира говорит: «Фига твоей дружбе». Выражение «не дать не фига» означает, что не была дана даже такая мелочь, как фига. Старообрядцы считали фигу эквивалентом троеперстного крещения. У бразильцев ига служит пожеланием «доброй удачи».

Жест поднятого большого пальца пользуется большой популярностью как знак одобрения. Наоборот, опущенный большой палец обозначает осуждение. Традиционно считается, что жест этот происходит от практики решения римской публикой судьбы гладиаторов. Поднятый палец означал сохранение поверженному бойцу жизни, опущенный был сигналом к его смерти. Впрочем, подтверждений подобной версии не обнаружено. По мнению Дж. Фоли, «неправильное толкование возникло из неверного перевода выражения police verso, которое означало «повёрнутый» большой палец, но не говорило, как этот поворот осуществляется. На самом деле, когда зрители выражали добить поверженного гладиатора, «поворот» был вверх, т. е. палец распрямлялся. В случае же, если зрители хотели помиловать гладиатора, они убирали палец внутрь ладони, и этот жест имел название police compress. Согласно Плинию Младшему, жест использовался публикой во время выступлений оратора в целях указания на поддержку его речи или несогласия с ней. В настоящее время поднятый большой палец часто используется как просьба подвезти. В Испании поднятый вверх большой палец символизирует поддержку баскского освободительного движения. У греков и сардинцев означает, что человек наелся. Опущенным вниз пальцем греки призывают держать себя в руках.

Поворот пальца у виска повсеместно означает: ты сошёл с ума.

Глава II.  Экспериментальная работа по выявлению зависимости используемых учащимися 5 классов невербальных средств общения и типом их темперамента
2.1. Описание этапов исследования

Работа над темой проводилась с сентября 2010 года по январь 2011 года. Первый этап работы – изучение литературы по теме: знакомство с типом общения, составляющими невербального общения (поведение, движения, мимика, жесты). Он проходил с сентября по октябрь 2010 года.

Второй этап проходил в ноябре - декабре 2010 года. Его целью было наблюдение за учащимися 5 классов для выявления наиболее характерных движений подростков, их способов невербального общения. Наблюдения проходили как во время уроков, так и во время проведения внеклассных мероприятий. Всего в исследовании участвовало 60 человек. Второй составляющей этого этапа явилась диагностика типов темперамента учащихся 5 классов. 
Наблюдение опережало диагностику потому, чтобы сохранить чистоту эксперимента, т.к. зная тип темперамента можно было видеть только характерные движения для данного типа. Нам же необходимо было выявить все типичные способы невербального общения.

Третий этап – соотнесение результатов наблюдения с типом темперамента, обобщение результатов исследования, подведение итогов. Он проходил в январе 2011 года.

 2.1. Описание методик исследования.

 2.1.1.Тест – опросник Айзенка

Цель: определение совокупности описывающих человека черт посредством двух главных факторов: экстраверсии/интроверсии и невротизма. 

Описание методики: Экстраверсия – интроверсия – характеристика индивидуально – психологического склада человека, крайние полюса, которых соответствуют ориентации на мир внешних объектов, либо на внутренний мир. Невротизм – характеристика человека со стороны эмоциональной устойчивости, тревожности, уровня самоуважения и т.д. Пересечение этих двух характеристик позволяет отнести человека к одному из четырех темпераментов.

Тест состоит из 57 вопросов, отвечать на которые надо либо «да», либо «нет».
2.3. Результаты исследования типа темперамента и выявления зависимости его от используемых средств невербального общения

2.3.1. Диагностика типа темперамента

	№
	Код

 ученика
	Показатель Э/И,

 Н, Л
	Тип

	1.
	Ф
	11-16-4
	Флегматик, ситуативный

	2.
	С
	12-17-4
	Холерик, ситуативный

	3.
	М
	15-10-5
	Сангвиник, ситуативный

	4.
	К
	13-11-5
	Сангвиник, ситуативный

	5.
	Г
	14-12-5
	Сангвиник, ситуативный

	6.
	В
	12-3-4
	Меланхолик, ситуативный

	7.
	Ш 1 ва
	13-13-6
	Холерик, ситуативный

	8.
	Д
	9-12-3
	Меланхолик, откровенный

	9.
	К 1 а
	12-20-5
	Флегматик, ситуативный

	10.
	П
	12-16-5
	Флегматик, ситуативный

	11.
	П 1 н
	14-19-6
	Холерик, ситуативный

	12.
	Д 1 д
	10-8-6
	Флегматик, ситуативный

	13.
	К 2 и
	12-16-5
	Флегматик, ситуативный

	14.
	Н
	10-6-6
	Флегматик, ситуативный

	15.
	Е
	16-18-3
	Холерик, откровенный

	16.
	С 1 с
	16-11-3
	Сангвиник, откровенный

	17.
	Ш 2 д
	14-12-3
	Сангвиник, откровенный

	18.
	М 1 а
	14-15-3
	Холерик, откровенный

	19.
	П 2 р
	12-14-7
	Холерик, лживый

	20.
	З
	12-6-6
	Сангвиник, ситуативный

	21.
	К 3 н
	13-13-4
	Холерик, ситуативный

	22.
	Ш 3 ф
	10-8-4
	Флегматик, ситуативный

	23.
	Р
	6-6-5
	Флегматик, ситуативный

	24.
	Ш 4 м
	9-10-3
	Флегматик, откровенный

	25.
	Ш 5 с
	15-17-4
	Холерик, ситуативный

	26.
	Ш 6 ви
	11-20-3
	Флегматик, откровенный

	27.
	Ш 7 ж
	15-10-5
	Сангвиник, откровенный


Таким образом, можно сделать вывод, что сангвиников в классе 12 человек (44%), флегматиков – 8 человек (30%), холериков –  7 человек (26%).
В результате соотнесения типа темперамента и способов невербального общения можно сделать вывод, что у холериков движения быстрые, размашистые, открытые, даже если они уже устали. Мы наблюдали их движения во время урока физкультуры и сделали вывод, что на протяжении всего урока их темп движений одинаков. Их оживленные движения выражали иногда и агрессивное поведение или раздражительность. Также у представителей холерического типа мимика более живая, в ней задействованы и брови, и глаза. Во время общения холерики смотрят в глаза, оживлены, часто смеются, могут тормошить собеседника, трогать его. Использует касательные жесты, как бы призывая к тактильному контакту (чтоб побегал за ним, вступил в ответный контакт и т.д.). Могут резко поменять настроение, стать агрессивным. Тогда их глаза сужаются, иногда хмурятся брови. Во время агрессии движения становятся еще более быстрыми, взгляд уже не прямой, а исподлобья. Стиснуты зубы, губы сжаты. Тело держится прямо, мускулы напряжены.
Во время урока холерики стараются выкрикнуть с места, чтобы ответить быстрее остальных. Когда тянут руку, то вскакивают с места. Были случаи, когда холерика не спросил учитель, то он потерял интерес к уроку. Глаза выражали апатию, потухали, резких движений не было, тело расслаблялось.
Таким образом, движения, мимика  холерика в основном импульсивные, быстрые, подвижные, но могут быть и расслабленные. Это зависит от ситуации, от внутреннего состояния. В общении холерики вступают в тесный контакт, открыты, используют максимально все способы невербального общения, но могут быть агрессивны, раздражительны.

Сангвиники обходятся без резких, порывистых движений. Их движения кажутся простыми, сдержанными. Мимика лица оживленная, но в зависимости от ситуации может быть напряженной. Некоторые сангвиники при общении могут засунуть руки в карманы, что говорит о нежелании общаться. А ведь при изучении типов темперамента мы увидели, что это достаточно общительный тип. 
Взгляд сангвиников открытый, прямой, не блуждает, глаза смотрят в глаза. Говорит громко, уверенно. Голова поднята. При общении любит отстаивать свою точку зрения, спорить. При спорах движения убыстряются. 

При общении также активно используют жесты. При ответах на уроках используют жесты ладони вверх, как бы приглашая одобрить выступление, похвалить. Иногда сангвиники используют такие жесты как «ok» (скрещенный большой и указательный палец).

Нами было замечено, что открытый взгляд, благодушие только когда хорошее настроение. Было несколько случаев, когда сангвиники были агрессивны, соответственно менялась их мимика и жесты. 
Не было замечено, чтобы при общении они прикрывали лицо руками.

Таким образом, можно сделать вывод, что сангвиники открыты в общении, часто используют жесты, взгляд открытый и прямой. Но наблюдалось нежелание общаться, агрессивность, апатия. В таких случаях менялась мимика, поведение и способы общения.
Движения флегматиков медлительны, спокойны, неторопливы. Глядя на его движения, создается впечатление, что его невозможно вывести из себя. И это действительно так. Нами не было зафиксировано ни одного случая, когда флегматики проявляли раздражительность или агрессию. Они всегда были эмоционально стабильны. Если флегматика провоцировали на спор, то они в него не вступали, уклонялись. Если флегматик получал плохую отметку, это также не выводило его из равновесия.
Мимика флегматика малоподвижна. Взгляд их спокойный, не блуждающий, нет быстрого моргания. Иногда взгляд потупленный. Нет движений бровями. Часто использует жесты «рука – лицо»: прикрывает лицо руками. При смехе может прикрывать рот рукой. Голова часто опущена, плечи тоже.
Таким образом, флегматики имеют малоподвижную мимику, движения. При общении голова опущена, часто прикрывают лицо рукой. Взгляд редко открытый, спокойный.

Заключение

Язык телодвижений разнообразен во всех его проявлениях. Именно он способен рассказать нам о собеседнике намного больше, чем его речь. Именно это находит широкое проявление в нашей жизни и может помочь нам во время общения с другими людьми. 

В нашей работе мы рассмотрели особенности невербального общения, его компоненты, попытались охарактеризовать типы темперамента подростков и их наиболее употребительные жесты. Также мы попытались выявить взаимосвязь между используемыми средствами невербального общения и типом темперамента подростков. 
В результате можно сделать вывод, что разнообразие телодвижений может быть обусловлено типом темперамента подростка. Но не только тип темперамента является единственным критерием используемых средств невербального общения. На проявление языка телодвижений может оказывать влияние также и психическое состояние на данный момент, его внутреннее состояние, эмоциональная деятельность, настроение человека. Это подтверждено нашими исследованиями. Таким образом, наша гипотеза подтвердилась лишь частично.

Исходя из всего выше изложенного, можно сделать вывод, что нами выполнены цели и задачи исследования.
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