Лекция 3. Социализация и инкультурация, их виды и формы. Этноцентризм и культурный релятивизм. Понятие и сущность эмпатии. Культура и поведение.
1) Социализация
2) Инкультурация
3) Механизм инкультурации. 


5) Эмпатия и коммуникация
4) Культура и поведение 

1) Социализация
По своей природе человек является социальным существом, и поэтому социальная интегрированность выступает чрезвычайно важным фактором его жизни. Следовательно, каж​дому человеку необходимо уметь приспосабливаться к окружаю​щему обществу, иначе он обречен на устойчивую неспособность ладить с окружающими, изоляцию, мизантропию и одиночество. Чтобы этого не происходило, человек с самого раннего детства усваивает принятые манеры поведения и образцы мышления и через это входит, включается в окружающий мир. Это вхождение в мир осуществляется в форме усвоения индивидом необходимого количества знаний, норм, ценностей, навыков поведения, позволяющих ему быть полноправным членом общества.
Процесс освоения индивидом норм общественной жизни и культуры принято обозначать терминами «социализация» и «инкультурация». Поскольку оба понятия отражают процесс усвое​ния культурных ценностей какого-либо общества, то они во многом совпадают друг с другом по содержанию и нередко использу​ются как синонимы. Это характерно для той группы ученых, которые придерживаются широкого понимания термина «куль​тура» как любой биологически ненаследуемой деятельности, за​крепленной в материальных или духовных продуктах культуры.
Однако большинство ученых, считающих культуру исключи​тельно человеческим способом существования, отличающим че​ловека от всех других живых существ нашей планеты, считают це​лесообразным проводить различие между этими терминами, от​мечая качественные особенности каждого из них. Сторонники данной точки зрения рассматривают социализацию как двусто​ронний процесс, включающий в себя, с одной стороны, усвоение инди​видом социального опыта путем вхождения в социальную среду, в систему социальных связей, а с другой — активное воспроизводство этой системы индивидом в его деятельности. Получая в повсед​невной практике информацию о самых разных сторонах обще​ственной жизни, человек формируется как личность, социально и культурно адекватная обществу. Таким образом, происходит гармоничное вхождение индивида в социальную среду, усвоение им системы социокультурных ценностей общества, что позволя​ет ему успешно существовать в качестве полноценного гражда​нина.
Самые простые кросскультурные исследования показывают, что в различных обществах и культурах ценятся разные качества личности. Формирование и развитие принятых в определенном обществе качеств личности происходит, как правило, путем их целенаправленного воспитания, т.е. передачи норм, правил и ти​пов достойного поведения от старшего поколения к младшему. В культуре каждого народа сложились свои способы передачи со​циального опыта молодому поколению. Этнологи и социологи сравнили стили воспитания детей в различных культурах и выде​лили два противоположных по своему характеру — японский и английский.
В Японии  воспитатель чаще стремится использовать методы поощрения, нежели наказания. Воспитывать там означает не ру​гать за совершенные плохие поступки, а предвидя плохое, обу​чать правильному поведению. Даже при очевидном нарушении правил приличия воспитатель избегает прямого осуждения, что​бы не поставить ребенка в унизительное положение. Японских детей не порицают, а обучают конкретным навыкам поведения, всячески внушая им уверенность, что они способны научиться управлять собой, если приложат соответствующие усилия для этого. Японские традиции воспитания исходят из того, что чрез​мерное давление на психику ребенка может привести к обратному результату.
Если оценивать процесс воспитания детей в Японии с евро​пейской точки зрения, то можно заключить, что японских детей неимоверно балуют. В первые годы жизни им ничего не запреща​ют, не давая тем самым повода для плача и слез. Взрослые совер​шенно не реагируют на плохое поведение детей, словно не заме​чая его. Первые ограничения начинаются в школьные годы, но и тогда они вводятся постепенно. Только с 6—7 лет японский ребе​нок начинает подавлять в себе стихийные порывы, учится вести себя подобающим образом, уважать старших, чтить долг и быть преданным семье. По мере взросления регламентация поведения значительно усиливается.
В Англии процесс социализации детей основывается на со​вершенно иных принципах. Англичане «считают, что неумерен​ное проявление родительской любви и нежности приносит вред детскому характеру. Согласно английским педагогическим принципам, баловать детей — значит портить их. Традиции анг​лийского воспитания требуют относиться к детям сдержанно, даже холодно. За совершение проступка ребенка ждет суровое наказание. Англичане с детства приучаются к самостоятельности и ответственности за свои поступки. Они рано становятся взрос​лыми, их не надо специально подготавливать к взрослой жизни. Уже в 16—17 лет, получив аттестат об окончании школы, дети по​кидают родительский дом и живут отдельно.
2) Инкультурация
В отличие от социализации, предполагающей интеграцию человека в общество, понятие «инкультурация» под​разумевает освоение индивидом присущих его культуре миропо​нимания и поведения, в результате чего формируется его когни​тивное, эмоциональное и поведенческое сходство с представи​телями данной культуры и отличие от представителей других культур. Процесс инкультурации начинается с момента рождения, т.е. с приобретения ребенком первых навыков поведения и освоения речи, и продолжается всю жизнь. Этот процесс включа​ет в себя формирование таких основополагающих человеческих навыков, как, например, типов общения с другими людьми, форм контроля за собственным поведением и эмоциями, спо​собов удовлетворения потребностей, оценочного отношения к различным явлениям окружающего мира. Конечным результа​том процесса инкультурации   является культурная компетент​ность человека в языке, ценностях, традициях, обычаях своего культурного окружения.
Стадии инкультурации. Основоположник исследования про​цесса инкультурации, американский культурный антрополог Мелвилл Херсковиц, особенно подчеркивал в своих трудах, что процессы социализации и инкультурации проходят одновремен​но и без вхождения в культуру человек не может существовать и как член общества. При этом он выделял два этапа инкультура​ции, единство которых на групповом уровне обеспечивает нор​мальное функционирование и развитие культуры. Дело в том, что на протяжении жизни каждый человек проходит определенные этапы, которые принято называть стадиями жизненного цикла: детство, юность, зрелость и старость. На каждой стадии жизнен​ного цикла процесс инкультурации характеризуется своими ре​зультатами и достижениями. В соответствии с этими достижени​ями обычно выделяют две основные стадии инкультурации — на​чальную   (первичную),   охватывающую   периоды   детства   и юности, и взрослую (вторичную), охватывающую два других пе​риода.
Первичная стадия начинается с рождения ребенка и продол​жается до окончания подросткового возраста. Ее основное содер​жание составляют воспитание и обучение. В этот период дети усваивают важнейшие элементы культуры, приобретают навыки, необходимые для нормальной социокультурной жизни. Процесс их инкультурации реализуется посредством целенаправленного воспитания и частично собственного опыта. Для данного перио​да в каждой культуре существуют специальные способы форми​рования у детей адекватных знаний и навыков для повседневной жизни. Чаще всего это происходит с помощью различных типов игр. Игровые формы представляют собой универсальное средст​во инкультурации личности, поскольку выполняют сразу неско​лько функций:
- обучающую, заключающуюся в развитии таких умений и навы​ков, как память, внимание, восприятие информации различ​ной модальности;
- коммуникативную, ориентированную на объединение разроз​ненного сообщества людей в коллектив и установление меж​личностных эмоциональных контактов; 

- развлекательную, выражающуюся в создании благоприятной атмосферы в процессе общения;
- релаксационную, предполагающую снятие эмоционального напряжения, вызванного нагрузкой на нервную систему в раз​личных сферах жизнедеятельности;
- развивающую, состоящую в гармоническом развитии психиче​ских и физиологических качеств человека;
- воспитательную, направленную на усвоение общественнозначимых норм и принципов поведения в конкретных жизненных ситуациях.
Маленькие дети играют в одиночку, не обращая внимания на остальных людей. Им свойственна уединенная независимая игра. Позднее они начинают копировать поведение взрослых и других детей, не вступая с ними в контакт. Это так называемая парал​лельная игра. В возрасте около трех лет малыши начинают учить​ся координировать свое поведение с поведением других детей, т.е. они играют в соответствии со своими желаниями, но учиты​вают и желания других участников игры. Это называется объединенной игрой. Наконец, с четырех лет дети способны к совмест​ной игре — координации своих действий и поступков с другими.
Значимое место в процессе первичной инкультурации при​надлежит освоению трудовых навыков и формированию ценно​стного отношения к труду и развитию способности к обучению. В ре​зультате ребенок на основе своего раннего детского опыта приоб​ретает социально обязательные общекультурные знания и навыки. В данный период их приобретение и практическое освоение стано​вятся ведущими в образе жизни и развитии его личности. Мож​но сказать, что в это время складываются предпосылки трансформации ребенка во взрослого человека, способного к адекват​ному участию в социокультурной жизни.
Способы первичной инкультурации зависят от того, к какому полу принадлежит воспитатель. Женщина чаще стремится при​ласкать ребенка, действует поощрением, потакает слабостям и капризам. Мужчина, напротив, испытывает эмоциональный дискомфорт при тесном контакте с ребенком и поэтому чаще дейст​вует угрозой наказания, прибегает к жестким методам воспита​ния. Материнская опека и уход за ребенком развивают в нем эмо​циональную зависимость от взрослых, несамостоятельность. Отец путем поощрения силовых и военных игр развивает самостоятельность и собственную активность. Таким образом, пер​вичная инкультурация дополнительно закладывает основы поло​вой идентификации.
Вторичная стадия инкультурации касается взрослых людей, так как вхождение человека в культуру не заканчивается с дости​жением им совершеннолетия. В этот период инкультурация но​сит фрагментарный характер и проявляется в виде освоения толь​ко отдельных элементов культуры, возникающих в последнее время. Обычно такими элементами выступают какие-либо изоб​ретения и открытия, существенно меняющие жизнь человека, или новые идеи, заимствованные из других культур.
Отличительной особенностью второй стадии инкультурации является развитие способности человека к самостоятельному освоению социокультурного окружения в пределах, установлен​ных в данном обществе. Человек получает возможность комбинировать приобретенные знания и навыки для решения собст​венных жизненных проблем, расширяется его способность при​нимать решения, которые могут иметь значимые последствия как для него, так и для других людей. Он обретает право участвовать в действиях, которые могут привести к значительным социокультурным изменениям.
В этот период основное внимание уделяется профессиональ​ной подготовке. На нее тратится большая часть усилий и времени индивида. Необходимые знания и навыки в основном приобре​таются в средних и высших учебных заведениях. На этой стадии также большое значение имеют освоение молодыми людьми их нового, взрослого статуса в семье, расширение круга их социальных контактов, осознание ими своего нового положения, накоп​ление собственного жизненного опыта.
3) Механизм инкультурации. 


Каждому человеку на протяжении всей его жизни приходится осваивать множество социальных ро​лей, поскольку процессы социализации и инкультурации про​должаются всю жизнь. Каждая социальная роль требует от чело​века придерживаться множества культурных норм, правил и сте​реотипов поведения. До глубокой старости человек меняет свои взгляды на жизнь, привычки, вкусы, правила поведения, роли и т.д. Все эти изменения происходят под непосредственным вли​янием его социокультурного окружения, вне которого инкульту​рация невозможна.
В современных исследованиях процесса инкультурации все шире используется понятие «культурная трансмиссия», которое означает механизм передачи социокультурной информации ка​кой-либо группы своим новым членам или поколениям. Обычно выделяют три способа культурной трансмиссии, т.е. передачи куль​турной информации, необходимой человеку для освоения: 
- вертикальная трансмиссия, в процессе которой культурная ин​формация, ценности, умения и т.п. передаются от родителей к детям;
- горизонтальная трансмиссия, при которой освоение культур​ного опыта и традиций осуществляется посредством общения со сверстниками;
- непрямая трансмиссия, в соответствии с которой индивид получает необходимую социокультурную информацию путем обучения у окружающих его взрослых родственников, соседей, учителей, а также в специализированных институтах инкультурации (школах, вузах).

На разных этапах жизненного пути человека эти способы ку​льтурной трансмиссии имеют различное значение. В раннем детстве (до трех лет) ведущую роль в инкультурации играет се​мья, особенно забота матери о своем ребенке. Ведь в отличие от других млекопитающих, довольно быстро овладевающих основ​ными навыками, необходимыми для выживания, человеческий ребенок, чтобы выжить и быть готовым к самостоятельной жиз​ни, нуждается в заботе других людей, которые будут его кор​мить, одевать и любить. Поэтому отношения младенца с родите​лями, братьями, сестрами, родственниками являются определя​ющими в ранний период инкультурации. Заметим, что если в культурах европейских народов главными агентами социализа​ции и инкультурации выступают родители ребенка, то в тради​ционных обществах в воспитании ребенка принимают участие все члены общины или рода, которому он принадлежит. Приме​ром такого рода служит кавказское аталычество. Аталыком на​зывали приемного отца, обычно близкого родственника, в семью которого родители отдавали своего ребенка. В свою семью он возвращался только после совершеннолетия. Приемного ребен​ка родственники воспитывали с не меньшей заботой и нежно​стью, чем родных детей, с которыми у него устанавливались близкие отношения, равные кровному родству.

В возрасте от 3 до 15 лет в инкультурации ребенка более зна​чимыми являются такие факторы, как общение со сверстника​ми, школа, контакты с ранее незнакомыми людьми. В этот пери​од дети получают навыки оперирования с предметами с целью достижения какого-то практического результата. Они знако​мятся со знаками и символами, а позже с понятиями, учатся со​здавать абстракции и идеальные образы. На основе чувства удовлетворенности или неудовлетворенности у них развивается эмоциональная сфера. Таким образом, постепенно окружаю​щие ребенка общество и культура становятся для него единст​венно возможным миром существования, с которым он себя полностью идентифицирует.

Наряду с указанными способами культурной трансмиссии процесс инкультурации развивается в непосредственной взаимосвязи с его психологическими формами, к числу которых отно​сятся имитация, идентификация, чувства стыда и вины.

Имитацией называется осознанное стремление ребенка по​дражать определенной модели поведения взрослых. Обычно в ка​честве объекта имитации выступают родители, но в своем пове​дении дети могут также ориентироваться и на учителей, извест​ных людей и т.п. При этом ребенок имитирует не только конкретные операции или действия, например поведение за сто​лом, но и более сложные поступки, которым его обучают родите​ли (например, правильно мыть голову).

Идентификация — способ усвоения детьми родительского по​ведения, установок и ценностей как своих собственных. Дети ак​тивно воспринимают особенности личности родителей и других близких к ним людей. Часто дети выбирают профессии родите​лей, чтобы стать похожими на них.

Имитация и идентификация — это позитивные психологиче​ские способы инкультурации. В отличие от них стыд и вина явля​ются их противоположностями, т.е. негативными психологиче​скими способами инкультурации.

Чувство стыда представляет собой совокупность пережива​ний человека, вызванных отрицательной оценкой какого-либо поступка и поведения, данной им самим или другими людьми. Оно появляется в тех случаях, когда человека застали на месте преступления, разоблачили в связи с каким-то неблаговидным поступком или опозорили.

Чувство вины также представляет собой совокупность пере​живаний человека, вызванных внутренним раскаянием за совер​шение какого-то общественно осуждаемого поступка. По сути дела чувство вины есть наказание человеком самого себя за со​вершение плохого поступка, проявление его совести.

4) Культура и поведение 

Человек, общаясь с представителями других культур, чаще всего не может предсказывать их поведение, осно​вываясь только на собственных культурных нормах и правилах.
Зачастую необходимо понять смысл каждого конкретного по​ступка партнера по общению, ибо этот смысл не всегда лежит на поверхности, зачастую он скрыт в традиционных представлениях о нормальном и ненормальном поведении, которые в разных культурах и социокультурных группах существенно различаются.
Правила поведения в японском жилище слишком сложны, чтобы их можно было быстро усвоить. Для начала главное — ни на что не наступать, ни через что не перешагивать и садиться, где укажут. Существуют предписанные позы для сидения на татами. Самая церемониальная из них - опустившись на колени, сесть на собственные пятки. В таком положении совершаются поклоны. Кланяться, сидя на подушке, считается неучтивым: сначала надо переместиться на пол. Сидеть, скрестив ноги, считается у японцев развязной позой, а вытягивать их в сторону собеседника — верхом неприличия.
Истории известно огромное число безуспешных попыток представителей тех или иных культур установить взаимные кон​такты. Обычно неудачи объяснялись личными причинами, недо​статками другой стороны или просто языковым непониманием. При этом практически не принимались во внимание культурные различия, которые оставались скрытыми для взаимодействующих сторон.
Дело в том, что поведение людей в процессе коммуникации, как показали специальные исследования, определяется рядом факторов разной степени значимости и влияния. На основе этих исследований можно сделать вывод, что в современных исторических условиях практическое поведение людей детерминирова​но рядом причин.
Во-первых, имеют значение особенности механизма инкультурации, в соответствии с которым освоение индивидом своей род​ной культуры осуществляется одновременно как на сознатель​ном уровне посредством социализации через образование и вос​питание, так и на бессознательном — когда процесс освоения происходит стихийно, под влиянием различных житейских ситу​аций и обстоятельств. Как показали исследования, усвоенная бессознательно часть культуры не менее значима и важна в его поведении и жизни, чем усвоенная сознательно.
Исходя из этого культуру можно образно сравнить с айсбер​гом, у которого на поверхности воды находится лишь меньшая часть массы, в то время как большая часть айсберга скрыта под водой. Видимая часть, находящаяся над водой, — формальная культура. На этом уровне культуры можно обучить необходимым моделям поведения; межкультурные проблемы общения возни​кают редко, следовательно, редко возникают эмоции или нега​тивные чувства, даже если был неумышленно совершен ка​кой-либо поведенческий просчет.
Невидимая часть культуры представляет собой неформаль​ный уровень культуры, на котором все действия и поведенческие акты совершаются автоматически и почти бессознательно. Осоз​нание проявляется лишь тогда, когда возникают неординарные, экстремальные или непривычные ситуации при контактах с представителями других культур. Правила поведения на этом уровне не декларируются, они определяются подсознательно и контролируются ощущениями, показывающими, что происхо​дит что-то не так, как должно быть. Поэтому оценки поведенче​ских актов сопровождаются высокой эмоциональностью, ибо на​рушения негласных правил серьезно влияют на взаимоотношения людей.
Подсознательное восприятие культуры имеет большое значе​ние в процессе коммуникации, поскольку если поведение ком​муникантов базируется только на нем, то становится особенно трудно заставить участников коммуникации создать другое восприятие. Они оказываются не в состоянии сознательно опреде​лять процесс восприятия другой культуры, что в итоге заводит процесс коммуникации в тупик. Разрешить тупиковую ситуацию может либо вмешательство третьей (нейтральной) стороны, либо целенаправленное межкультурное обучение, которое позволит найти общую точку зрения при открытом обсуждении подсозна​тельных убеждений обеих сторон.
Таким образом, большинство моделей поведения людей фор​мируется под влиянием их культуры, применяется ими автомати​чески, так же как и автоматически люди воспринимают явления других культур, не задумываясь при этом о механизмах этого восприятия. 
Во-вторых, не менее важным фактором, определяющим коммуникативное поведение людей, является ситуация, которую Э. Холл определил как «культурные очки». Суть ее состоит в том, что большинство людей рассматривает собственную культуру как центр и меру для других культур. В повседневной жизни индивид обычно не осознает, что образцы его поведения и способы вос​приятия окрашены его собственной культурой и что люди других культур имеют другие точки зрения, системы ценностей и норм.
Известный немецкий исследователь повседневной культуры Г. Баузингер отмечает, что повседневное поведение большинства людей характеризуется наивным реализмом. Они исходят из уве​ренности, что мир таков, каким они его себе представляют, и со​стоит из бесчисленного количества само собой разумеющихся ве​щей, предметов, людей, событий, которые они воспринимают как естественные и нормальные. Обычно люди не догадываются об относительности своего мировоззрения. Нередко это обстоя​тельство порождает убеждение в том, что их собственная культу​ра превосходит все остальные. Поэтому все, что не согласуется с собственными нормами, привычками, типами поведения, счита​ется низкопробным, безобразным и безнравственным. Подобное осознание превосходства своей культуры формирует соответст​вующую модель высокомерного поведения с пренебрежитель​ным отношением к другим культурам.
В-третьих, поведение людей в процессе коммуникации определяется окружающей обстановкой и обстоятельствами коммуникации. Поступки людей не одинаковы в разных отноше​ниях. Место нахождения человека (аудитория, ресторан, офис, церковь и т.д.) навязывает ему определенную линию поведения. Сознательно или бессознательно он придерживается соответст​вующих правил поведения, принятых в данной культуре. Но, на​пример, формы поведения в религиозных храмах в разных куль​турах различаются весьма существенно.
Серьезные культурные различия у разных народов наблю​даются в процессах приема пищи, ее количества, поведения за столом, формах проявления внимания к гостю и т.д. Русские, по традиции, сразу ведут приглашенного гостя к столу. Это удивляет американцев, поскольку у них ужину обычно предше​ствует светская беседа с бокалом вина и легкими закусками. За столом русские кладут каждому гостю на тарелку разнообраз​ные закуски и горячее, в то время как в США блюда передаются по кругу, чтобы каждый гость смог положить себе нужное ко​личество еды. Русские хозяйки усиленно пытаются накормить гостя, что непривычно для американцев, поскольку в их куль​туре это не принято. В результате американские гости не зна​ют, какую линию поведения выбрать, чтобы не обидеть хозяй​ку. Русские же, находясь в гостях у американцев, часто остают​ся голодными именно из-за этого межкультурного различия: они ожидают, что после первого вежливого отказа хозяева бо​лее настойчиво предложат им поесть, но нового предложения не поступает. Сами же они стесняются попросить, чтобы им пе​редали блюдо с едой.
Обстоятельства коммуникации также диктуют свои требова​ния к поведению ее участников. Контакты между людьми могут возникать по самым разным причинам: награждение, производ​ственное собрание, спортивные соревнования, панихида и т.п. В каждом случае обстоятельства обязывают людей вести себя со​ответствующим образом. Однако, например, для одной культу​ры на свадьбе принятой нормой поведения считается тишина и уединение, а в еврейской, русской и других культурах это собы​тие сопровождается громкой музыкой, танцами и всеобщим ве​сельем.
В-четвертых, поведение людей определяется также коли​чеством отведенного на коммуникацию времени и частью суток, в которой происходит коммуникация. При нехватке времени люди, как правило, стремятся закончить разговор и завершить контакт, чтобы сделать что-то еще важное и необходимое. Каж​дый случай общения происходит в какое-то время суток, что и сказывается на его характере. Для того чтобы понять этот фактор, достаточно предположить свою собственную реакцию на теле​фонный звонок в 2 часа дня и в 2 часа ночи.
5) Эмпатия и коммуникация
Практически межкультурная коммуникация на индивидуальном уровне представляет собой столкновение ми​ровоззрений, при котором партнеры не осознают различия во взглядах, считают свое видение «нормальным». Поведение ком​муникантов при этом характеризуется ситуацией, когда нечто само собой разумеющееся для одной стороны встречается с не​что само собой разумеющимся для другой. Сначала это обнаруживается как открытое непонимание, несовпадение мнений и оценок. Но под сомнение не ставится свое «нечто само собой ра​зумеющееся», а автоматически принимается этноцентристская позиция и партнеру приписываются глупость, невежество или злой умысел.
Напротив, каждый человек может вспомнить много приме​ров из собственной жизни, когда общение с другими людьми было ясным, понятным и легким. Это общение с любимыми людьми, с близкими друзьями, когда все происходило само со​бой, без психологических напряжений и глубоких раздумий. Для таких ситуаций характерно естественное желание понять друго​го, не обидеть его и т.д. Такой тип общения и понимания челове​ка партнера по общению называется эмпатией.
Термин «эмпатия» в последнее десятилетие получил распро​странение в большинстве гуманитарных наук. Однако многие свойства этого типа взаимоотношений людей изучены еще недо​статочно. В этнологии эмпатия подразумевает «...систему выработанных человечеством ценностей, норм, институтов, ориенти​рованных на этикоэстетическую рационализацию мира и бытия человека в мире — на производство и воспроизводство сочувст​венного, понимающего, эстетически выдержанного сознания и поведения».
Проявление эмпатии в общении выражается в общей уста​новке не столько понять скрытый смысл сказанного, сколько по​чувствовать состояние партнера. Это вызвано тем, что не всегда один из партнеров может подобрать нужные слова, тон, стиль и т.д. Иногда из-за принятых в соответствующей культуре условностей люди начинают изложение мысли с некоторого отступле​ния, из которого не сразу видно их намерение. Они как бы за​шифровывают свои идеи и чувства в общепринятые слова, поэто​му часто не удается выразить мысль так, чтобы собеседник правильно ее понял.
Кроме того, различие между чувствами и содержанием обще​ния также не всегда легко уловить. Но если оно принято и понято партнером, то говорящий достигает большего эффекта от обще​ния. Переживая чувства собеседника через различные эмоциональные проявления, люди тем самым показывают насколько понимают собеседника. В таких случаях продуктивность обще​ния зависит не только от фактической информации, но и от уста​новок, чувств, эмоциональных проявлений.
Как считают исследователи, формирование эмпатических ка​честв человека происходит под влиянием когнитивных, аффек​тивных и коннотативных факторов, поэтому эмпатия может про​являться в трех основных формах:
- когнитивная — способность соотносить свое и чужое, осозна​вать, что объединяет и разделяет людей; 
- экспрессивная — способность понимать сходство и различие эмоций и намерений;

- социальная — способность понимать сходство и различие в нор​мах социального поведения.
Эмпатийные качества человека тем разнообразнее и шире, чем богаче и разнообразнее его представления о других. Однако понимание других обязательно детерминировано пониманием самого себя. Стараясь познать себя, мотивы своих поступков и потребностей, человек прибегает к аналогиям, использует психо​логический механизм идентификации, сущность которого за​ключается в том, что, непосредственно наблюдая собственные действия и связанные с ними состояния, он истолковывает свое поведение, оценивает его и придает ему определенное значение. На основе этого формируется образ Я, в соответствии с которым человек пытается по аналогии со своими состояниями судить о внутреннем состоянии и чувствах других людей. Происходит приписывание (атрибуция) собственных пережитых состояний партнеру по общению. Это особенно очевидно в общении пред​ставителей разных культур.
В межкультурной коммуникации специфика эмпатии состо​ит в том, что субъект коммуникации стремится воспроизвести в самом себе переживания других людей, с которыми он находится в контакте. Иными словами, эмпатия основана на умении поставить себя на место другого человека, взглянуть на окружающий мир его глазами, почувствовать его состояние и учесть все это в своем поведении и поступках. Механизм эмпатии заключается в перенесении элементов внутреннего мира другого в свой собственный. В его характеристике наиболее точным, вероятно, будет понятие «сопереживание», поскольку эмпатия обнаруживает себя как переживание переживаний другого человека, в ходе ко​торого достигается не только та или иная степень или глубина по​нимания субъектом состояний и поступков объекта, но и опреде​ленное согласие с мотивами, эмоциями, установками, объясняю​щими и оправдывающими его поведение.
Каждый вид коммуникации характеризуется особыми отно​шениями партнеров, направленностью их целей и задач. В этом отношении специфика межкультурной коммуникации заключа​ется в желании понять, о чем думает партнер, причины его переживаний, его точку зрения и образ мыслей. Поэтому при межкуль​турной коммуникации, чтобы понять коммуникативное поведе​ние представителей другой культуры, необходимо рассматривать его в рамках их культуры, а не своей, т.е. здесь следует проявлять эмпатическое отношение к партнеру по коммуникации. Это отно​шение означает мысленное, интеллектуальное и эмоциональное проникновение во внутренний мир партнера, его чувства, мысли, ожидания и стремления.
Психологически эмпатия основывается на предположении, что в одинаковых обстоятельствах все люди переживают прибли​зительно одинаковые чувства и ощущения и это сопереживание позволяет им понять другие точки зрения, идеи и различные культурные явления. Благодаря этому свойству возникает спо​собность человека представить себя на месте другого, принять его мировоззрение, понять его чувства, желания, поступки. В связи с этим М. Беннет предлагает альтернативу «золотому правилу нравственности» — «платиновое правило общения», которое концентрированно выражает сущность эмпатического подхода: «поступай с другими так, как они поступали бы сами с собой».
Эмпатический тип коммуникации с его стремлением понять проблему культурных различий изнутри и найти необходимые пути и способы для взаимопонимания значительно увеличивает вероятность полного понимания между партнерами. Для этого необходимо помнить и придерживаться основных характеристик эмпатии:
- внимательно слушать, что говорят; 
- стремиться понять, как чувствуют себя другие; 
- быть искренне заинтересованным в том, что говорят и делают другие;
- проявлять сочувствие к нуждам и интересам других; 
- обладать способностью понимать точку зрения другого.
В психологии разработаны специальные методы, с помощью которых можно повысить чувствительность людей к пережива​ниям друг друга. Одним из таких методов является метод под​стройки, который часто применяют те, кто пытается понять со​стояние другого. Он заключается в том, что нужно попробовать максимально близко подстроиться к партнеру через подражание его внешнему поведению: принять подобную ему позу, перенять свойственный ему в данный момент темп речи и т.п. Исследова​ния показали, что если это удается, то открываются переживания собеседника и возникает чувство понимания его поведения.
Лекция 11. Виды межкультурной коммуникации.
1) Сущность невербальной коммуникации
2) Кинесика
3) Окулистика
4) Такесика
5) Сенсорика
6) Проксемика
7) Хронемика
Исследования процесса коммуникации показы​вают, что речевое (вербальное) общение является основным ви​дом человеческой коммуникации, но оно сопровождается раз​личного рода несловесными действиями, помогающими понять и осмыслить речевой текст. Эффективность любых коммуника​ционных контактов определяется не только тем, насколько понятны собеседнику слова или другие элементы вербальной коммуникации, но и умением правильно интерпретировать визу​альную информацию, которая передается мимикой, жестами, телодвижениями, темпом и тембром речи. Хотя язык является са​мым эффективным и продуктивным инструментом человеческо​го общения, все же это не единственное средство коммуникации. Установлено, что с помощью языка люди передают не более 40% информации своим собеседникам Дело в том, что средствами вербальной коммуникации мож​но передать только фактические знания, но их оказывается недо​статочно для передачи чувств человека. Различного рода чувства, переживания и настроения, не поддающиеся словесному выра​жению, передаются средствами невербального общения. Сферу невербальной коммуникации составляют все неязыковые сигна​лы, посылаемые человеком и имеющие коммуникативную цен​ность. Эти средства объединяют большой круг явлений, включа​ющий не только мимику, жесты, позы тела, тембр голоса, но и различные элементы окружающей среды, одежду, элементы оформления внешности и т.д.
Под невербальной коммуникацией в науке понимается сово​купность неязыковых средств, символов и знаков, использующихся для передачи информации и сообщений в процессе общения.
Невербальные способы передачи информации появились в жизни людей раньше, чем вербальные. Первым такую мысль вы​сказал Ч. Дарвин, который считал, что в основе всех невербаль​ных форм общения лежат эмоции человека, которые представля​ют собой биологические реакции на внешние стимулы. Учеными доказано, что у человека и приматов мимика при выражении эмо​ций, некоторые жесты, телодвижения являются врожденными и служат сигналами для получения ответной реакции. Эти сигналы и реакции первоначально не предполагали высокоразвитого че​ловеческого сознания и поэтому оказались устойчивыми и эф​фективными в своих функциях.
Другим примером биологической природы невербальных форм общения может служить поведение животных, которые прекрасно понимают друг друга при помощи поз, телодвижений, определенной демонстрации агрессии или страха. Более того, до​машние животные понимают мимику и жесты человека, тон его голоса, они отводят глаза в сторону, когда не желают схватки, и т.д. Вероятно, каждому приходилось наблюдать за собаками или кошками, которые выражали отношение к действиям чело​века, желание или нежелание общаться с ним и т.п.
Невербальная коммуникация является самой древней фор​мой общения людей. Исторически невербальные средства ком​муникации развились раньше, чем язык. Они оказались устойчи​выми и эффективными в своих первоначальных функциях и не предполагали высокоразвитого человеческого сознания. Кроме того, постепенно проявились их определенные преимущества перед вербальными: они воспринимаются непосредственно и по​этому сильнее воздействуют на адресата, передают тончайшие оттенки отношения, эмоций, оценки, с их помощью можно передавать информацию, которую трудно или по каким-то причинам неудобно выразить словами.
В основе невербальной коммуникации лежат два источника — биологический и социальный, врожденный и приобретенный в ходе социального опыта человека.
Установлено, что мимика при выражении эмоций у человека и приматов, некоторые жесты, телодвижения являются врожден​ными и служат сигналами для получения ответной реакции. Об этом говорят эксперименты со слепыми и глухими детьми, у ко​торых не было возможности увидеть, а потом сымитировать чью-то мимику при выражении удовольствия или неудовольст​вия.
Другим доказательством биологической природы невербаль​ной коммуникации является то, что ее элементы с трудом подда​ются сознательному контролю: побледнение или покраснение лица, расширение зрачков, искривление губ, частота моргания и др.
Но сигналы эмоций, унаследованные человеком от своих предков, достаточно сильно изменились к настоящему времени и по форме, и по своим функциям. Так, считается, что улыбка че​ловека, связанная с положительными эмоциями, восходит к простому животному оскалу агрессии. Животные отводят взгляд в знак умиротворения, когда не желают схватки, у человека — это сигнал о нежелании поддерживать контакт.
Социальная обусловленность коммуникации, как считают этологи, присуща не только человеку, но и животным. Они за​фиксировали довольно много правил невербального общения у животных и птиц. Но животные обучаются этим правилам только через имитацию, а человек приобретает их и в ходе процессов инкультурации и социализации. Некоторые нормы невербальной коммуникации имеют общенациональный или этнический ха​рактер (в Европе обычно здороваются, пожимая руку, а в Индии складывают обе руки перед грудью и делают небольшой поклон), другие — узкопрофессиональную область применения (сигналы, которыми обмениваются водолазы или грузчики).

 Остальная информация пе​редается с помощью несловесных средств, которые получили на​звание невербальных. Двойная природа невербальной коммуникации объясняет наличие универсальных, понятных всем знаков, а также специ​фических сигналов, используемых в рамках только одной культу​ры. На основе признаков намеренности/ненамеренности невер​бальной коммуникации выделяют три типа невербальных средств:
- поведенческие знаки, обусловленные физиологическими реак​циями: побледнение или покраснение, а также потоотделение от волнения, дрожь от холода или страха и др.; 
- ненамеренные знаки, употребление которых связано с привыч​ками человека (их иногда называют самоадапторами): почесы​вание носа, качание ногой без причины, покусывание губ и др.; 
- собственно коммуникативные знаки — сигналы, передающие информацию об объекте, событии или состоянии.
Когда говорят о невербальной коммуникации, то, прежде всего, подразумевают дополнительную информацию о человеке, ко​торую дают его внешний вид и выразительные движения. Жесты, мимика, позы, одежда, прическа, окружающие предметы, при​вычные действия — все они представляют собой определенный вид сообщений. «Прочтение» этих элементов поведения собесед​ника способствует достижению более высокой степени взаимо​понимания. Внимательное отношение к информационным ис​точникам такого рода в ходе любого коммуникационного акта позволяет получить сведения о морально-личностном потенциа​ле партнера, его внутреннем мире, настроении, чувствах и пере​живаниях, намерениях и ожиданиях, степени решительности или отсутствии таковой.
По своей сути невербальная коммуникация представляет со​бой обмен невербальными сообщениями между людьми в про​цессе их общения, а также их понимание и интерпретацию, кото​рая возможна потому, что за всеми невербальными проявления​ми человеческого поведения закреплено определенное значение, понятное окружающим. Ядро невербальной коммуникации со​ставляют самые разнообразные движения, которые вызываются психическими состояниями человека, его отношением к партне​ру, обстоятельствами взаимодействия. Благодаря качественному разнообразию этих средств и условий общения человек может пе​редавать и получать самую обширную информацию о личности коммуникатора — о его темпераменте, эмоциональном состоянии в момент коммуникации, социальном статусе и т.д. Кроме того, через невербальные средства можно узнать об отношении коммуникантов друг к другу, их близости или отдаленности, типе их отношений, а также динамике взаимоотношений.
Специфические формы и способы невербальных средств общения позволяют сделать вывод о существенных отличиях вер​бального и невербального типов коммуникации. 
1) Невербальные сообщения всегда ситуативны, по ним можно понять нынешнее состояние участников коммуникации, но нельзя получить информацию об отсутствующих предметах или происшедших в дру​гих местах событиях, что можно сделать с помощью вербального сообщения. 
2) Невербальные сообщения синтетичны по своей структуре, их с трудом можно разложить на отдельные составля​ющие. В отличие от них вербальные элементы коммуникации (слова, предложения, фразы) всегда четко отделены друг от друга. 
3) Невербальные сообщения обычно непроизвольны и спонтанны по своей природе: невербальное поведение практи​чески не поддается сознательному контролю. Поэтому в реальной практике коммуникации очень часто возникают ошибки в интер​претации каких-либо невербальных действий.
Глубокое и обстоятельное рассмотрение невербальной ком​муникации достигается через раскрытие ее основных форм и способов, к которым относятся:
кинесика — совокупность жестов, поз, телодвижений; 

 такесика — рукопожатия, поцелуи, поглаживания, похлопыва​ния и другие  прикосновения к телу партнера по коммуникации; 

 сенсорика — совокупность чувственных восприятий, основыва​ющихся на информации от органов чувств; 

 проксемика — способы использования пространства в процессе коммуникации;
хронемика — способы использования времени в процессе ком​муникации.
2) Кинесика
Кинесика представляет собой совокупность жес​тов, поз, телодвижений, используемых при коммуникации в качестве дополнительных выразительных средств общения. Этот термин был предложен для изучения общения посредством движений тела. «Кин» — мельчайшая единица движения тела человека, считывая которую, можно интерпретировать передаваемые через жесты и другие движения сообщения. Поведение человека складывается из «кинем» так же, как человеческая речь из последовательности слов, предложений, фраз. Кинемы выполняют роль дополнения или замещения речевых сообщений. Кинесика включает зритель​но воспринимаемые движения, выполняющие регулятивную фун​кцию в общении. Это не только движения лица и тела, но и оформ​ление внешности, походка, почерк и др. Элементами кинесики принято считать жесты, мимику, позы и взгляды, которые имеют как физиологическое происхождение (например, зевота, потяги​вание, расслабление и др.), так и социокультурное (широко рас​крытые глаза, сжатый кулак как знак победы и т.п.).
Жесты представляют собой различного рода движения тела, рук или кистей рук, сопровождающие в процессе коммуникации речь человека и выражающие его отношение непосредственно к собесед​нику, к какому-то событию, другому лицу, какому-либо предмету, свидетельствующие о желаниях и состоянии человека. Большинст​во людей во время общения использует руки, чтобы подчеркнуть или выделить наиболее важные места в разговоре, указать на предметы или людей, выразить мысль жестом и проиллюстрировать свое высказывание. По мнению исследователей, жест несет информацию не только о психическом состоянии человека, но и об интенсивности его переживаний. Считается, что жесты имеют социальное происхождение, поэтому межкультурные различия проявляются в них особенно ярко.
Например, выражая свое одобрение в общественных мес​тах, немцы не аплодируют, как это принято в культурах других народов, а стучат костяшками пальцев по крышке стола, свистят или кричат. При счете они не загибают, а, наоборот, разгибают пальцы, сжатые в кулак.
В различных культурах по-разному принято привлекать к себе внимание официанта. В США это делается поднятым указа​тельным пальцем, легким движением руки, словами «официант» или «извините». В Европе для этого слегка постукивают ложкой или кольцом по стакану. На Ближнем Востоке принято хлопать в ладоши. В Японии приподнимают руку ладонью вниз, слегка ше​веля пальцами, а в Испании и Латинской Америке — ладонью вверх, быстро сжимая и разжимая пальцы.
Используемые во всех культурах жесты можно условно разде​лить на произвольные и непроизвольные, культурно обусловлен​ные и физиологические. Так, почесывание или потирание рук, верчение карандаша в руках может быть отнесено только к физиологическим жестам. Это так называемые жесты-адапторы — движения рук, ориентированные на себя или на использование физических объектов. Но большая часть жестов культурно обу​словлена, они являются символами и носят договорный харак​тер. Их можно классифицировать следующим образом: 

 иллюстраторы — описательно-изобразительные и выразитель​ные жесты, сопровождающие речь и вне речевого контекста те​ряющие смысл. Эти жесты сопровождают идущий в данный момент разговор, более подробно раскрывая его содержание. Так, иллюстраторы имеют свойство усиливаться, когда увеличива​ется энтузиазм говорящего или когда ему кажется, что слушаю​щий это не понимает;
конвенциональные жесты, или эмблемы, они используются при приветствии или прощании, приглашении, запрещении, оскорблении и т.п. Они могут быть прямо переведены в слова, употребляются сознательно и являются условными движения​ми. Часто их применяют вместо слов, которые неловко выска​зать вслух, поэтому все неприличные жесты попадают в эту ка​тегорию;
  модальные жесты — жесты одобрения, неудовольствия, иро​нии, недоверия, неуверенности, незнания, страдания, разду​мья, сосредоточенности, растерянности, смятения, подавлен​ности, разочарования, отвращения, радости, восторга, удив​ления. Они выражают эмоциональное состояние человека, его оценку окружающего, отношение к предметам и людям, сиг​нализируют об изменении активности субъекта в ходе коммуникации; жесты, используемые в различных ритуалах (христиане крестят​ся, мусульмане в конце молитвы проводят двумя ладонями по лицу сверху вниз и др.).
Поскольку все эти жесты культурно обусловлены, в разных культурах одни и те же жесты могут иметь совершенно разное значение, что зачастую создает много проблем в межкультурной коммуникации. Особенно разнообразным является жест привет​ствия, который в различных культурах может выражаться покло​ном, поднятием бровей, кивком головы, ударом руки, поцелуем, объятием, слезами, биением черепа до крови и т.д.
Практически во всем мире получил широкое распространение жест, который в русской культуре называется «фига». В зависимости от при​надлежности к той или иной культуре он расценивается как шуточный жест, как жест-издевка, как защитительный знак (от «дурного глаза»), как символ плодородия, как непристойное приглашение к сексуальным отношениям, как жест понимания между влюбленными, как знак величайшего презрения и т.д. Даже в настоящее время в Италии, Сер​бии, Англии, Шотландии верят в оберегающую силу фиги. Привер​женцы религиозного культа Макумба в Южной Америке (прежде все​го, в Бразилии) носят по этой причине изображение фиги в качестве брелока на шее.
При контактах с представителями других культур во многих ситуациях возникает впечатление, что люди ведут себя неестест​венно.
Например, если мы говорим о себе и показываем при этом пальцем на свою грудь, то этот жест покажется японцам стран​ным, так как в таких случаях они прикасаются пальцем к носу. Только в XX в. рукопожатие стало приемлемым во всем мире. В прошлом такой прямой физический контакт считался непри​личным во многих культурах. Китайцы и в настоящее время ста​раются избегать телесных контактов с незнакомцами. Для них крепкое рукопожатие так же не принято, как для европейцев и американцев похлопывание по плечу (для «западника» это озна​чает «будь здоров»).
Жесты и телодвижения зачастую свидетельствуют о принад​лежности человека к какой-либо культуре, даже если он в совер​шенстве владеет иностранным языком. Существует немало анек​дотов о том, каким образом обнаруживают себя американские и русские шпионы. Американца легко узнать по специфической манере сидеть, положив лодыжку одной ноги на колено другой, откинувшись на стуле и заложив руки за голову. Русских же под​водит традиционная привычка пить чай, не вынимая ложки из стакана.
Поза является весьма значимой формой невербальной ком​муникации. Поза — положение человеческого тела, которое принимает человек в процессе коммуникации. Это одна из наименее подконтрольных сознанию форм невербального поведения, по​этому она говорит об истинном состоянии человека больше, чем выражение его лица. Дело в том, что человека с раннего детства обычно учат владеть своим лицом при выражении каких-либо чувств, но не обучают сознательно управлять положением свое​го тела, и поэтому именно поза может рассказать нам о настоя​щих переживаниях людей и их истинном отношении к окружа​ющим. Наблюдение за позами дает значимую информацию о со​стоянии человека — напряжен он или раскован, настроен на неторопливую беседу или ждет окончания общения. Любое из​менение указывает на изменение отношений между участника​ми общения.
Специалистам известно около 1000 различных устойчивых положений, которые способно принимать человеческое тело. В коммуникативистике при общении принято выделять три группы поз:
- включение или исключение из ситуации общения (открытость или закрытость для контакта). При готовности к общению человек улыбается, голова и тело повернуты к партнеру, туловище на​клонено вперед. Закрытость достигается скрещиванием на гру​ди рук, сплетенными в замок пальцами, фиксирующими коле​но в позе «нога на ногу», отклонением спины назад и др.; 

-доминирование или зависимость. Доминирование проявляется в «нависании» над партнером, похлопывании его по плечу, руке, лежащей на плече собеседника, зависимость — во взгляде снизу вверх, сутулости;
- противостояние или гармония. Противостояние проявляется в следующей позе: сжатые кулаки, выставленное вперед плечо, руки на боках. Гармоничная поза всегда синхронизирована с позой партнера, открыта и свободна.
Как и другие элементы невербальной коммуникации, позы различаются не только в разных культурах, но и в рамках одной культуры в социальных и половозрастных группах.
Например, почти все западные люди сидят на стуле, поло​жив ногу на ногу. Но если европеец, находясь в Таиланде, сядет так и направит подошву ботинок на тайца, тот почувствует себя униженным и обиженным, а арабский партнер воспримет это как глубокое оскорбление потому, что тайцы и арабы считают ногу самым неприятной и «низкой» частью тела. Североамери​канский студент может сидеть перед профессором так, как ему удобно, принять расслабленную позу, одну ногу закинуть на другую, поскольку такая поза не является в США каким-то осо​бым индикатором отношений. Но в европейских культурах та​кая поза предполагает социальное равенство партнеров по коммуникации.
Телодвижения помогают человеку выражать свои чувства и на​мерения. Так, человек проявляет по отношению к своему собе​седнику большую открытость, если стоит к нему лицом, а не бо​ком. Неприязнь у сидящего человека проявляется в напряжении ела, и, наоборот, расслабление тела и наклон вперед выражают импатию.
В процессе коммуникации телодвижения могут также исполь​зоваться для выражения желания закончить или начать разговор.
Например, в американской культуре применяется несколь​ко жестов, когда есть желание поменять тему разговора, выска​заться самому или закончить беседу: наклониться вперед; пере​стать смотреть собеседнику в глаза; поменять позу; часто кивать головой; касаться обеими ногами пола. Эти тонкие намеки име​ют, как правило, практический эффект и меняют характер обще​ния. Представьте себе человека, который стоит, скрестив руку постоянно смотрит на часы, постукивает ногой по полу и не смотрит вам в глаза. Эти сигналы обычно говорят о том, что ему надо уходить.
Несмотря на наличие общечеловеческих жестов было бы на​ивно полагать, будто они совершенно одинаковы у всех народов и поэтому понятны без специального обучения. Один и тот же  жест, одно и то же выразительное движение у разных народов мо​жет означать различные вещи. Причина этого заключается в том, что сходные жесты воспринимаются по-разному в зависимости от того, где в данный момент находится воспринимающий.
Например, когда шведский студент, обучающийся в Моск​ве,- хотел доехать до своего института, он встал на обочине дороги и поднял вверх большой палец сжатой в кулак руки. Таким жес​том он пытался остановить попутную машину. Но он не знал, что в русской культуре этот жест означает одобрение. Водители при​нимали к сведению высокую оценку их мастерства и проезжали мимо.
Но если попытаться вникнуть в значения и интерпретации этого жеста в других культурах, то следует отметить, что в англоя​зычных странах поднятый вверх палец имеет три значения. В первом он используется при «голосовании» на дороге, т.е. при по​пытке остановить попутную машину. Во втором значении жест интерпретируется как «все в порядке». В третьем, когда большой палец резко выбрасывается вверх, этот жест означает нецензур​ное ругательство. В некоторых странах, в частности в Греции, он означает «заткнись».
Мимика представляет собой все изменения выражения лица че​ловека, которые можно наблюдать в процессе общения. Она явля​ется важнейшим элементом невербальной коммуникации, по​скольку помогает человеку излагать свои мысли полнее, точнее, понятнее для слушателя, передавать настроение, отношение к тому, о чем он говорит. Лицо партнера по общению вольно или невольно приковывает наше внимание, поскольку выражение лица позволяет нам установить обратную связь с собеседником, т.е. узнать, понимает нас партнер или нет. Человеческое лицо очень пластично и может принимать самые разные выражения. Сокращение лицевых мышц изменяет выражение лица и сигнализирует о состоянии человека. Именно мимика позволяет вы​разить все универсальные эмоции: печаль, счастье, отвращение, гнев, удивление, страх и презрение. Считается, что в выражении лица участвуют 55 компонентов, сочетание которых способно передать до 20 000 смыслов. Лучше всего исследована улыбка, с помощью которой можно передать симпатию к своему собесед​нику или снисхождение к нему, свое хорошее настроение или иронию по отношению к партнеру, а также просто показать хорошее воспитание.
Мимика складывается из спонтанных и произвольных мими​ческих реакций. Развитие мимики стало возможным потому, что человек может управлять каждым отдельным мускулом своего лица. В связи с этим осознанный контроль над выражением лица позволяет нам усиливать, сдерживать или скрывать переживае​мые эмоции. Поэтому при интерпретации мимики особое внимание следует обращать на ее согласованность со словесными высказываниями. Пока между мимикой и словами есть согласо​ванность, мы обычно не воспринимаем ее отдельно. Когда несогласованность становится достаточно сильной, это сразу же ста​новится понятным даже неопытному человеку.
Для усиления эмоций мы делаем нашу мимику более вырази​тельной и точной в соответствии с характером и содержанием процесса коммуникации. Так, мы можем несколько преувели​чить свою радость, получая подарок, или свое огорчение, нака​зывая ребенка. Однако различные формы проявления человече​ских эмоций нередко имеют специфический характер для разных культур.
Например, смех и улыбка во всех западных культурах ассо​циируются с шуткой и радостью. Типичная «улыбчивость» азиа​тов может быть одновременно как выражением положительных эмоций (симпатии, радости и т.д.), так и способом скрыть нега​тивные эмоции (недовольство, растерянность, удивление и т.д.). В Японии смех является признаком смущения и неуверенности, поэтому иногда возникают ситуации непонимания, когда евро​пеец сердится, а японский партнер, смущаясь, улыбается. Если европеец не знает такой особенности японской культуры, то его гнев увеличивается, так как он может подумать, что над ним сме​ются.
Достаточно часто мы попадаем в ситуации, когда нам прихо​дится сдерживать свои эмоции, чтобы не обидеть или не оскор​бить своих близких или знакомых. При этом решающим факто​ром оказываются культурные традиции. Если в соответствии с нормами данной культуры мужчина не должен публично прояв​лять страх или открыто плакать, ему придется сдерживать свои эмоции, иначе он будет осужден общественным мнением.

Несмотря на то что каждый человек является опытным интер​претатором мимических реакций других людей, его выводы зави​сят от множества субъективных причин. Кто-то может долго не замечать явного выражения лица своего партнера, другой, напро​тив, видит только те знаки, которые подтверждают его установку и прогноз в отношении ситуации, третий замечает только те эмо​ции, которые характерны для него самого, не воспринимая все чуждое.
Разные люди в различной степени способны контролировать свою мимику, но всем нам приходится учиться это делать, а также интерпретировать мимику других людей.
Хотя многие исследователи согласны с тем, что представите​ли разных культур одинаково реагируют на некоторые раздражи​тели, но только печаль, счастье и отвращение проявляются одинаково всеми людьми, а прочие эмоции могут выражаться по-разному.
3) Окулистика
Общение между людьми начинается с общения глаз, которые по этой причине являются главным элементом не​вербальной коммуникации. Визуальный контакт обозначает на​чало общения, в процессе общения он является знаком внима​ния, поддержки или, напротив, знаком прекращения общения. Установлено, что направление взгляда в общении зависит от со​держания общения, от индивидуальных различий, от сложивше​гося характера взаимоотношений. Особенности визуального об​щения в коммуникативистике исследуются окулистикой, кото​рая представляет собой использование движения глаз, или контакт глаз, или визуальный контакт в процессе коммуникации.
Контакт глаз также является специфической формой челове​ческого общения, поскольку с помощью глаз человек может вы​разить богатую гамму эмоций. Взгляды бывают очень красноречивыми и выражают самые различные чувства и состояния. Так, взгляд может быть суровый, нежный, кокетливый, лукавый, мо​лящий, задумчивый, просящий, укоризненный, восхищенный, прощальный, мимолетный, туманный, пронзительный, на​смешливый и т.д. С помощью глаз передаются самые точные и открытые сигналы из всех сигналов человеческой коммуникации. Если искушенные собеседники и в состоянии сдерживать эмоции, выражаемые с помощью жестов и телодвижений, то кон​тролировать реакции зрачков практически невозможно. Зрачки непроизвольно расширяются и сужаются и тем самым передают точную информацию о вашей реакции на любое событие. К при​меру, китайские и турецкие торговцы назначают цену товара, ориентируясь на зрачки покупателя: если тот удовлетворен це​ной, то зрачки его глаз расширяются.
В процессе коммуникации визуальный контакт может обо​значать начало разговора, в беседе он используется как знак вни​мания, поддержки или, напротив, прекращения общения, он также может указывать на окончание реплики или беседы в це​лом. Специалисты часто сравнивают взгляд с прикосновением руки, он психологически сокращает дистанцию между людьми. Поэтому длительный взгляд (особенно на представителя проти​воположного пола) может быть признаком влюбленности. Вмес​те с тем часто такой взгляд вызывает беспокойство, страх и раз​дражение. Прямой взгляд может быть воспринят как признак аг​рессивности или стремление к доминированию. Исследования окулистики показали, что человек способен воспринимать чужой взгляд без дискомфорта не более 3 с.
Например, в западных культурах «прямой взгляд» считается важным показателем в общении: если человек не смотрит на своего партнера, то окружающие принимают его за неискренне​го, поскольку считают, что человеку, который не смотрит тебе в глаза, нельзя доверять. Так, американцы обычно не доверяют тому, кто не смотрит им в глаза, использование визуального кон​такта ведет к росту доверия между людьми. Отсутствие прямого взгляда тоже может быть воспринято с беспокойством. Умыш​ленный отказ от такого взгляда является средством манипулиро​вания зависимым партнером, которому таким образом показыва​ют, что он не интересен и общение с ним в тягость.
Визуальный контакт может варьироваться в зависимости от того,  какой человек, какого пола находится в контакте. Обычно домини​рующие и социально уравновешенные личности чаще вступают в ви​зуальный контакт. Женщины делают это чаще, чем мужчины.
Движения глаз были предметом многих специальных исследований. Так, согласно исследованиям Холла, англичане часто имеют затруднения в общении с североамериканцами из-за различий в «поведении глаз». 

Англичан с детства учат внимательно слушать собеседника. При этом правильное поведение глаз англичанина-слушателя предполагает их неподвижность и сфокусированность в одной точке. Они не кивают головой во время разговора, а только слегка как бы ворчат, чтобы дать понять собеседнику, что понимают его. Создается впечатление, что они прямо смотрят на говорящего. Англичане также могут подмигивать, чтобы дать понять, что слышат партнера по общению. Взгляд амери​канца, хотя и направлен на собеседника, но все же постоянно перехо​дит от одного глаза к другому и даже может быть отведен в сторону.
Как правило, азиатские женщины традиционно не смотрят в глаза мужчинам, особенно незнакомцам, им просто это не разре​шается. Азиатские подчиненные тоже не смотрят в лицо своему начальнику: такие действия могут быть расценены им как дерз​кое и неуважительное поведение.
Как и прочие элементы невербальной коммуникации, «пове​дение глаз» различается в разных культурах и может стать причи​ной непонимания в межкультурной коммуникации.
4) Такесика
Сопоставление поведения представителей различ​ных культур позволило установить, что при общении используются разнообразные виды прикосновений к собеседникам. К прикосно​вениям относят прежде всего рукопожатия, поцелуи, поглажива​ния, похлопывания, объятия и т.п. Как показали специальные наблюдения и исследования, с помощью разного рода прикосновений процесс коммуникации может приобретать различный ха​рактер и протекать с различной эффективностью. Особое научное направление, изучающее значение и роль прикосновений при обще​нии, получило название такесики.
Люди прикасаются друг к другу по разным причинам, разны​ми способами и в разных местах. Исследования показывают, что разнообразные прикосновения необходимы человеку, поскольку стимулируют и регулируют его общение с другими. Ученые, изучающие тактильное поведение людей, считают, что в зависимо​сти от цели и характера прикосновения можно разделить на следующие типы: 

- профессиональные — они носят безличный характер, человек при этом воспринимается только как объект общения (осмотр врача);
- ритуальные — рукопожатия, дипломатические поцелуи; 

- дружеские; 

- любовные.
С помощью прикосновений человек усиливает или ослабляет процесс общения. Использование прикосновений зависит от ряда факторов, среди которых наиболее важными являются тип культуры, принадлежность к женскому или мужскому полу, возраст, статус человека и тип личности. Каждая культура выработа​ла свои правила прикосновений, которые регулируются традици​ями и обычаями данной культуры и принадлежностью взаимо​действующих к тому или иному полу. Очень часто это зависит от роли, которую играют мужчина и женщина в соответствующей культуре. В некоторых культурах запрещается прикосновение мужчины к мужчине, но не ограничивается прикосновение жен​щины к женщине. В других культурах женщинам запрещается прикасаться к мужчинам, хотя мужчинам традиционно позволя​ется прикасаться к женщинам при общении.
Например, арабы, латиноамериканцы, народы Южной Ев​ропы касаются друг друга в процессе общения. Но прикоснове​ния исключены при общении японцев, индийцев и пакистанцев. Латиноамериканцы полагают, что не касаться при беседе партне​ра означает вести себя холодно. Итальянцы убеждены, что так ве​дут себя недружелюбные люди. Японцы считают, что касаться со​беседника человек может только при полной потере самоконтро​ля либо выражая недружелюбие или агрессивные намерения.

С этой точки зрения культуры можно разделить на контакт​ные, в которых прикосновения очень распространены, и дистант​ные, где они совсем отсутствуют. К контактным принадлежат ла​тиноамериканские, восточные, южноевропейские культуры. Так, арабы, евреи, жители Восточной Европы и средиземноморских стран довольно активно используют прикосновения при обще​нии. В противоположность им североамериканцы, азиаты и жите​ли Северной Европы принадлежат к низкоконтактным культурам. Они предпочитают находиться на расстоянии от собеседника, причем азиаты используют большую дистанцию, нежели северо​американцы и североевропейцы. Немцы, англичане и представи​тели других аглосаксонских народов редко пользуются прикосновениями при общении.
Исследования тактильного поведения немцев, итальянцев и североамериканцев подтвердили, что принадлежность к контак​тной или дистантной культуре зависит также от личности и пола.
Например, в Германии и США мужчины общаются на боль​шем расстоянии и реже прикасаются друг к другу, чем в Италии. Итальянские мужчины стоят ближе друг к другу и прикасаются друг к другу значительно чаще, чем итальянские женщины; при этом итальянские мужчины общаются со своими собеседниками при помощи тех невербальных средств, которые характерны только для немецких и американских женщин.
В азиатских культурах через прикосновение передаются, кро​ме прочего, чувства патронирования и превосходства. Так, при​косновение к плечу или спине означает дружбу. В арабских и не​которых восточноевропейских странах выражение дружеских чувств происходит в форме крепких объятий. У мусульман объя​тия являются выражением мусульманского братства.
В тактильной коммуникации есть и свои запреты.
Например, в азиатских культурах нельзя прикасаться к го​лове собеседника, что рассматривается как обида. Поэтому ази​атские учителя зачастую бьют учеников по голове, и они воспри​нимают это как обидное наказание.
Атрибутом встречи и общения является рукопожатие. В ком​муникации оно может быть очень информативным, особенно его интенсивность и продолжительность. Слишком короткое, вялое рукопожатие сухих рук может свидетельствовать о безразличии. Наоборот, весьма продолжительное рукопожатие и влажные руки говорят о сильном волнении, высоком чувстве ответствен​ности. Затянувшееся рукопожатие наряду с улыбкой и теплым взглядом демонстрируют дружелюбие. Однако надолго задержи​вать руку партнера в своей руке не стоит: у него может возникнуть чувство неловкости или раздражения.
Исторически сложилось несколько видов рукопожатий, каж​дое из которых имеет свое символическое значение: 

- ладонь, повернутая вверх под ладонью партнера, означает го​товность подчиниться, бессознательный сигнал тому, чье до​минирование признается;
- ладонь, повернутая вниз на ладони партнера, выражает стрем​ление к доминированию, попытку взять ситуацию под свой контроль;
- ладонь ребром вниз (вертикальное положение) фиксирует по​ложение равенства собеседников;
- рукопожатие «перчатка» (две ладони обхватывают одну ладонь собеседника) подчеркивает стремление к искренности, друже​любию, доверительности.
У немцев, как и у всех европейцев, рукопожатие является неотъемле​мой частью приветствия. Они пожимают руки не только во время пер​вого приветствия, но и по окончании разговора. У них предпочтитель​но крепкое рукопожатие. Обычно человек, старший по возрасту либо занимающий более высокое положение в обществе, предлагает руку первым. Женщина подает руку первой, если только статус мужчины не выше, чем ее собственный. Мужчина при приветствии слегка на​клоняется. Обычно это легкий наклон плечей и шеи. Если человек за​ходит в комнату, в которой находятся другие люди, ему необходимо пожать руку каждому присутствующему.
Таким образом, умелое и грамотное использование прикос​новений может значительно облегчить процесс коммуникации и выразить многие человеческие чувства и настроения, вызвать до​верие и расположение партнера. Но в межкультурной коммуникации следует учитывать различия во взглядах на значение руко​пожатия у иностранцев.
Например, при встрече с партнерами из Азии не следует сжимать им ладонь слишком сильно и долго. А западноевропей​цы и американцы терпеть не могут вялых рукопожатий, посколь​ку в этих культурах очень ценятся атлетизм и энергия. Им следует пожимать руки энергично и сильно; кроме того, там принято по​качивать сцепленные руки от трех до семи раз.
5) Сенсорика
Сенсорика представляет собой тип невербальной коммуникации, основывающийся на чувственном восприятии друго​го человека. Наряду со всеми другими сторонами невербальной коммуникации отношение к партнеру формируется на основе ощущений органов чувств человека. Мы строим наше общение с собеседником во многом в зависимости от того, как мы чувствуем запахи, ощущаем вкус, воспринимаем цветовые и звуковые соче​тания, ощущаем тепло тела. Эти коммуникативные функции че​ловеческих органов чувств позволяют считать их инструментами невербальной коммуникации.
Особенно большое значение в общении имеют запахи, преж​де всего запахи тела и используемой человеком косметики. Мы можем отказаться от общения с человеком, если сочтем, что от него плохо пахнет. Те же сложности возникают и в межкультур​ной коммуникации. Запахи, привычные в одной культуре, могут казаться отвратительными в другой.
Например, жители высокогорья Новой Гвинеи натирают себя грязью и свиным жиром и почти не моются. На арабов успокаивающе действует возможность почувствовать запах друга. Обоняние для них пред​ставляет собой способ «проникнуть» в другого человека. Естест​венно, что отказать другому в обонянии своего запаха означает поступить неуважительно к партнеру. В некоторых сельских местностях Ближнего Востока сваты, приглашенные посмотреть невесту, иногда просят разрешения понюхать ее.
Особенности национальной кухни также сильно различаются у разных народов. Ароматы традиционной кухни, которые ино​странец воспринимает как необычные или отталкивающие, представителям данной культуры могут казаться вполне прием​лемыми и привычными.
Например, в американском доме является обычным запах яиц, сваренных вкрутую. У американцев этот запах не вызывает неприятных ощущений, но для некоторых азиатов он столь же невыносим, как запах гниющей рыбы: они не едят вареных яиц и не имеют возможности принюхаться к ним. Русскому придется с осторожностью пробовать блюда индийской или индонезийской кухни из-за большого количества специй, используемых при их приготовлении. Индусу же, очевидно, наша кухня покажется слишком пресной.
Цветовые сочетания, используемые в разных культурах, так​же сильно варьируются. Нам могут не нравиться какие-то сочета​ния, узоры, они могут казаться слишком яркими или чересчур блеклыми.
Слуховые предпочтения также зависят от конкретной культу​ры. Именно поэтому так сильно отличается музыка у разных на​родов. Чужая музыка нередко кажется странной, непонятной и некрасивой.
Все сенсорные факторы действуют совместно и в результате создают единую сенсорную картину той или иной культуры. Оценка, которую мы даем этой культуре, зависит от соотношения приятных и неприятных сенсорных ощущений. Если приятных ощущений больше, мы оцениваем культуру положительно. Если больше негативных ощущений, культура нам не нравится.
6) Проксемика
Проксемика — это использование пространствен​ных отношений при коммуникации, выражающееся в отделении личной территории, персонализации места и объекта общения, которые становятся собственностью человека или группы индивидов. Данный термин был введен американским психологом Э. Хол​лом для анализа закономерностей пространственной организа​ции коммуникации, а также влияния территорий, расстояний и дистанций между людьми на характер межличностного общения. Специальные исследования показали, что они существенно раз​личаются в разных культурах и довольно значимы для коммуни​кации.
Каждый человек считает, что для его нормального существо​вания необходим определенный объем пространства вокруг него, который является его собственным, и нарушение этого про​странства рассматривается им как вторжение во внутренний мир, как недружественный поступок. Поэтому общение людей всегда происходит на определенном расстоянии друг от друга, и это рас​стояние — важный показатель типа, характера и широты отноше​ний между людьми. Каждый человек подсознательно устанавли​вает границы своего личного пространства, которые зависят не только от культуры данного народа, но и от отношения к конк​ретному собеседнику. Так, друзья всегда стоят ближе друг к другу, чем незнакомые люди. Тем самым изменение дистанции между людьми при общении является частью процесса коммуникации. Кроме того, расстояние между партнерами по коммуникации за​висит и от таких факторов, как пол, раса, принадлежность к опре​деленной культуре или субкультуре, конкретных социальных об​стоятельств и др. Холл в результате своих наблюдений выделил четыре зоны коммуникации:
- интимную — разделяющую достаточно близких людей, не жела​ющих посвящать в свою жизнь третьих лиц; 

- личную — расстояние, которое поддерживает индивид при об​щении между собой и всеми другими людьми; 

- социальную — дистанция между людьми при формальном и светском общении;
- публичную — дистанция общения на публичных мероприятиях (собраниях, лекциях и др.).
Интимная зона коммуникации наиболее близка к человеку, и в этой зоне он чувствует себя в безопасности. Практически во всех культурах мира не принято вторгаться в чужую интимную зону. Поэтому многие люди с трудом переносят ситуации, когда кто-нибудь без разрешения до них дотрагивается, похлопывает по плечу, а тем более пошлепывает. Человек должен сам опреде​лять, кто может быть допущен в его интимную зону. В эту зону разрешается проникнуть только тем лицам, которые находятся в тесном эмоциональном контакте с ее владельцем. Это дети, роди​тели, супруги, влюбленные, близкие друзья и родственники. По​этому тот, кто вторгается в чужую интимную зону, не имея на то разрешения, вызывает сильные отрицательные чувства, вплоть до отвращения.
Доказано, что ощущение территории человека является гене​тическим, и от него невозможно избавиться: чем сильнее челове​ку мешает чье-то приближение, тем больше в его крови вырабатывается гормонов борьбы. В такой момент человек, как прави​ло, готовится к самозащите. Это заложено природой, гормоны борьбы помогают организму либо справиться с внешней опасно​стью, либо убежать от нее. Если нет возможности осуществить то или другое, то гормон борьбы превращается в «яд». По этой при​чине человек, нарушивший интимную зону партнера по обще​нию, причиняет ему и психологический, и физиологический вред.
Зоны интимной дистанции отличаются друг от друга в зави​симости от той или иной культурной среды.
Например, в западноевропейских культурах она составляет около 60 см. В культурах восточноевропейских народов эта дис​танция меньше — приблизительно 45 см. В странах Южной Евро​пы и Средиземноморья она равна расстоянию от кончиков паль​цев до локтя. Партнеры на этом расстоянии не только видят, но и хорошо чувствуют друг друга. Данная зона необходима человеку, чтобы сохранять ощущение уверенности в себе, внутреннего комфорта.
Для процесса коммуникации наиболее важным является лич​ная зона, непосредственно окружающая тело человека. Эта зона составляет 45—120 см, в ней происходит большая часть всех ком​муникационных контактов человека. На таком расстоянии физи​ческий контакт не обязателен. Это оптимальное расстояние для разговора, беседы с друзьями и хорошими знакомыми, общения на приемах, официальных вечерах и дружеских вечеринках.
Личное пространство зависит от особенностей культуры и ха​рактера отношений между людьми.
Например, в азиатских культурах личное пространство может зависеть и от кастовой принадлежности участников комму​никации. Обычно лица высшей касты находятся на принятой ди​станции от лиц низшей касты. Исследования по вопросу коммуникационной проксемики, проведенные в 7 странах Европы, показали, что для личного общения англичане используют больше пространства, чем французы и итальянцы. В свою очередь французы и итальянцы используют больше личного пространст​ва, чем ирландцы и шотландцы, а армяне и грузины при общении располагаются ближе, чем эстонцы.

Незнание границ личной зоны при межкультурном общении может привести к межкультурному конфликту, поскольку люди разных культур испытывают дискомфорт при общении из-за не​знания личной дистанции своего собеседника. Так, латиноамериканцы обычно общаются, находясь в зоне для них личной, а для североамериканцев интимной. Поэтому первые считают вто​рых сдержанными и холодными.
Личная дистанция зависит кроме прочего от симпатии или антипатии собеседников. Чем больше симпатизируют друг другу партнеры по общению, тем меньше расстояние между ними. Но и здесь сказываются межкультурные различия.
Например, немцы общаются на большем расстоянии, чем русские, и чрезмерное приближение русского немец может ин​терпретировать как вторжение в свое личное пространство и от​ветить агрессивно. Североамериканцы предпочитают общаться в пределах личной и общественной зон, а жители Ближнего Восто​ка и латиноамериканцы — в личной зоне, но у них она включена в интимную зону с точки зрения жителей США. Поэтому при об​щении американца и араба американец будет считать, что его со​беседник вторгается в его интимную зону, и будет стремиться увеличить дистанцию общения, а араб, напротив, будет стре​миться сократить эту дистанцию. В результате американец посчитает араба навязчивым, а для араба американец останется хо​лодным.
Нарушение личного пространства — одно из самых больших культур​ных потрясений для американцев, приезжающих в Россию, когда им приходится ездить в общественном транспорте, стоять в очереди или просто общаться с русскими. Американцы очень неохотно садятся втроем на заднее сиденье автомобиля. Если в учебной аудитории до​статочно места, американские студенты обязательно садятся через одно место друг от друга, в то время как русские сели бы рядом, чтобы не обидеть соседа.
Культуры, в которых предпочитают тесный контакт, харак​терны для регионов с теплым климатом, а те культуры, где люди предпочитают общаться на расстоянии и меньше соприкасаться физически, — с холодным. При этом представители индивидуалистских культур оказывают активное и агрессивное сопротивле​ние в случае нарушения их личного пространства, в то время как представители коллективистских культур в таких случаях ограни​чиваются пассивным отпором.
Социальная зона — это то расстояние, которое поддерживается при общении с незнакомыми людьми или с малой группой лю​дей, т.е. такое расстояние принято при общении с людьми, которых мы не очень хорошо знаем. Социальная (общественная) зона составляет 120-260 см. Она наиболее удобна для формального общения, поскольку позволяет его участникам не только слышать партнера, но и видеть его. Поэтому такое расстояние приня​то сохранять на деловой встрече, совещании, дискуссии, пресс-конференции и пр.
Социальная зона непосредственно граничит с личной, и в ней, как правило, происходит большая часть формальных и слу​жебных контактов. В этой зоне осуществляется общение учителя и учеников, начальников и подчиненных, обслуживающего пер​сонала и клиентов и т.д. Здесь очень важно интуитивное чувство дистанции общения, поскольку при нарушении социальной зоны бессознательно возникают отрицательная реакция на парт​нера и психологический дискомфорт, которые также приводят к неудачным результатам коммуникации.
Публичная зона — это расстояние, предпочтительное при ком​муникации с большой группой людей, с массовой аудиторией. Эта зона предполагает такие формы общения, как собрания, презентации, лекции, доклады и речи и пр. Публичная зона начина​ется с расстояния от 3,5 м и может простираться до бесконечно​сти, но в пределах сохранения коммуникационного контакта. Поэтому публичную зону называют открытой.
Публичную зону коммуникации мы можем наблюдать во время совершения светских или религиозных церемоний, когда  глава государства или религиозного института находится на значительном расстоянии от большинства людей.

7) Хронемика
Хронемика — это использование времени в невер​бальном коммуникационном процессе. Для общения время являет​ся не менее важным фактором, чем слова, жесты, позы и дистан​ции. Восприятие и использование времени являются частью не​вербального общения и весьма существенно различаются в разных культурах. Критерием отношения к времени в разных культурах служит величина допустимого опоздания.
Например, общие собрания в африканских деревнях начи​наются только после того, как соберутся все жители. Если в США вы опаздываете на важную встречу, то это расценивается как от​сутствие интереса к делу и оскорбление для партнера, а в Латин​ской Америке опоздать на 45 мин. — обычное дело. Поэтому встреча бизнесменов из США и Латинской Америки может за​кончиться неудачно из-за незнания особенностей использова​ния времени в другой культуре.
Исследования проблемы использования времени в различ​ных культурах позволяют выделить две основные модели исполь​зования времени — монохронную и полихронную.
При монохронной модели время образно представляется в виде дороги или длинной ленты, разделенной на сегменты. Благодаря этому разделению времени на части человек в данной культуре предпочитает одновременно заниматься только одним делом, а также разделяет время для дела и для эмоциональных контактов. В монохронных культурах допускается опоздание на 10—15 мин., но при этом оно должно сопровождаться извинениями.
В полихронной модели нет такого строгого расписания, человек там может заниматься несколькими делами сразу. Время здесь воспринимается в виде пересекающихся спиральных траекторий или в виде круга. Крайним случаем являются культуры, в языках которых вообще нет слов, относящихся к времени (например, у североамериканских индейцев). Здесь обычно опоздание на 40—60 мин. и отсутствие каких-либо извинений.
Если в монохронной культуре время постоянно отслеживает​ся, считается, что «время — деньги», в полихронной культуре та​кой необходимости нет, о точном использовании времени даже не задумываются. Примерами полихронной культуры могут служить русская, латиноамериканская, французская культуры. Монохронные культуры — немецкая, североамериканская.
Хронемика также изучает ритм, движение и расчет времени в культуре. Так, в крупных городах мы должны идти по улицам бы​стрее, чем в маленьких деревушках. Ритмы африканцев, являющиеся для них измерителями времени, принципиально отличаются от европейских ритмов.
Разные культуры используют формальные и неформальные виды времени. Неформальное время связано с неопределенным отсчетом: «через некоторое время», «позже», «во второй полови​не дня» и т.д. Формальное время, напротив, отсчитывается очень точно: «к двум часам», «завтра в 15.30» и т.п. Наиболее часто по​мехи в межкультурной коммуникации возникают в ситуации, когда один собеседник оперирует формальным временем, а его оппонент из другой культуры — неформальным. Первый прихо​дит на встречу к двум часам дня, а другой — примерно во второй половине дня, если приходит вообще.
ПАРАВЕРБАЛЬНАЯ КОММУНИКАЦИЯ
В процессе коммуникации произнесенное слово никогда не является нейтральным, а часто даже более важным, чем содержание сообщения. Смысл высказывания может изме​няться в зависимости от того, какая интонация, ритм, тембр, фразовые и логические ударения были использованы для его пе​редачи. Все эти звуковые элементы передачи информации полу​чили название паралингвистических средств. Исследователи вы​деляют следующие акустические средства, сопровождающие, до​полняющие и замещающие звуки речи: темп, высота, громкость, скорость, тембр, ритмичность, паузы, интонацию, вздохи, сто​ны, покашливание и др.
Голосовые характеристики относятся к важнейшим факто​рам восприятия других, поскольку речевые оттенки влияют на смысл высказывания, сигнализируют об эмоциях, состоянии че​ловека, его уверенности или неуверенности и т.д. Поэтому наря​ду с вербальными и невербальными средствами коммуникации в общении используются и паравербальные средства — совокуп​ность звуковых сигналов, которые сопровождают устную речь, привнося в нее дополнительные значения. Примером такого рода может служить интонация, сигнализирующая о вопросительном характере предложения, сарказме, отвращении, юморе и т.п. Иными словами, при паравербальной коммуникации определен​ная часть информации передается через голосовые оттенки, ко​торым в разных языках придается определенный смысл.
Хотя индивидуальные характеристики голоса не могут служить надежным показателем личных качеств человека, тем не менее в процессе общения следует помнить о важной особенности вос​приятия человека по голосу. Слушатели склонны наделять более высокими достоинствами людей с более совершенно звучащей ре​чью (приятный тембр, интонации), приписывать им не только вы​сокие интеллектуальные и психологические качества (обаяние, интеллигентность, доброжелательность), но и значительно более высокие партнерские и деловые качества (компетентность, на​дежность, уверенность и др.).
С помощью голоса можно передавать основные эмоции — страх, гнев, радость, удивление и эмоциональные состояния — доброжела​тельность, тревожность, уверенность, заинтересованность. На​пример, эмоция печали выражается медленным нарастанием и спадом силы и высоты голова, увеличенной длительностью сло​гов, падением силы и звонкости голоса. Быстрая речь вызывает представление о человеке активном, энергичном, а низкий глу​хой голос связывают с человеком целеустремленным, волевым, решительным и т.п.
Назначение паравербальной коммуникации заключается в том, чтобы вызвать у партнера соответствующие эмоции, ощуще​ния, переживания, которые необходимы для достижения опреде​ленных целей и намерений. Такие результаты обычно достигаются с помощью паравербальных средств общения, к которым относят​ся: просодика — темп речи, тембр, высота и громкость голоса; эк​стралингвистика — паузы, кашель, вздохи, смех и плач (т.е. звуки, которые мы воспроизводим с помощью голоса).
Действие паравербальной коммуникации базируется на ис​пользовании механизма ассоциаций человеческой психики, т.е. способности человеческого интеллекта восстанавливать про​шлую информацию благодаря свежей информации, которая в данный момент принимается человеком, когда одно представле​ние вызывает другое. В данном случае эффект достигается благо​даря тому, что говорящий создает общее информационное поле взаимодействия, которое помогает собеседнику понимать парт​нера. Средствами достижения эффективной коммуникации здесь служат следующие характеристики человеческого голоса: 

- скорость речи, которая может быть очень медленной, немного замедленной, быстрой и очень быстрой. От скорости речи зави​сит степень восприятия говорящего партнерами по коммуни​кации. Оживленная, бойкая манера говорить, быстрый темп речи свидетельствуют об импульсивности собеседника, его уве​ренности в своих силах. Напротив, спокойная медленная мане​ра речи указывает на невозмутимость, рассудительность, хоро​шее настроение собеседника, богатство его чувств. Заметные колебания скорости речи обнаруживают недостаток уравнове​шенности неуверенность, легкую возбудимость. Считается, что нормальная скорость речи человека составляет 140—150 слов в минуту;

- громкость речи, которая является выразителем чувств человека. По показателю громкости речь человека изменяется в диапазо​не от очень тихой до крика. Громкая речь обычно свидетельст​вует об искреннем побуждении либо кичливости и самодоволь​стве, а тихая указывает на сдержанность, скромность, такт или нехватку жизненной силы, слабость человека. Заметные изме​нения в громкости свидетельствуют об эмоциональности и вол​нении собеседника. Как показывает коммуникационная прак​тика, усилению эмоциональности речи в иных случаях способ​ствует отсутствие логических доводов. В обычной обстановке общения следует говорить с нормальной громкостью, посколь​ку спокойный и солидный голос снимает напряжение и про​буждает интерес к общению;
- артикуляция. Ясное и четкое произношение слов свидетельст​вует о внутренней дисциплине говорящего, его потребности в ясности. Неясное, расплывчатое произношение говорит об уступчивости, неуверенности, вялости воли; 

- высота голоса. Голоса различаются и по способности оказывать влияние на других людей. Высота голоса зависит от возрастных, половых и индивидуально-личностных особенностей человека. У женщин и детей голосовые связки короче и тоньше, чем у мужчин, поэтому высота голоса у них выше примерно на окта​ву. Фальцет зачастую присущ человеку, у которого мышление и речь больше основываются на интеллекте. Грудной голос явля​ется признаком повышенной естественной эмоциональности. Высокий пронзительный голос является признаком страха и волнения;
- режим речи. Ритмическое говорение означает богатство чувств, уравновешенность, хорошее настроение. Строго циклическое говорение указывает на сильное осознание переживаемого, на​пряжение воли, дисциплину, педантичность. Угловато-отры​вистая манера речи служит выражением трезвого, целесообраз​ного мышления.
Таким образом, паравербальная коммуникация основывает​ся на тональных и тембровых особенностях языка и их использо​вании в культуре. На этом основании можно выделять тихие и громкие культуры.
Например, в Европе американцев осуждают за их манеру го​ворить слишком громко. Эта их черта рождена тем обстоятельст​вом, что очень часто для общительных американцев не имеет зна​чения, слушают ли их речь или нет. Для них гораздо важнее пока​зать свою компетентность и открытость. В отличие от них англичане придерживаются совершенно другой точки зрения: они считают, что не следует вмешиваться не в свои дела. Поэтому у них особенно развита способность направлять свою речь прямо на нужного партнера и при этом учитывать не только уровень шума, но и расстояние.
Как ни парадоксально, весьма важную роль в коммуникации играет молчание. В разных культурах представление о том, сколь​ко молчания необходимо для адекватного общения, имеет свою национальную специфику.
Например, американцы не выносят длительных пауз и всегда пытаются заполнить их говорением. Поэтому, когда иностран​ные журналисты или бизнесмены едут в США, чтобы получить необходимую информацию, их инструктируют: делайте затяж​ные паузы — и американцы вам сами все расскажут.
В межкультурной коммуникации важное значение имеет ин​тонация речевого общения, которая зачастую определяет смысл и содержание передаваемой информации.
Например, в европейских языках значимая информация выделяется при помощи контрастного ударения. В южноазиат​ских языках, наоборот: новая информация сообщается тише, чем уже известная. В некоторых арабских и африканских культурах громкость говорения используется как средство регулирования смены ролей говорящий — слушающий. В европейских культурах громкое и одновременное говорение означает спор или ссору.
Культурноспецифические особенности паравербальной ком​муникации находят свое выражение и в скорости речи.
Например, финны говорят относительно медленно и с длинными паузами. Эта языковая особенность создала им имидж людей, которые долго думают и неторопливо действуют. В куль​туре североамериканских индейцев нормальными считаются паузы, длящиеся несколько минут в рамках одного речевого со​общения. Быстро говорящие культуры представляют носители романских языков (французы, румыны, молдаване, цыгане), ко​торые практически не делают паузы между отрезками речи. По этому показателю немцы занимают среднее положение, но ско​рость речи выше в Берлине и ниже на севере Германии.
Еще одно средство паравербальной коммуникации — манера речи: в некоторых культурах говорят много, а в других — лаконич​но, немногословно. В ряде культур содержание сказанного часто имеет второстепенный характер.
