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ПЛАН ЛЕКЦІЇ:

1. Мова – важливий засіб у розкритті правопорушень громадського порядку, злочинності. 

2. Виявлення освітнього рівня, фаху, стану психіки індивіда. 

3. Словесні і несловесні засоби комунікації. 
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Мета лекції:

Ознайомити слухачів магістратури з комунікативними особливостями при виконанні завдань у звичайних та екстремальних умовах. Навчити здобувачів другого освітнього рівня вести бесіду, дискусію, полеміку з людьми різних категорій та соціальних груп.

ВСТУП

Сучасний науковий дискурс пропонує кілька різних підходів до визначення поняття комунікативних стратегій і тактик, які базуються на теоретичній основі різних дисциплін, що вивчають спілкування: психології, логіки, етики, теорії інформації, лінгвістичної прагматики. Означена тема розгляду потребує нового розгляду проблеми комунікації в соціальному аспекті функціонування місцевого самоврядування і державного управління.

Принагідно зауважимо, що комунікація «стратегічна» по своїй суті, оскільки спілкування не відбувається без мети. Відповідно до цієї мети відбувається відбір і структурування мовних виразів, комунікативних технологій, каналів і практик. Комунікація стратегічна ще й в силу того, що здійснюється вона під тиском постійно присутнього чинника – ефективності комунікативного процесу, який, до речі, відбувається в умовах динамічних змін комунікативного простору.

Узагалі, стратегічність як парадигма будь-якої комунікативної дії  детермінується складністю і кількістю взаємопов’язаних систем і відносин, які беруть участь у творенні комунікації. Тільки маючи чітко поставлену мету, тільки розробивши стратегію, визначивши стратегічний задум комунікації, можна сподіватися на успіх.

1. МОВА – ВАЖЛИВИЙ ЗАСІБ У РОЗКРИТТІ ПРАВОПОРУШЕНЬ ГРОМАДСЬКОГО ПОРЯДКУ, ЗЛОЧИННОСТІ

Поняття «ораторська майстерність» має два значення: по-перше, це вид громадсько-політичної та професійної діяльності, мета якої інформувати та переконувати слухачів засобами живого слова; по-друге, високий ступінь майстерності публічного виступу, мистецьке володіння словом. Від ораторської майстерності поліцейських нерідко залежить доля громадян. «Цінністю є не сама по собі мова оратора і не звучність його голосу, а те, наскільки він поділяє погляди народу і наскільки любить і ненавидить тих же людей, що й вітчизна» – писав оратор античності Демосфен.
Предмет ораторської майстерності розкривається через низку законів: аудиторії, стратегії, тактики, мовної (мовленнєвої), ефективної (динаміки діяльності оратора) та контрольно-аналітичної (рефлексії) комунікації.
Сутність закону аудиторії є наступна: не існує безадресних промов (кожна промова має свого певного, конкретного адресата, аудиторію, і чим краще оратор знає свою аудиторію, чим ретельніше він окреслить її портрет, тим ефективнішою буде його промова). Закон аудиторії формує і розвиває в ораторові вміння вивчати систему ознак аудиторії (формально-ситуативних, соціально-демографічних, соціально-психологічних) і, основуючись на них, вести прицільний пошук ідеї та шляхи подальшого її розкриття.

Закон стратегії має розробляти основні напрямки промови (розуміється послідовне, поетапне визначення мети діяльності, тобто цільової установки, що складається, насамперед, із завдання, тези, головної ідеї промови), програми діяльності з урахуванням характеристики аудиторії (формування і розвиток в особистості вміння розробляти програму діяльності на основі певної концепції знань, зважаючи на характеристику аудиторії).

Під тактикою оратора розуміється сукупність принципів, способів і засобів (прийомів) реалізації стратегії, тобто розгортання й доведення тези. Цей закон формує і розвиває в особистості вміння оперувати фактами, вибудовувати композицію при застосуванні комплексу основних принципів (логічних та дидактичних), композиційних прийомів та вибору способів розгортання тези. Крім цього, тактика – це й використання засобів активізації мисленнєвої активності аудиторії.

Мовний закон має змістом положення про те, що не можна говорити однаково в різних аудиторіях. Кожна аудиторія потребує як певної лексики і певного стилю, так і дотримання мовної норми; грамотності, повної ясності, відповідності ситуації й теми спілкування. Наслідком дотримування мовного закону є вміння людини втілювати свою думку в словесну дію – інтелектуальну і чуттєву (передаючи зміст думки і своє ставлення до неї вербальним способом і підбором емоційно забарвлених слів).

Закон ефективної комунікації (динаміки діяльності оратора) є законом «виконання» вже підготовленої промови. Під час спілкування виявляється, що «словесна дія» може відбуватися зовсім не так, як її підготував промовець. Сприйняття думки аудиторією буде тим ефективнішим, чим краще оратор зможе встановити, зберегти і закріпити контакт із нею (аудиторією). Від цього залежить результат промови, реалізація мети оратора.

Контрольно-аналітичний закон – це оцінка оратором власного стану; результатів мовної діяльності (промови), це вміння оцінювати якість і ефективність виступу. Закон формує і розвиває в особистості вміння рефлексувати, виявляти й аналізувати власні відчуття, робити висновки з помилок – своїх і чужих, а відтак, вміти аналізувати публічні виступи і знати ймовірні практичні результати впливу проголошеної промови. 

Закон аудиторії, стратегічний, тактичний, мовленнєвий закони, закон ефек​тивної комунікації «працюють» на реалізацію мети працівника поліції, тобто знання цих законів дає можливість людині грамотно впроваджувати задум (концепцію) в суспільстві, оскільки думка може втратити свою цінність досить швидко, якщо вона не знаходить втілення в життя, і, нарешті, закон контрольно-аналітичний поширює свою дію на всі попередні закони, бо опанування цього закону дозволяє людині, по-перше, оцінити якість самої концепції, по-друге, уважно проаналізувати весь процес впровадження, знати сильні й слабкі аспекти власної мисленнево-мовленнєвої діяльності і тим самим зробити спою справу якнайкраще. Іншими словами, закони риторики, які наведені у риторичній формулі, відбивають системність мисленнєво-мовленнєвої діяльності, що визначає її результативність, від чого у певній мірі залежить успіх будь-якої конкретної діяльності людини взагалі. 

Розглянуті закони спрямовані на інтелектуальний розвиток людини, її ерудицію, розвиток таких якостей мислення, як: самостійність, самокритичність, глибина, гнучкість, відкритість. Іншими словами, знання й застосування цих законів (а разом з тим  і всіх розглянутих проблем) сприяють розвиткові вищих інтелектуальних можливостей. 

Починається діяльність поліцейського з вивчення аудиторії (не з вивчення проблеми), складання її портрету, що допоможе йому точно окреслити тему своєї промови, знайти оригінальну ідею, пройшовши всі моменти (послідовно) в розробці стратегії, аби віднайти єдино придатну для певної аудиторії ідею промови. Потім наступає етап тактики – упорядкування матеріалу. Тут проводиться як визначення логічного плану промови, так і архітектоніки, побудови промови, компонування положень, їх викладання через композиційні прийоми. Після того, як працівник поліції знайшов місце кожному аргументу, композиційну форму промови, можна приступати до її вербального оформлення, стилістичного та технічно-мовного (обмірковувати й визначати необхідну інтонацію, аби правильно передати зміст думки і своє ставлення до неї). Наступний етап – виконавчий, коли оратор проголошує свою промову. Зважаючи на те, що кожна з промов може мати лише один із двох результатів (переконав аудиторію чи не переконав), поліцейський аналізує отриманий результат на контрольно-аналітичному етапі.
Складність ораторської майстерності, як способу переконання, полягає в тому, що будь-який публічний виступ має на меті вплинути на людей. Метою переконання, на відміну від інших видів впливу, є передавання інформації в такій формі, щоб вона перетворилася на систему установок і принципів особистості або істотно вплинула на цю систему. Промовець нерідко має справу з людьми, у яких уже склалася певна система поглядів та установок, до того ж не завжди правильних. Встановлюючи зворотний зв’язок, промовець залучає присутніх на зустрічі до процесу спільної мисленнєвої діяльності, тому важливо, щоб присутні не просто погодилися з ним, а критично осмисливши те, про що він говорить, свідомо сприйняли його інформацію. Тоді це буде вже їхній спільний погляд, він відповідатиме їхнім цінностям, етичним нормам і правилам, вони керуватимуться ним у практичній діяльності.
Вершиною майстерності промовця є його імпровізація, творчість на очах у присутніх, а це може бути тільки тоді, коли виступу передувала глибока, кропітка, нерідко багаторічна праця промовця. Тоді такий виступ оцінять і запам’ятають слухачі, бо спілкування відбуватиметься на високому рівні культури і принесе насолоду обом сторонам: і тій, що промовляє, і тій, що слухає.
Для успішного спілкування зі слухачами промовцю важливо вміти користуватись як вербальними, так і невербальними засобами. Найважливішим засобом спілкування промовця, безумовно, є його мовлення, мовленнєва діяльність. У мовленні промовця в аудиторії виявляється його вміння будувати і подавати свій виступ так, щоб він якнайкраще відповідав вимогам інформування, переконання, навіювання та зараження. Для цього потрібні певні мовленнєві навички, відпрацьована техніка. Тому перед промовцем постає завдання вчитися вибудовувати образи засобами мови і вміти їх виголошувати, тобто добре знати особливості монологічної форми мовлення (вміння користуватися всіма пов’язаними з мовленням прийомами впливу на слухачів; мовленнєва майстерність – це правильність, грамотність мови, тобто знання загальноприйнятих норм (правил) літературної мови).
Отже, ораторська майстерність вчить людину грамотно мислити, бо, як вважав Сократ, «все, що хочеш сказати, розглянь спочатку в голові своїй, тому що у багатьох язик передує самій думці». Мистецтво переконання набувається з досвідом за умови досконалого володіння матеріалом. 
Досить поширене явище серед промовців – страх перед слухачами. Він дається взнаки по-різному: може тремтіти голос, вкриватися червоними плямами обличчя, виявлятися блокування будь-яких проявів волі. Найгірше ж те, що це підсилює страх, і промовець зазвичай думає вже не про логічний виклад думок, а про якомога швидше завершення «екзекуції», бо усвідомлює, що прояви страху помітні для слухачів. Знаючи про це явище, людині, яка має виступати, слід працювати над собою, використовуючи психологічні засоби впливу.
ВИСНОВКИ ДО ПЕРШОГО ПИТАННЯ

Отже, починається діяльність поліцейського з вивчення аудиторії (не з вивчення проблеми), складання її портрету, що допоможе йому точно окреслити тему своєї промови, знайти оригінальну ідею, пройшовши всі моменти (послідовно) в розробці стратегії, аби віднайти єдино придатну для певної аудиторії ідею промови. Цьому можуть навчити знання про мову професійного спрямування та початкові навички ораторської майстерності.
2. ВИЯВЛЕННЯ ОСВІТНЬОГО РІВНЯ, ФАХУ, СТАНУ ПСИХІКИ ІНДИВІДА

Мовна підготовка особистості є важливою характеристикою її розвитку, бо саме через мову людина висвітлює свої думки, враження, розкриває багатство своєї сутності та свій погляд. Мова – це основний комунікативний засіб людини. Саме через мову відбувається процес самоідентифікації нації.

Мовна компетенція є одним із основних чинників формування професійного іміджу особистості, вона полягає у використанні обмеженої кількості одиниць мови, закономірностей їх функціонування і законів оперувати ними для побудови різноманітних висловлювань – від найпростішого вираження почуття до передання інтелектуальної інформації. 

У поняття комунікативне вміння науковці вкладають здатність особи спілкування із застосуванням природної мови з іншими людьми в умовах вирішення різних комунікативних завдань. Характеризуються мовленнєвим умінням, здатністю орієнтуватися в умовах спілкування, усвідомленістю (що не суперечить можливості деякого автоматизму), довільністю, самостійністю, продуктивністю, динамізмом. При цьому необхідно, щоб працівник поліції володів комунікативною грамотністю – сукупністю комунікативних знань, умінь і навичок людини, які дозволяють їй ефективно спілкуватись у стандартних комунікативних ситуаціях в усній і писемній формах. Це знання законів, правил, принципів і максим ефективного спілкування.

На основі комунікативних норм (комунікативне правило, максима тощо, обов’язкові для виконання у межах певної національної лінгвокультурної спільноти) існують два поняття: 

Компетенція міжкультурна – одне з найважливіших понять міжкультурної комунікації; знання звичок, звичаїв, правил і законів спілкування певного соціуму, національно-лінгвокультурної спільноти, які формують індивідуальні й групові установки, мотивації, форми поведінки (зокрема комунікативної), невербальних компонентів (жести, міміка тощо), національно-культурних традицій, системи цінностей тощо. Компетенція міжкультурна – це комплекс знань, умінь і навичок, які дозволяють адекватно оцінити комунікативну ситуацію, співвіднести інтенцію з вибором вербальних і невербальних засобів, утілити в життя комунікативний намір і верифікувати отримані повідомлення. Вона забезпечує відсутність культурного шоку в процесах міжкультурної комунікації, формування вторинної мовної особистості, яка може себе реалізувати в межах діалогу культур; виформовується як синтез мовної, комунікативної (прагматичної), культурної (зокрема соціокультурної) і предметної (феноменологічної) компетенцій.

Компетенція комунікативна міжкультурна – тип комунікативної компетенції, який полягає в умінні використовувати комунікативні правила, постулати, максими і конвенції спілкування, притаманні тій національній лінгвокультурній спільноті, мовою котрої ведеться міжкультурна комунікація.

Отже, особливістю формування комунікативної компетенції є закладена в основу дисципліни наукова понятійна база, яка регулює та пояснює дії у професійному спілкуванні правоохоронців. 

Обґрунтоване ухвалення рішення щодо управління інтелектуальним потенціалом має базуватися на результатах оцінки окремих його складових, що дозволяє виявляти та ліквідовувати його вузькі місця. На наш погляд, у цьому сенсі найбільш слушним теоретико-методичним підходом до оцінки рівня інтелектуального потенціалу є підхід С.М. Ілляшенка, у якому рівень інтелектуального потенціалу залежить від наближення одних показників до максимально можливих, а інших – до мінімально можливих залежно від того, до їхньої мінімізації чи максимізації слід прагнути. Відповідно до цього методичного підходу рівень інтелектуального потенціалу правоохоронця характеризується різними коефіцієнтами (або відповідними показниками у %), основними з яких є такі: 

- плинність працівників високої кваліфікації розраховується як відношення кількості працівників такої категорії, які звільнилися, до загальної їх кількості; 

- питома наукових працівників визначається як відношення їх кількості до загальної кількості працюючих; 

- показник винахідницької активності розраховується як відношення кількості винаходів до загальної кількості працюючих (чи до кількості наукових працівників, залежно від завдань дослідження); 

- показник освітнього рівня визначається як відношення кількості осіб з вищою (спеціальною) освітою, що відповідає профілю діяльності підприємства, до загальної кількості працюючих. Проте досягнення мінімального чи максимального рівня цих показників пов’язане з відповідними витратами. Відповідно до закону зменшення віддачі, послідовне додавання додаткових одиниць змінного ресурсу до фіксованого ресурсу, з певного моменту призводить до зменшення доданого чи граничного продукту, отриманого у розрахунку на кожну додаткову одиницю змінного ресурсу. 
Для розвитку комунікативних здібностей доречно застосовувати спеціальний тренінг «тренінг комунікативної компетентності», який дозволяє розвинути навички ділового спілкування чи окремі його тренінгові вправи.

Безумовно, використання тренінгів комунікативної компетентності не є абсолютно новим в системі підготовки працівників правоохоронних органів і займає певне місце в навчальному процесі, а також у роботі психологів практичних підрозділів. Однак є необхідність приділити особливу увагу цьому напряму роботи, оскільки часто можливості його використовуються недостатньо ефективно. Проводити тренінг повинен тільки професіонально підготовлений тренер. При виборі психологом тренінгових вправ для розвитку комунікативних здібностей у працівника поліції, потрібно звертати увагу на розвиток:

1. При встановленні контакту з людиною – вміти зрозуміти її, а також поводитися відповідно до ситуації, слідкувати за тим, що і як говорити даній особі, уміти розкріпачити, розговорити, створити у неї, позитивний, конструктивний настрій на майбутню розмову. Уміння взяти на себе ініціативу початку діалогу і його ведення.

2. При розмові з людиною – уміння, уважно слухати її повідомлення, та одночасно спостерігати і враховувати особливості вербальної та невербальної поведінки. Уміння зрозуміти психічні особливості співрозмовника, визначити його бажання або небажання продовжувати розмову, його здатність (готовність) змінити свою позицію тощо.

3. У процесі розмови – уміння виділити найбільш істотні інколи приховані, наміри і цілі.

4. При спілкуванні з людиною, що знаходиться в стані зайвого, емоційного збудження, що заважає конструктивній взаємодії – уміння скорегувати цей стан до іншого рівня, не викликаючи у співрозмовника агресії. Уміння скоректувати поведінку співрозмовника; наприклад, сказати йому комплімент.

5. При переконанні людини – уміння з’ясувати його позицію і відношення до теми, мети, обставин та інших аспектів розмови; знайти ті аргументи і доводи, які переконливі саме для даної конкретної людини; отримати її принципову згоду; переконливо відмовити співрозмовнику.

6. Уміння досягати запланованої мети діалогу, таким чином, щоб у співрозмовника збереглося бажання продовжувати співпрацю; уміння управляти ходом діалогу і закінчити його в потрібний момент.

Спеціальна частина тренінгу повинна містити вправи та ігри, що включають матеріал професійної діяльності учасників групи. Це може бути формулювання розшукових версій, складання психологічного портрету злочинця за описом матеріалів справи, моделювання та викриття неправдивого алібі тощо.

Завдання «психогімнастики» є збереження психічного здоров’я, запобігання емоційним розладам у людини через зняття психічного напруження, розвиток кращого розуміння себе та інших, створення можливостей для самовираження особистості.

Більшість психогімнастичних завдань побудовані на імітації певних почуттів та емоційних станів людини. Оволодіння виразними рухами, що закріпилися у процесі еволюції за будь-якими відчуттями і станами людини, дає змогу правоохоронцям не тільки більш адекватно спілкуватися, тонше розуміти почуття інших, а й створює умови для формування їхньої власної емоційної сфери: виховання емоцій та вищих почуттів. 

Розглянемо деякі з провідних механізмів впливу психогімнастики на психіку правоохоронця.

1. У процесі оволодіння технікою виразних рухів правоохоронець вчиться розпізнавати відповідні почуття і емоційні стани оточуючих, називати їх словами й адекватно реагувати на них. Розвиток емоційного словника, вміння усвідомити і висловити свої переживання запобігає виникненню у людини емоційних проблем, нервового напруження.

2. У спеціальних ділових іграх діти тренують свою увагу, пам’ять, спостережливість, витримку, а також оволодівають марним компонентом відповідних психічних станів (увага, зосередженість, розслабленість, гнів, страх). Можливість, граючи, уявно пережити зосередженість або страх робить ці стани більш контрольованими, більш залежними від волі людини.

3. Один з провідних механізмів впливу психогімнастики на розвиток емоційно-особистісної сфери правоохоронців ґрунтується на психотерапевтичній ролі гри та мистецтва. Зображаючи уявні небезпечності і переживаючи перебільшені страхи, через пересичення звільняються від психотравмуючої дії емоційних переживань. Цей механізм психокорекції поширюється не тільки на страхи, а і на гнів, агресивність, гидливість, ревнощі т ін.

Таким чином, практичні можливості психолінгвістики дозволяють покращити реальність правоохоронної діяльності та практики за рахунок цілеспрямованих заходів з психологічного забезпечення, вдосконалення роботи персоналу різних підрозділів системи МВС.

ВИСНОВКИ ДО ДРУГОГО ПИТАННЯ

1. Мова – це основний комунікативний засіб людини. Саме через мову відбувається процес самоідентифікації нації.

2. Для розвитку комунікативних здібностей доречно застосовувати спеціальний тренінг «тренінг комунікативної компетентності», який дозволяє розвинути навички ділового спілкування чи окремі його тренінгові вправи.

3. СЛОВЕСНІ І НЕСЛОВЕСНІ ЗАСОБИ КОМУНІКАЦІЇ

Спілкування  – це встановлення і розвиток контактів між людьми, породжуваних їхньою потребою у спільній діяльності. Спілкування містить у собі такі аспекти:

· обмін інформацією між суб’єктами діяльності, співробітниками в групах і організаціях, а також між колективами;

· вироблення спільної стратегії діяльності;

· сприйняття і розуміння людьми одне одного в процесі виконання спільної діяльності.

Як і кожен вид діяльності, спілкування має свою специфічну психологічну структуру і включає в себе такі сторони: комунікативну (виявляється у процесі обміну інформацією між суб’єктами спілкування); інтерактивну (обмін діями); перцептивну (реалізовується у процесі сприйняття колегами по спілкуванню один одного і встановлення на цій основі взаєморозуміння).

Комунікативна функція характеризує здатність суб’єкта спілкування виділяти головне і здійснювати спілкування в широкому діапазоні джерел інформації. Комунікабельність – це необхідна риса працівника правоохоронних органів, характеристика його професійної сторони, вміння розуміти інформацію, цілеспрямовано використовувати її для підтримання спілкування та вирішення практичних завдань доказування в кримінальному процесі.

Інтерактивна функція в криміналістичному аспекті характеризується ступенем взаємодії суб’єктів при організації та здійсненні спільної діяльності у процесі спілкування. При цьому така взаємодія може приймати форми співдружності, конкуренції та конфлікту.

Перцептивна функція характеризує і підкреслює роль психологічної сторони суб’єкта спілкування, його здатність розуміти інших учасників спілкування. Роль перцептивної функції в психології знаходить свій прояв у специфічних прийомах: ідентифікації, стереотипізації, рефлексії та зворотному зв’язку. Ці прийоми не позбавлені значення й у криміналістичній тактиці (О. Ратінов, В. Коновалова, О. Дулов та ін.).

Функції спілкування детерміновані йото сутністю, метою діяльності суб’єктів, спрямованою на задоволення життєвих чи професійних потреб.

Спілкування включає також певні способи комунікативної дії індивідів один на одного. Виділяють такі способи дії: зараження, навіювання, переконання, наслідування.

Зараження – особливий спосіб дії, що певним чином інтегрує великі маси людей, особливо у зв’язку з виникненням таких явищ, як масові заворушення, релігійний екстаз, масові психози і т.д. У загальному вигляді зараження можна визначити як несвідому, мимовільну схильність індивіда до певних психічних станів. Вона виявляється через передачу певного емоційного стану. Оскільки цей стан виникає у масі людей, діє механізм багатократного взаємного посилення емоційних дій людей, що спілкуються.

Навіювання – це спосіб комунікативної дії, розрахований на некритичне сприйняття повідомлень, у яких щось затверджується або заперечується без доказів. Навіювання ґрунтується на впевненості, яка сформувалася без логічних доказів, і переноситься або, точніше, автоматично розповсюджується від індивіда до індивіда, від колективу до особи і навпаки. Мимоволі піддаючись переконуючій дії, людина починає діяти не усвідомлено.

Переконання – це дія на свідомість, відчуття і волю людей за допомогою спілкування, роз’яснення і доказу правильності того або іншого положення, погляду, вчинку або їх неприпустимості з метою зміни існуючих поглядів, установок, позицій.

На особливу увагу заслуговує невербальна комунікація – це обмін інформацією по засобам дій, які виражають емоційний стан (міміка і пантоміміка), жести (поклін, привітання та інше), використання предметів, які мають сигнальне значення: знаки дорожнього руху, формений одяг, знаки відмінності, нагороди тощо. Засоби невербальної комунікації значно розширяють можливості спілкування, часто дуже виразні і лаконічні. І формальні, і неформальні (вчасності, асоціальні групи) прагнуть знайти символіку, зрозумілу тільки для посвячених: покрою одягу, татуювання, зачіска і інше. Невербальне спілкування відбувається, як правило, не усвідомлено, мимовільно. Хоча люди певним чином контролюють своє мовлення, можна шляхом аналізу міміки, жестів інтонації оцінити правильність, щирість мовної інформації. Для розуміння невербальних елементів спілкування необхідне, як правило, спеціальне навчання. Невербальні засоби передання інформації людина освоює раніше, ніж вербальні. Немовля починає розрізняти емоційні стани матері, реагує на інтонацію голосу, вираз обличчя, жести, дотики. У дорослих при контактах з незнайомими перше враження виникає саме завдяки засобам невербального спілкування (візуальний контакт, експресія, емпатія – здатність до співпереживання). Аналіз засобів невербальної комунікації дає змогу виявити такий аспект комунікативного процесу, як наміри його учасників. Вони справляють суттєвий вплив на характер міжособистісних стосунків.

Інтерпретація емоцій пов’язана з подвійною природою міміки. З одного боку, міміка зумовлена природженими факторами відображення універсальних емоцій на обличчі таких, як: жах, радість, біль, туга, гнів, погрози, задоволення. Вони зрозумілі людям різних культур. З іншого – міміка залежить від особливостей певної соціальної культури, конкретних норм, еталонів. Національні, етнічні, культурні стандарти відбиваються на мімічних реакціях, зумовлюють певну форму їх протікання. Жестикуляція є виразними рухами частин тіла людини: рук, ніг, голови, пальців рук тощо, які виражають психічний стан або смисловий зміст предмета спілкування. 

Паралінгвістика – це система вокалізації, тобто якість голосу, його діапазон, тональність. Ці характеристики голосу сприяють вираженню емоційного стану комунікатора (гнів супроводжується збільшенням сили й висоти голосу; сум, навпроти, – спадом сили, висоти, дзвінкості голосу), а також деяких характеристик його особистості (енергійності, рішучості або непевності). Тембр голосу часто асоціюється із симпатичністю, освіченістю людини.

Екстралінгвістика – включення в мову пауз, інших вкраплень, наприклад, плачу, сміху, сам темп мови. Паузи, наприклад, підкреслюють особливу значущість пропонованого тексту. Прояв цих знакових систем важко піддається контролю, тому допускають різні інтерпретації, зокрема, у випадку неузгодженості названих механізмів зі звучною мовою, що використається при дослідженнях неправди.

Організація простору й часу комунікативного процесу несе значне навантаження як компонент комунікативної ситуації. Так, наприклад, прихід вчасно до початку дипломатичних переговорів символізує ввічливість стосовно співрозмовника, навпроти, запізнення витлумачується як прояв неповаги.

Проксеміка як спеціальний напрямок, що займається нормами просторової й тимчасової організації спілкування. Засновник проксеміки Е. Хол, що називає її «просторовою психологією».

Міжособистісний простір – дистанція, яка не усвідомлено встановлюється в процесі безпосереднього спілкування між людьми. Чим чистіші стосунки між людьми, тим менша просторова дистанція між ними в процесі спілкування. Ця дистанція залежить від національних еталонів поведінки, соціального статусу, віку, психологічних особливостей. Надто близька, як і віддалена, дистанція негативно відбивається на ефекті спілкування. Найближче спілкуються близькі, знайомі, родичі. Збільшення міжособистісного простору може викликати неприємні почуття. Зацікавлені один в одному співрозмовники зменшують дистанцію спілкування, психічно тривожні намагаються збільшити відстань. Останнім часом у психологічних дослідженнях звертається увага на комунікативне значення дистанції між суб’єктами спілкування і залежність ефективності спілкування від розміщення партнерів. Виділяють чотири дистанції між суб’єктами спілкування: інтимну (від 0 до 0,5 м); особисту (0,5-1,5 м); соціальну (1,5-3 н); публічну (3 м та більше).

Наступна специфічна знакова система, використовувана в комунікативному процесі, – це «контакт очей», або візуальне спілкування. Найінформативніший елемент зовнішнього вигляду людини – обличчя. Тому візуальний контакт є надзвичайно важливим у невербальному спілкуванні. Фіксація погляду на іншому означає не тільки зацікавленість, а й зосередженість, але пильний тривалий погляд на людину викликає в неї відчуття збентеженості й може сприйматися як ознака ворожості. Взаємний візуальний контакт легше підтримувати, обговорюючи приємні питання. З того, як люди дивляться один на одного, можна з’ясувати, які між ними стосунки. Ми схильні довше дивитися на тих, ким захоплюємося, уникаємо погляду в ситуації суперництва. Підтримання візуального контакту допомагає партнеру відчути ставлення до нього співрозмовника. Посмішка означає позитивне ставлення до іншої людини, сльози є універсальною ознакою скорботи, однак форма вияву цих реакцій залежить від національних, соціокультурних особливостей. Найбільш експресивними є губи людини та її брови. Рухи м’язів у нижній частині обличчя.

Набір жестів, котрі застосовує людина у спілкуванні, дуже різноманітний. Загальні з них такі:

1) комунікативні жести – замінюють мовлення у спілкуванні й можуть уживатися самостійно: привітання та прощання; погрози, привертання уваги, запрошення, заборони; стверджувальні, заперечу вальні, подячні; брутальні й дратівливі.

2) підкреслюючі жести – супроводжують мовлення людини й посилюють мовний контекст;

3) модальні жести – виразні рухи, що означають оцінку, ставлення до ситуації. До них належать жести невпевненості, страждання, роздумів, зосередженості, розпачу, відрази, здивування, незадоволення тощо. 

ВИСНОВКИ ДО ТРЕТЬОГО ПИТАННЯ

Таким чином, правоохоронець повинен обов’язково враховувати особливості спілкування у злочинному середовищі – наявність злочинного жаргону і татуювань, як специфічних засобів спілкування у такому середовищі їх знання є корисними і необхідними для вирішення деяких оперативно-службових завдань. Службова діяльність правоохоронців не існує без комунікативних зв’язків. Спілкування виконує роль регулятора відносин між правоохоронцем і громадянами. Особливості правоохоронної діяльності передбачають високий рівень комунікативної компетентності працівників поліції, складовими якої є певна сукупність професійних якостей, що забезпечують ефективне протікання комунікативного процесу.

МЕТОДИЧНІ ПОРАДИ ЩОДО ПІДГОТОВКИ ДО ТЕМИ

Конспект – це найбільш ефективна форма запису прочитаного (почутого).     
Конспектування при слуханні. Один і той же зміст при конспектуванні фіксується у свідомості чотири рази: при прослуховуванні, при виділенні головної думки, при пошуці для неї узагальнюючої фрази, при записі цієї фрази. При грамотному конспектуванні почутого потрібно спочатку прослухати відповідний смисловий фрагмент лекції (комплекс фраз, які поєднані загальною думкою), потім відключити фокусну увагу від прослуховування, усвідомити, узагальнити прослухане. Коли у свідомості «побудується» скорочене формулювання прослуханого фрагменту, переключити увагу на його запис (швидкість мови лектора – 125 слів у хвилину). 

Конспект може мати складну структуру та включати у себе всі види запису прочитаного. При немеханічному (раціональному) конспектуванні лекції частіше записують план лекції, основні тези, докази, приклади, міркування лектора. При конспектуванні першоджерел здебільшого комбінують план, тези, нотатки. Якість конспекту визначається не кількістю сторінок, а вмінням визначити та зафіксувати те основне, що хотів донести лектор. 

Конспекти бувають 3-х видів: текстуальний (у тексті відшукується конкретно той матеріал, який вивчається; конспект має бути стислим та детальним; зберігається логіка та структура тексту, що вивчається), вільний (вид конспекту потребує вміння висловлювати думки своїми словами; випускається все другорядне; необхідне запобігання оформлення його суцільним текстом одного кольору; структурування конспекту, вживання різних розмірів літер, записи декількома кольорами сприяють легкому відновленню написаного у пам’яті), тематичний (треба складати спеціальний план для вивчення певного теоретичного матеріалу; попереднє (візуальне, побіжне) ознайомлення з літературою; за основу тематичного конспекту можна взяти одне, основне, першоджерело, а виписками з інших доповнити його; текст конспекту оформляється довільно; на відміну від тез, крім основних положень конспект містить і фактичний матеріал).

При конспектуванні слід враховувати, що будь-який текст або усне повідомлення має головну інформацію (визначення понять, формулювання законів, цитати, теоретичні принципи тощо); другорядну (теоретична аргументація, фактичні обґрунтування, опис методів та процедур, характеристика окремих явищ, факти, приклади, деталі тощо); допоміжну (методичні поради, питання для самоперевірки, нагадування про вивчене раніше). Головну інформацію слід записувати повністю, без скорочень, другорядну переробляти, узагальнити та скоротити (у вигляді схем, тез, висновків, результатів).

ТЕМА 2. ДІЛОВЕ СПІЛКУВАННЯ ПОЛІЦЕЙСЬКОГО ТА ЙОГО ВИДИ

(2 години)
ПЛАН ЛЕКЦІЇ:
1. Культура мовлення працівників поліції. 

2. Спілкування правоохоронців з громадянами, порушниками закону.

5. КУЛЬТУРА МОВЛЕННЯ ПРАЦІВНИКІВ ПОЛІЦІЇ

Мова – надзвичайно давнє і складне суспільне явище, могутній засіб вираження багатогранної діяльності людей. За допомогою мови людина виражає свою сутність, спілкується з іншими людьми, виражає і передає своє розуміння і сприймання навколишнього світу, виявляє свою волю, свій розум, почуття й емоції. Вона є наслідком матеріальної і духовної діяльності людей. Кожне слово – це матеріальне вираження думки людини. Варто зазначити, що мова – це надзвичайно складна система, яка об’єднує фонеми, морфеми, слова, словосполучення, речен​ня, що створюють текст будь-якого характеру, це сотні тисяч слів з їх лексичними значеннями, адже вона є засобом формування думки. Засвоюючи мову, людина оволодіває й основними формами та законами мислення, а це виявляється в її спілкуванні з іншими.
Культура спілкування у наш час плідно осмислюється наукою. Вона не має меж і кордонів. Усе краще, що є у світовій науці і практиці, повинно стати надбанням кожного, хто критично оцінює рівень своєї культури і прагне її підвищити. Мовнокультурна освіченість потребує від фахівця не лише постійної роботи над удосконаленням власного мовлення на різних його рівнях, а й виховання мовного чуття, яке разом зі знаннями допома​гає об’єктивно оцінювати доцільність або недоцільність тих чи інших за​собів мовного вираження та виявляти у мовленні свою індивідуальність.

Імідж спеціаліста через знання державної мови передбачає обов’язкове володіння культурою мови, яка охоплює певну систему норм. Мовнокультурна освіченість юриста, зокрема працівника органів внутрішніх справ, його уміння спілкуватися згідно із сучасними національними нормами, коректно дискутувати, вербально переконувати, гарантують майже у 85 % успіх у професійно-ділових стосунках.

У пізнанні мова найчастіше є засобом індивідуальної діяльності, а в спільній діяльності реалізується її комунікативна функція. За допомо​гою мови ми регулюємо спільну діяльність, плануємо її, оцінюємо, пря​мо чи опосередковано намагаємося вплинути на своїх співрозмовників. У процесі спілкування комунікативна і пізнавальна функції доповнюються ще двома побічними: експресивною (симптоматичною) та імпресивною (сигнальною). Це відбувається шляхом використання виразних засобів лексики та фразеології певної мови, поєднання з відповідними модуляціями (підвищення голосу, паузи, іронія тощо).

Якщо людина погано володіє мовою, то ділове спілкування навряд чи буде успішним, адже мовні помилки відволікають співрозмовника від головної думки, заради якої ведеться розмова. Неправильно поставлений наголос, вживання слів-паразитів, ви​користання жаргонів, плутання слів можуть стати причиною того, що співрозмовник не розумітиме Вас і не захоче більше мати з Вами справи. Чистота мови є не тільки ознакою освіченості людини, а й однією із комунікативних якостей мови. Насамперед, мова дістає вираження у мовленні – без нього вона не може існувати, здійснювати свою комунікативну функцію. Проте мовлення, а відтак і мовленнєва комунікативна діяльність неможливі без мови, її словникового складу.

Мовлення є формою існування живої мови, яка функціонує та перебуває у постійному розвитку. Таким чином, мова і мовлення нерозривно пов’язані між собою. Для мовлення (спілкування) характерні такі функції, як: 1) засіб існування, передавання і засвоєння суспільно-історичного досвіду; 2) засіб інтелектуальної діяльності (сприймання, пам’яті, мислення, уявлення); 3) засіб комунікації.

Розвиток культури починається з розвитку мови. Багатство національної культури забезпечує багатство національної мови, повноту її структури. На сьогодні мовлення визначається як діяльність-спілкування (вираження, вплив, зв’язок) засобом мови. Слово «мовлення» має три різних значення:

1) Мовлення в першому значенні має синоніми: мовленнєва діяльність, мовленнєвий акт. Спілкування, контакт між людьми, обмін думками і почуттями, інформацією здійснюється не тільки через мовлення, але й за допомогою немовних знаків, які вивчає семіотика (міміка, жести, дотик). Мовлення ж – вербальне спілкування за допомогою мовних знакових одиниць: слів, синтаксичних конструкцій, тексту, інтонацій, часто за підтримки невербальних засобів.

У межах такого терміна «мовлення» досліджують: 1) фізіологічні основи мовлення, мовленнєвої діяльності; 2) механізми мовлення за його видами: механізм говоріння (усне мовлення), механізм аудіювання (сприйняття і розуміння усного мовлення) і т.д.; 3) кодові переходи; 4) взаємозв’язок мислення й мовлення; 5) реалізація функцій мови в мовленні; 6) взаємодія мов у мовленнєвій діяльності білінгва; 7) процес оволодіння мовленням у дитини і надалі; 8) формування «мовного чуття» (інтуїції) на різних вікових етапах тощо.

2) Друге значення терміна «мовлення» – «мовлення як результат» – має синонім «текст», який може бути не тільки письмовим, а й усним. У теорії мовлення текст визначається як мовна тканина твору – результат творчого процесу, його породження. Приклади використання терміна «мовлення» у такому значенні: мовлення діалектне, ритмічне мовлення, наукове мовлення, пряме й непряме мовлення та ін. У межах цього значення досліджуються: структура тексту, його компоненти, зв’язки; стилі мовлення; мовленнєві жанри; використання мовних засобів (лексичних, граматичних) у тексті; використання стилістичних фігур, тропів, фразеології і т.п.; мовна норма та її порушення (помилки) тощо; засоби усної виразності тексту; засоби довготривалого зберігання записів усного й письмового мовлення та ін.

3) Третє значення терміна «мовлення» – мовлення як ораторський жанр чи як монолог у художньому творі (інформаційне, полемічне, патетичне тощо мовлення).
Культура мовлення передбачає дотримання мовних норм вимо​ви, наголосу, слововживання і побудови висловів, точність, ясність, чистоту, логічну стрункість, багатство і доречність мовлення, а також дотримання правил мовленнєвого етикету.
Висока культура мовлення означає досконале володіння літературною мовою у процесі спілкування та мовленнєву майстерність. Основними якісними комунікативними ознаками, їх ще називають критеріями, культури мовлення є правильність (одна з визначальних ознак культури мовлення, яка стежить за правильною вимовою звуків і звукових комплексів, правилами наголошування слів, лексико-фразеологічною, граматичною, стилістичною нормативністю, написанням відповідно до правописних і пунктуаційних норм), точність (уважне ставлення до мови, правильний вибір слова, добре знання від​тінків значень слів-синонімів, правильне вживання фразеологізмів, крилатих висловів, чіткість синтаксично-смислових зв’язків між чле​нами речення, яке пов’язується з: ясністю мислення, а також зі знанням предмета мовлення і значення слова; умінням оформляти і виражати думки адекватно предметові або явищу дійсності зумовлюється знанням об’єктивної дійсності, постійним прагненням пізнавати реальний світ, а також знанням мови; мовлення буде точним, якщо вжиті слова пов​ністю відповідатимуть усталеним у цей період розвитку мови їхнім лек​сичним значенням; точність дося​гається не лише на лексико-семантичному рівні, вона тісно пов’язана з граматичним (особливо синтаксичним) рівнем; залежить від: інтелектуального рівня мовця, багатства його активного словникового запасу, ерудиції, володіння логікою думки, законами її мовного вираження. Точність у різних стилях мови виявляється по-різному: у науковому – це одна з найперших вимог до тексту, до вживання термінів; в офіційно-діловому стилі реалізується передусім на лексичному рівні, тобто виявляється на рівні слововживання і пов’язана з урахуванням таких мовних явищ, як багатознач​ність, синонімія, омонімія, паронімія; художня точність відображає художньо-образне сприйняття світу, підпорядкована певній пізнаваль​ній та естетичній меті; у розмовному мовленні компенсує – це реалізується в ситуації спілкування, міміці, жестах), логічність (дотримання цієї ознаки культури мовлення означає логічно правильне мовлення, розумне, послідовне, у якому є внутрішня закономірність, яке відповідає законам логіки і ґрунтується на знаннях об’єктивної реальної дійсності. Логічність як ознака кожного функціо​нального стилю виявля​ється на рівні мислення, залежить від ступеня володіння прийомами розумової діяльності. Розрізняють предметну логічність, що полягає у відповідності сми​слових зв’язків і відношень одиниць мови у мовленні зв’язкам і відношенням, що існують між предметами і явищами об’єктивної дійсності, і понятійну логічність, яка є відображенням структури логічної думки і  логічного її розвитку в семантичних зв’язках елементів мови у мовленні. Багато логічних помилок можуть виникати внаслідок відступу від синтаксичних норм, наприклад, неправильної побудови ряду однорід​них членів речення, вибору сполучних засобів у складному реченні, пору​шень смислового зв’язку між окремими висловлюваннями у тексті та ін.), змістовність (передбачає глибоке осмислення теми й головної думки висловлювання, докладне ознайомлення з різнобічною інформацією з цієї теми, вміння добирати потрібний матеріал та підпорядковувати його обраній темі, а також повноту розкриття теми без пустослів’я чи багатослів’я), доречність (добір мовних засобів, що відповідає змістові, характерові, експресії, меті повідомлення; врахування ситуації мовлення, комунікативних завдань, складу слухачів (читачів), їхнього стану, настрою, зацікавлень; вміння вибрати форму спілкування (монолог, діалог, полілог), тон, інтонацію спілкування, на​магання бути тактовним. По-іншому цю вимогу мож​на назвати комунікативною доцільністю), багатство (показник багатства мовлення – великий обсяг активно​го словника, різноманітність уживаних морфологічних форм, синтакси​чних конструкцій. Звичайна людина використовує близько 3 тис. слів, добре освічена – 6-9 тис. слів, хоча розуміє в десять разів більше. Багате мовлення відображає вміння застосува​ти тропи, образно-емоційну лексику, стійкі вислови, урізноманітнити мову синонімами, знання синтаксичних виражальних засобів. Мати «дар слова» означає вміти так організувати своє мовлення, щоб воно вплинуло на людину не лише змістом, а й своєю формою, чуттєвим моментом, щоб принести задоволення тим, на кого це мовлення спрямоване), виразність (вміння застосовувати виражальні засоби звукового мовлення – логічний наголос, видозміни голосу, паузи, емоційну тональність, що передає настрій, оцінку, викликає потрібне сприйняття; технічні чинники виразності – дихання, інтонація, темп, жест, міміка; означає використання невичерпних ресурсів виражальних засобів української мови і лежить в основі мистецтва володіння словом; забезпечується виразністю дикції і чіткістю вимови), чистота (мова тоді буде чистою, коли буде правильно звучати, коли й вживатимуться тільки літературно-нормативні слова і словосполучення, будуть правильні граматичні форми).

Психологічний аспект юридичного мовлення. Механізм дії психологічної культури юриста, тобто важелі, за допомогою яких психологічна культура втілюється у його практичну діяльність, - це, насамперед, мислення і мовлення.

Мислення поліцейського спрямоване на усвідомлення права й реалізацію його норм. У психологічній літературі мислення поділяється на теоретичне і практичне. Юрист повинен розвивати обидва види мислення, щоб активізувати творчий пошук, професійні дії. Перешкодою творчій діяльності юриста може бути осуд керівників, невпевненість у результатах тієї чи іншої справи. У таких випадках механізм мислення юриста буде «деформований», оскільки його думка залишиться невисловленою.

Думки передаються за допомогою мовлення, яка буває, як відомо, внутрішньою і зовнішньою. Зрозуміло, що внутрішнє мовлення людини передує зовнішньому, тобто слову. Проте юрист працює в таких умовах, коли зовнішнє мовлення не завжди повинно виражати думку чи внутрішнє мовлення. Це позитивний результат його психологічної культури, хоча зміст вираженої думки характеризує ступінь розвитку загальної культури людини. Зауважимо, що мова юриста не завжди адекватна його психологічній культурі. Однак не кожен юрист уміє використовувати слово як засіб юридичної праці. Трапляється, юристові тяжко висловитися, а легше скласти письмовий текст, що е наслідком певних прогалин у його психологічній культурі. Юрист у правоохоронній роботі з громадянами повинен дотримуватися такої послідовності: усунути психологічний бар’єр між собою і співрозмовником, оволодіти ситуацією, психологічно вивчити співрозмовника, здійснити певну психологічну настанову. Початок розмови юриста з правопорушником, свідком, потерпілими чи іншими учасниками справи пов’язаний з певною психологічною незручністю, яка виникає з різних об’єктивних та суб'єктивних причин. Високий рівень психологічної культури допомагає юристові подолати цю незручність, не виявляючи при цьому свого надмірного зацікавлення. Юрист повинен відчути, коли ініціатива має непомітно перейти до нього. Причому варто звернути увагу на темп такого переходу, його виваженість. 

Отже, професія юриста несе в собі велику відповідальність, тому що це людина, яка повинна володіти високим рівнем культури мови й мовлення юриста. Упевнившись у надійності оволодіння ситуацією, юрист повинен приступити до психологічного вивчення співрозмовника. Суть його полягає у виявленні психічних особливостей громадянина, хоча таке вивчення стихійно розпочинається з першого погляду. Йдеться про активне вивчення, в результаті якого з’ясовується тип нервової системи, рівень мислення тощо. Це допоможе поступово підготувати співрозмовника до запланованої розмови через навідні запитання й очікувану вичерпну відповідь.

ВИСНОВКИ ДО ПЕРШОГО ПИТАННЯ

1. Кожне слово – це матеріальне вираження думки людини.

2. Мова – це надзвичайно складна система, яка об’єднує фонеми, морфеми, слова, словосполучення, речен​ня, що створюють текст будь-якого характеру, це сотні тисяч слів з їх лексичними значеннями, адже вона є засобом формування думки.

3. Засвоюючи мову, людина оволодіває й основними формами та законами мислення, а це виявляється в її спілкуванні з іншими.
4. Імідж спеціаліста через знання державної мови передбачає обов’язкове володіння культурою мови, яка охоплює певну систему норм.
4. СПІЛКУВАННЯ ПРАВООХОРОНЦІВ З ГРОМАДЯНАМИ, ПОРУШНИКАМИ ЗАКОНУ
Особистісний вплив промовця на характер спілкування. У двосторонній взаємодії поліцейського і групи людей, які його слухають, ініціативнішим є перший. Як суб’єкт спілкування працівник поліції повинен мати певні характеристики, нахил до конкретної діяльності, готовність до неї та проникнення нею. Це сприятиме його ефективній взаємодії з великою групою людей, встановленню контакту з ними, стає додатковим позитивним фактором, бо приносить промовцю і слухачам інтелектуальне й емоційне співпереживання. Промовцю варто пам’ятати, що згідно із законом психічного зараження, емоційний стан слухачів може стати таким сильним, що з ним можна не справитися і втратити контакт з людьми. Більшість спеціалістів, добре знаючи свої можливості, вважають за краще виступати в камерних умовах, і лише деякі перед великими групами людей. Звичайно, для того, щоб зацікавити людей, які зібралися, поліцейський повинен добре розбиратися у проблемі, яка обговорюється, але не менше значення має дотримання ним загальноприйнятих етичних норм та знання психологічних механізмів, вміння використовувати їх для встановлення контакту і переконання.
Важливим видом контакту промовця з аудиторією є інтелектуальний. Він зводиться до того, що обидві сторони долучаються до активного розгляду проблеми, розв’язуючи певні мисленнєві задачі. Особливо це виявляється тоді, коли поліцейський виступає публічно і намагається розв’язати проблему на очах у слухачів. Тоді слухачі з ним погоджуються чи виражають незгоду, схвалюють чи сумніваються, але є співучасниками процесу мислення працівника поліції. Обов’язковою умовою для встановлення контакту є прийняття слухачів як рівноправних партнерів по спілкуванню. Ядром консолідації є головна ідея, що лежить в основі публічного виступу і виражає позицію оратора. Саме завдяки чіткій позиції, своїй індивідуальності промовець викликає у слухачів інтерес до себе і встановлює з ними контакт. Зовнішнім проявом того, є контакт чи ні, буде поведінка слухачів на зустрічі. Так, увага присутніх, їх погляди та жести схвалення, тиша або мовчання під час паузи та інше свідчать про те, що слухачі включились у спільну з ним мисленнєву діяльність. Тоді й він почувається невимушено, говорить простіше, отримує задоволення від спілкування.
Отже, неабияке значення має те, як поводиться людина, виступаючи з трибуни, відповідаючи на запитання, її зовнішній вигляд, манери, а також те, наскільки вона дотримується загальноприйнятих правил етикету. Якщо промовець їх порушує, не вміє з повагою ставитися до людей, у своїх судженнях не виявляє чесності та щирості, якщо відчувається, що такі етичні категорії, як добро та любов, йому непритаманні, а зовнішній вигляд та манери дратують, то слухачі його не сприйматимуть і не слухатимуть.
Поза, жести, міміка – приналежність індивідуального стилю. Ці елементи кінетичної системи спілкування діють на зоровий канал сприйняття, акцентують увагу на змісті інформації, що надходить слуховим каналом, підвищують емоційність і тим самим сприяють кращому засвоєнню висловлених думок. На думку психологів, мова на 25% сприймається зоровим шляхом.

Поліцейський повинен домогтися відчуття стійкості, рівноваги, легкості, рухливості і природності перед аудиторією. Вигляд людини, що тривалий час стоїть нерухомо, стомлює громадян. Крок вперед у потрібний момент підсилює значимість того чи іншого місця промови, допомагає зосередити на ньому увага. Відступаючи назад, поліцейський ніби дає громадянам можливість «відпочити» і потім переходить до іншого питання. Не варто ходити, пересуватися у різні боки під час виступу. Зайва віртуозність не прикрашає мовця і викликає іронію, ворожість. Від жестів значимих, котрі сприяють успіху промови, необхідно відрізняти безглузді, механічні (струшування головою, поправлення волосся, одягу, вертіння ручки й ін.). Стверджують, що кращий жест той, на який не зважають слухачі (який органічно зливається зі змістом промови). 

В ораторській майстерності використовуються: ритмічні жести (підкреслюють логічний наголос, уповільнення і прискорення промови, місце пауз); емоційні передають відтінки почуттів (стиснутий клак, овальний рух руки, «рука, що відрубує» фразу); вказівні рекомендується використовувати в дуже рідких випадках, коли є предмет, наочне приладдя, на які можна вказати; образотворчі наочно представляють і показують предмет (наприклад, кручені сходи); символічні несуть певну інформацію. До цієї групи належать: жест категоричності (шабельне відмахування пальцями правої руки), жест протиставлення (руки виконують в повітрі рух «там і тут»), жест роз’єднання (долоні розкриваються в різні сторони), жест узагальнення (овальний рух двома руками одночасно), жест об’єднання (пальці, долоні рук з’єднуються).

Суперечка – це комунікативна ситуація, де наявне активне ставлення до позиції співрозмовника, що виражається в її критичній оцінці. Будь-яка суперечка передбачає зіткнення думок або позицій. Кожна сторона активно відстоює свою власну точку зору і намагається розкритикувати точку зору супротивника. Якщо аргументація з приводу якогось питання спрямована на людей, які нейтрально або позитивно (тобто некритично) ставляться до неї, то немає ніяких підстав вважати цю комунікативну ситуацію суперечкою. 
Обов’язковими учасниками суперечки є пропонент (той, хто висуває, відстоює деяку тезу; він може висловлювати власну думку або представляти колективну позицію з того чи іншого питання), опонент (той, хто заперечує, піддає сумніву істинність або слушність тези, яку висунув пропонент) і аудиторія (не пасивна маса людей, а колектив, який має свої переконання, свої позиції, точки зору з приводу питання, що обговорюється). 

Можна виділити декілька класифікацій суперечок за формою: дискусією (публічна суперечка, мета якої полягає у з’ясуванні й порівнянні різних точок зору, у знаходженні правильного рішення спірного питання; мета дискусії – це досягнення консенсусу між учасниками суперечки щодо обговорюваної проблеми), полемікою (суперечка, у якій є конфронтація, протистояння, протиборство сторін, ідей і думок; можна визначити як боротьбу принципово протилежних думок з якогось питання, як публічну суперечку з метою захисту, відстоювання своєї точки зору і спростування протилежної), диспутом (не тільки з’ясовує підстави, а й виявляє позиції сперечальників) або дебатами (суперечки,  які  виникають при обговоренні доповідей, виступів  на  зборах,  засіданнях,  конференціях тощо; мета дебатів визначення ставлення учасників  обговорення  до  спільних  для  всіх  тез виступу). 

У свою чергу, суперечка – полілог може бути масовою (усі присутні беруть участь у спорі) і груповою (спірне питання вирішує окрема група осіб у присутності всіх учасників). 
За способом ведення боротьби думок суперечки поділяють на усні та письмові. Усна форма спору передбачає безпосереднє спілкування конкретних осіб. Такі суперечки, як правило, обмежені за часом і замкнені в просторі: проводяться на конференціях, засіданнях, заняттях тощо. Письмова форма суперечки передбачає опосередковане спілкування учасників спору. Такі суперечки триваліші за часом, порівняно з усними. 

Одним із вмінь поліцейського має бути мистецтво відповідати на запитання.
Питання і його структура. Запитання являє собою висловлення,  у якому фіксується прагнення людини до усунення певного сумніву чи невизначеності в наявному знанні і непевності в методах одержання нового знання, а також прагнення до більш виразного розуміння думки співрозмовника в процесі діалогічного спілкування. Іншими словами, запитання – це думка, категорична настійна вимога або просто прохання уточнити, доповнити, формалізувати наявну інформацію з метою ліквідації чи зменшення ентропії, тобто усунення міри невизначеності конкретної ситуації та її відображення у свідомості людини. Якщо те чи інше висловлення або ім’я фіксує досягнутий результат у пізнанні, то запитання зосереджує увагу на суперечностях, що виникають у процесі пізнання і спілкування. Запитання найчастіше представлене питальною пропозицією. Однак не всяка питальна пропозиція являє собою запитання. 

У соціологічних дослідженнях часто використовується такий прийом, як незакінчене речення чи всілякі таблиці з «порожніми» місцями, які за умовою потрібно заповнити і т.д. Наприклад, «У селі, яке розташоване, між Харковом і Золочевом, жив і був похований відомий просвітитель-гуманіст, філософ і поет. Освіту він здобув у Києво-Могилянській академії. Його прізвище...»  

Логічну структуру запитання можна представити в такий спосіб: 
1) у ньому, насамперед, представлене шукане; 

2) у ньому позначена в загальних контурах інформація; 

3) запитання – це вимога переходу від відносного, неповного знання, до знання повного. 

У кожному запитанні міститься певна вихідна інформація. Запитання, як каже народна мудрість, на порожньому місці не виникає і ледачих не відвідує. Якщо людина прагне до знання, у неї виникає цілий каскад запитань; як тільки у неї пропадає це прагнення щось взнати додатково, пропадає й необхідність у постановці запитань. У такому разі вона вже перестає просто бути людиною мислячою, творчою, романтичною і т.д. 

Таким чином, елементарне запитання складається з двох частин: суб’єкта і передумови. Суб’єкт надає множину альтернатив, а передумова визначає, яку кількість справжніх альтернатив бажано мати у відповіді та якого роду вимоги мають бути поставлені до їх повноти і розрізнення. Справа в тому, що безліч прямих відповідей може бути отримано з припустимих комбінацій альтернатив, складених відповідно до умов, що містилися в передумові. Саме передумова задає напрямок пошуку відповіді і визначає її сутнісне значення. 
Запитання лише тоді виступає з йому властивою якістю, коли в ньому є в наявності три компоненти-вимоги, а також, коли воно виконує, принаймні, дві функції: а) пізнавальну, тобто детермінує пошук нової інформації, іншими словами, сприяє, стимулює процес пізнання об’єктивної дійсності; б) комунікативну,  тобто  звертає  увагу  на  окремі  аспекти  невирішених проблем. 

Щодо пізнання об’єктивної дійсності чи просто з’ясування якоїсь складної проблеми запитання поділяються на основні й неосновні, іноді їх називають вузловими й навідними. 

Запитання є основним, якщо правильна відповідь на нього дає реальну можливість розкрити сутність явища, тому за ступенем виразності прийнято розрізняти явні (подається в мовній формі цілком, разом з усіма передумовами та їхніми неодмінними компонентами-вимогами з єдиною метою – встановити щось конкретно невідоме людині, яка це запитання ставить) й неявні (приховані запитання виражається лише своїми передумовами) запитання. 
За кількістю можливих відповідей на них запитання поділяються на відкриті (запитання, на які існує необмежена кількість відповідей, тобто вони не зв’язують того, хто відповідає, чіткими межами, регламентом; простір запитання не обмежує того, хто відповідає, ні кількісною інформацією, ні її якістю) й закриті (типи запитань, що регламентують визначену кількість відповідей, тобто вони лімітують того, хто відповідає, ставлять його у чіткі межі конкретних умов; категорично вимагають відповіді у вигляді одного-єдиного розповідного речення). 

За своєю структурою запитання бувають прості (структурно припускає лише одне судження, тобто воно не містить у собі інших запитань як складових частин, тому просте запитання не може бути розчленоване на елементарні запитання) й складні (включає як складові частини інші запитання, що поєднуються логічними зв’язками «і», «чи», «якщо..., то» та інші). 

Види відповідей
        За пошуком відповіді поділяються на прямі й непрямі. 

Коректні відповіді за обсягом інформації поділяються на повні і часткові. 
Якість відповіді залежить від якості постановки запитання, тому можна запропонувати розподіл відповідей і за їх точністю й неточністю. 
Як переконати опонента.
Переконання передбачає «м’який» вплив на індивіда, який має на меті радикально скорегувати його погляди, щоб цим вплинути на подальшу поведінку. Цей варіант – найетичніший спосіб впливу, тому що тут немає грубого насильства чи підступного проникнення в підсвідомість об’єкта. 

Мета переконання: довгострокова зміна уявлень і установок людини в необхідному напрямку; залучення до співробітництва; спонукання об’єкта до потрібного вчинку.

Будь-яка спроба грубо нав’язати бажану думку матиме лише негативний результат, оскільки людина завжди пручається обмеженню свободи вибору.

Стратегії переконання. Залежно від умов ситуації і конкретних особливостей об’єкта, його можна спробувати переконати прямо (у ході бесіди) або опосередковано (через інспіровані акції), діючи при цьому: акцентовано-логічно; імперативне (категорично); ексцитативне (роз’ятрюванням емоцій); альтернативне (зведенням проблеми до вибору «або-або»). 

Перспективні й малоперспективні для впливу опоненти. Простіше переконувати тих, хто має: яскраву живу уяву; орієнтацію швидше на інших, ніж на себе; трохи занижену самооцінку (суб’єкти боязкі й ті, хто мало довіряють своїй власній думці).

Важко піддаються переконанню особи з: явною  ворожістю  щодо інших (спротив часто виникає внаслідок бажання домінувати над оточуючими...); сильним духом критицизму; готовністю до  переінакшування своїх поглядів (простіше кажучи, прагненням завжди мати ще одну позицію про запас...). 

Планування епізоду переконання. Перед проведенням активної акції варто сумлінно підготувати людину в ході попередніх бесід, для того, щоб наступний акцентований вплив не виявився для неї неприємною несподіванкою. При плануванні епізоду переконання треба: ретельно вибрати місце, оточення і момент для контакту; продумати, як розпочати бесіду, як зняти початкову напругу, як викликати певний інтерес; добре продумати, як спрямувати розмову в бажане русло; відпрацювати всю свою аргументацію згідно з психологією, мотивами й устремліннями об’єкта; вибрати ритм бесіди й порядок пред’явлення аргументів; врахувати можливі контраргументи, й продумати, як їх нейтралізувати; намітити запасні варіанти продовження бесіди, якщо партнер рішуче заявить «ні!»; чітко уявляти собі, як завершити бесіду. 

Вибір умов для проведення контакту: місце, де здійснюють переконання по можливості повинне сприяти добросердному настрою людини, тому що це поліпшує сприйнятливість до супутнього впливу; так, якщо в «робочій» кімнаті є картини, які приваблюють погляд об’єкта, звучить музика, яка йому подобається, а на столі стоїть улюблений напій – він буде більш зговірливий; присутність якихось сторонніх осіб зазвичай небажана, хоча іноді окремі персони (деякі авторитети, зацікавлені родичі...) прямо або побічно можуть брати участь у процесі переконання; час проведення головної бесіди варто погоджувати з такою ситуацією, при якій деякі потреби й настрої об'єкта зближаються з ідеями, що підкидаються йому (розчарування в чому-небудь, утруднення в кар’єрі, різні події, які можна трактувати як ймовірну загрозу з певного боку...) або коли він вже підготовлений попередніми бесідами.

Початок бесіди, зняття напруги, розбудження інтересу.

Розпочинаючи розмову, слід уникати: вибачень та інших проявів непевності; нудного початку; прояву найменшої неповаги до співрозмовника; безпосереднього переходу одразу до справи.
Для зняття напруженості й викликання довіри корисно: мати приємний для візаві зовнішній вигляд (одяг, головний убір, зачіску...) і вираз обличчя; звертатися до співрозмовника на ім’я, нахиляючись під час розмови трохи до нього; сказати пару компліментів про відмінний смак, репутацію й ділові здібності об’єкта; пожартувати (розповісти анекдот), що змушує  співрозмовника  щиро розсміятися. 

Для посилення інтересу до бесіди можна: задавати запитання, які не насторожують, (професійні, життєві, хобійні), на які суб’єкт із задоволенням захоче відповідати; розмовляти з позицій інтересів співрозмовника або  торкнутися теми відверто пов’язаної з його проблемами... Орієнтація бесіди в потрібному напрямку залучаючи асоціації, перекинути місток між початком, засновком та ідеєю, яка проштовхується; описати якесь життєве спостереження, вуличну оцінку або ж анекдотичний випадок, ніби між іншим пов’язати це з бажаним предметом; згадати кілька важливих для партнера питань, які через потрібне зміщення акцентів співвідносяться з наміченою тематикою.

Вибір аргументації відповідно до особи і настроїв об’єкта: ідея, яку проводять, завжди повинна знаходити свій шлях не тільки до розуму, але й до емоцій об’єкта; матеріал для аргументації підбирається залежно від типу  (образне логічне) разом з якістю (гнучке, відстале, конформне, самостійне...) мислення співрозмовника; має сенс застосовувати лише ті аргументи, які у вигляді особистісних настроїв, способу мислення, інтелекту й наявної інформації ця людина здатна сприйняти; в ході переконання бажано використовувати як абстрактні висновки, так і зримий конкретний  фактаж,  на якому легше переконувати осіб, які не володіють абстрактним мисленням;  з конформістами проходять посилання на авторитети, барвисті пишномовні фрази й наголошування на почутті спільності з іншими; при самостійності мислення людини в хід пускають логіку обґрунтування з натяком на можливість особистої вигоди як морального, так і матеріального плану; при   помітній відсталості мислення перспективне розпалення емоцій, спираючись на емпірику. 

Тактика проведення контакту, встановлення ритму розмови й порядку висування аргументів: потрібно твердо вірити в істинність того, в чому Ви хочете переконати інших, тому що люди підсвідомо вловлюють ставлення того, хто говорить до того, що повідомляється, а будь-яка фальш відштовхує; ритм мови повинен бути досить рівним і підлаштовуватися під частоту подиху співрозмовника; для початку забезпечте однакове розуміння ключових термінів і виразів Вами й об’єктом; не дозволяйте відволікати себе від наміченої тематики й не відволікайтеся від неї самі; в ході аргументації спершу говорять про переваги, і тільки після цього про недоліки; ефективне «квантове» посилання повідомлення, при якому після видавання чергового факту чи аргументу роблять невелику паузу, для усвідомлення і закріплення почутого; кожен наступний аргумент повинен бути вагомішим, ніж попередній; для кращого сприйняття нових ідей треба подавати їх так, щоб вони асоціювалися із уже засвоєними; ніколи не обмежуйтеся лише простим перерахуванням аргументів, а намагайтеся розкривати їх логічний і емоційний зміст із погляду співрозмовника; наводите той самий аргумент кілька разів, але при цьому повторюйте його новими словами; завжди майте кілька аргументів про всяк випадок для вживання при помітних ваганнях у позиції об’єкта; ретельно відстежуйте всі словесні й несловесні реакції партнера, і, ґрунтуючись на них, корегуйте свою подальшу аргументацію;  вирахуйте по реакції об’єкта ті моменти, де розігрується «боротьба його мотивів» і зосередьте на них весь свій вплив, раз по раз подаючи ті аргументи, які справили на партнера максимальне враження.

Будь-яка спроба грубо нав’язати бажану думку матиме лише негативний результат, оскільки людина завжди пручається обмеженню свободи вибору.

Відповідаючи на запитання громадян, поліцейські мають створити стратегічно вивірений сюжет доказів. Термін «сюжет доказів» означає блок доказів ствердження/заперечення, який буде реалізований учасниками спілкування.
Алгоритм сюжету доказів:

1. Привітання слухачів.

2. Представлення самого себе.

3. Висунення критерію – це один із самих складних елементів домашньої підготовки до бесіди. Критерій – це структурний елемент сюжету доказів, який слугує для спрощення логічних зв’язків між аргументами і тезою теми, він задає напрямок спілкуванню. 

4. Аргументація. Аргумент – це доказ або доведення тези. Логічний ланцюг (структура аргументу): теза – розкриття, пояснення ідеї – доказ (визначень, цитат, аксіом, законів науки, думок авторитетних особистостей, прикладів з життя, статистичних даних). 

5. Висновок.

6. Подяка за увагу.  

Стратегія заперечення:

Перший рівень «атаки» – заперечення визначеної теми (Аргументи, які використовуються для атаки визначень, конкретної інформації, стороною, що стверджує, часто називають «тематичними», так, як вони визначають правильність або неправильність теми).

Другий рівень «атаки» – заперечення критерію (Є дві позиції: або прийняти критерій, але заперечувати аргументи, або не погодитися з критерієм і запропонувати свій). Для цього треба знайти слабкі сторони: критерій не допомагає розкрити тему; критерій не чітко сформульований; висунення критерію не є обґрунтованим; критерій не є оптимальною метою.

Третій рівень «атаки» – мета заперечної сторони – полягає у «підриві висловлених аргументів».

Заборонені прийоми, 

які є проявом агресії та фізичним вмішуванням у особистісний простір:

двозначні коментарі; лукава поведінка; воплі; применшення сказаного та навішування ярликів.

Нечесні прийоми:

1. Вказівка на чужі недоліки (наявність зустрічних претензій; вихід: не виправдовуватися у відповідь, щоб не попасти на гачок маніпулятора). 

2. Нечесні питання (замість відповіді звучить серія зустрічних запитань; відповідати на такі питання немає сенсу). 

3. Археологічні звинувачення (згадування минулих помилок). 

4. Емоційна мова (уїдливі та образливі слова виводять опонента з рівноваги, через що йому важко зберігати спокій та аргументувати власну думку). 5. Приступ люті (агресивна поведінка). 

6. Підхід «дзюдо» (опонент надмірно погоджується з Вашим невдоволенням, змушуючи опонента забрати свої слова назад)

7. Безневинна поведінка (захист: витримати паузу і м’яко повторити свої аргументи). 

Необхідно пам’ятати: кожен сам несе відповідальність за свої емоційні прояви.

Словесні бойові мистецтва

Словесну самооборону (словесне дзюдо, словесне айкідо) визначають як спосіб використання слів, з метою попередити, скоротити чи закінчити початий напад; або як вид управління конфліктами, який включає положення використання мови тіла, тон голосу і вибір слова як засіб для заспокоєння потенційно змінної ситуації перед проявом фізичного насилля. 


Словесна самооборона застосовується як спосіб захисту під час залякування у навчальних закладах, на робочих місцях, кіберзалякування. Залякування здатні доводити до самогубства (особливо дітей).   
Словесне дзюдо допомагає протистояти груповому тиску та критиці. Автором словесного дзюдо є Джордж Томсон (1941-2011). Він розвинув сферу словесного бою, думаючи як застосувати методи риторики у роботі поліції. Безпосередньо брав участь у навчанні зі словесної тактики самооборони поліцейських майже всього світу. Бійки можна уникнути, якщо дотримуватися декількох простих правил, серед яких: «Ніщо так не лякає агресора, як повний спокій» - це викликає повагу навіть у самих серйозних опонентів.  
На сьогодні, поліцейських Нової Зеландії зобов’язали практикувати «словесне дзюдо» для заспокоєння агресивно налаштованих в’язнів. Лише після того, як м’який шлях переконань не допоможе, поліцейський має право використовувати сльозогінний газ. У Європі на тренінгах поліцейським дають настанову: «Ви працюєте в ситуаціях, де наявна більша напруга, й іноді єдиний вихід подолати агресію – налагодити діалог з людьми, заставити їх заспокоїтися і вирішувати проблеми разом». Лише за умови, що методи переконання не подіяли, можна застосовувати спецзасоби. 


Головне у словесному дзюдо: зуміти змінити агресивну поведінку супротивника, спрямувати думки в іншому напрямку, використовуючи правильні слова і правильний вираз обличчя. Самому необхідно зберегти спокій, тому що в словесному дзюдо, як і в східних єдиноборствах, супротивник отримує владу над тобою тоді, коли йому вдається вивести тебе із рівноваги.


Словесне айкідо – засіб спілкування, який засновано на філософії айкідо і військового спрямування. Це стиль управління конфліктами і резолюцій, який включає розгляд нападаючого як партнера, а не противника. У загальному спілкуванні цього стилю Люком Арчером відпрацьовано три кроки: отримання нападу з внутрішньою посмішкою (довільна внутрішня впевненість); супровід особи, яка нападає, зі словесним Irimi до дестабілізації; Ай-кі (енергетичний баланс). Через словесне айкідо відпрацьовуються розвиток відчуття самоконтролю, стверджувального стилю комунікації і практики умисного наміру.
Навички словесної оборони:
1. Здатність розпізнавати людей, ситуації, поведінку, які викликають шкідливі відчуття себе (страх, невідповідність) – необхідність застосувати тактику захисту.

2. Управління конфліктом, подумки та емоційно, ключове для застосування навичок словесного захисту ефективно та відповідально.

Пам’ятайте: словесна самооборона та словесна маніпуляція – це різні речі.

Методи словесного дзюдо:

1. Взяття паузи. 

2. Відхилення розмови до менш спірних тем і/або переспрямування розмови іншими словами менш емоційно.

Важливо: початкова пауза перед виступом, зовнішній вигляд, поза промовця, виразність жестів, їхня природність, тісний зв’язок зі змістом викладу.

Риторичний аналіз передбачає:

1. Теза, аргумент, спосіб доведення – на них ґрунтується логічність виступу, його переконливість.

2. Створення відчуття упорядкованого наступального руху в розвитку теми.

3. Елементи драматизації: конфлікт, очікування, розв’язка.

4. Підготовка слухача до сприймання цитати: створення психологічної ситуації «очікування цитати», навести приклад.

5. Хронологічний спосіб викладу матеріалу.

Перевірка: елементів художності в мові оратора: образність, інтонаційна виразність, композиційні ефекти.

ВИСНОВКИ ДО ДРУГОГО ПИТАННЯ

1. У двосторонній взаємодії поліцейського і групи людей, які його слухають, ініціативнішим є перший.

2. Неабияке значення має те, як поводиться людина, виступаючи з трибуни, відповідаючи на запитання, її зовнішній вигляд, манери, а також те, наскільки вона дотримується загальноприйнятих правил етикету.

3. У мовця, однак, не завжди є можливість попередньо підготувати текст. Іноді на нарадах, засіданнях, зборах, зустрічах доводиться виступати експромтом. При цьому потрібна велика мобілізація пам’яті, енергії, волі.

4. Найвищий прояв майстерності публічного виступу – це контакт зі слухачами, тобто спільність психічного стану поліцейського й аудиторії.

5. Поліцейський повинен домогтися відчуття стійкості, рівноваги, легкості, рухливості і природності перед аудиторією.
ТЕМА 3. МАНІПУЛЯТИВНА ФУНКЦІЯ МОВИ
(2 години)
ПЛАН ЛЕКЦІЇ:
1. Мова як важливий елемент психіки у процесі мовленнєвої діяльності.
2. Розвиток сучасної психолінгвістики.
3. Психолінгвістичні здібності людини.

4. Полемічні прийоми. 

5. Пастки в дискусіях.

РЕКОМЕНДОВАНА Література:
1. Загнітко А.П., Данилюк І.Г. Українське ділове мовлення: професійне і непрофесійне спілкування. – Донецьк,  2004.

2. Крашеніннікова Т.В., Поповський А.М., Руколянська Н.В. Українська мова (за професійним спрямуванням): Навчальний посібник. Модульний курс. – Дніпропетровськ: Середняк Т.К., 2015. – 330 с.

3. Лінгвістичне тлумачення кримінально-правових норм // Актуальні проблеми сучасної науки в дослідженнях молодих учених. – 2004. – № 5. – С.186-194.

4. Мова і культура: монографія / І.Р. Вихованець, К.Г. Городенська, П.Є. Гриценко та ін. – К.: Наукова думка, 1986. – 184 с. 

5. Прадід Ю.Ф. Вступ до юридичної лінгвістики: Навч. посібник / За ред. Ярмиша О.Н. – Сімферополь, 2002.

6. Словник-довідник труднощів української мови. – К.,1992.

7. Юридичний словник-довідник /За ред. академіка НАН України Ю. С. Шемшученка. – К., 1996.

Мета лекції:

Ознайомити магістрів з основними поняттями теми; звернути особливу увагу на формування у людини психолінгвістичних здібностей.

ВСТУП

Модернізація   мовної   освіти   її   Україні,   спричинена   необхідністю підвищення якості освітніх послуг, актуалізує компетентнісний підхід до  навчання  державної  мови.   Загальноєвропейські   Рекомендації  з мовної освіти визначають два види компетенцій: загальні (знання про світ, національну та загальнолюдську культуру, уміння і навички, здатність до навчан​ня, індивідуальний життєвий досвід) і комунікативні мовні, що складаються з трьох  компонентів: лінгвістичного,  соціолінгвістичного та  прагматичного. 

Якщо розглядати мовну компетенцію як узагальнене поняття інтегрованої властивості особистості, то структура цієї компетенції включає три основні (специфічно предметні) блоки: власне мовні, мовленнєві і комунікативні компетенції. Зрозуміло, що в межах рідномовної освіти магістри набувають ще соціокультурні та діяльнісні компетенції, які, по суті, пов’язані з особливостями не лише мовної освіти: на формування цих компетенцій спрямовуються й інші дисципліни.

Розглядаючи зміст професійної компетентності, необхідно відзначити складну, динамічну систему мотивів, особистісних помислів і цілей. Вона містить індивідуально вироблені стратегії, засоби орієнтування у дійсності та підходи щодо розв’язання завдань і охоплює такі компоненти:

· компетентність діяльності, спілкування та саморозвитку особистості фахівця як основу всієї інтегральної компетентності;

· професійну творчість діяльності, що охоплює спрямованість на системний пошук засобів та прийомів розв’язання проблем професійної діяльності;

· системне та модельне мислення як необхідну умову організації та здійснення управлінської праці при розв’язанні складних нестандартних завдань;

· конкретно-предметні знання, що є підґрунтям формування компетентності;

· праксеологічну, рефлексивну та інформаційну озброєність при розв’язанні різних проблем професійної діяльності. 

Можна виділити декілька ключових компетенцій, які є складовими професійної компетентності працівника поліції: когнітивна, психологічна, комунікативна, риторична, професійно-технічна, професійно-інформаційна.

Компетенції залежать від контексту і пов’язані з конкретними цілями специфіки діяльності і особистим досвідом працівника поліції, а також з профілем закладу. Але виділяють групу загальних компетентностей для всіх поліцейських, так звані ключові компетентності, які мають такі ознаки: багатофункціональність, надпредметність, багатомірність та потребують значного інтелектуального розвитку.

І. ФОРМУВАННЯ ПСИХОЛІГВІСТИКИ ЯК НАУКИ

Мову, як знакову систему, що є важливим констатуючим елементом психіки у процесі мовленнєвої діяльності (здатність планувати та регулювати свою поведінку) вивчає така наука, як психолінгвістика. 

Термін психолінгвістика, вперше був використаний Н. Пронко, у статті «Мова і психолінгвістика» в США (1946 р.). Проте до наукового вжитку цей термін увійшов лише в 1953 році, на міжуніверситетському дослідницькому семінарі, в м. Блумінгтоні, який був організований психологами Дж. Керроллом, Ч. Осгудом та лінгвістом Т. Сібеоком. Одне з найперших визначень дав в 1954 році засновник американської психолінгвістики Дж. Осгуд, згідно з яким психолінгвістика має справу з процесами кодування і декодування мовних сигналів, співвідносячи їх зі станом учасників комунікації. Відповідно, говоріння – це кодування смислу значенням слова, а слухання – це декодування того смислу, який вкладає розмовник у повідомлення.

 Засновник психолінгвістики на пострадянському просторі О. Леонтьєв також дав визначення психолінгвістики – це наука, що вивчає процеси мовотворення, а також сприймання і формування мовлення в їх співвідношенні із системою мови. Враховуючи сказане, психолінгвістика має вивчати: творення мовлення (говоріння); сприймання мовлення; формування мовлення (в онтогенезі).

 Предметом психолінгвістики є співвідношення особистості зі структурою і функціями мовленнєвої діяльності, з одного боку, і мовою, як головною складовою образу світу, з іншого.

ВИСНОВКИ ДО ПЕРШОГО ПИТАННЯ 

Використання психолінгвістики у професійній діяльності поліцейського є на сьогодні більш професійна потреба, ніж рекомендаційні моменти. Вивчення основ цієї науки допоможе сучасному професійному поліцейському краще зрозуміти причини і наслідки дій своїх колег, пересічних громадян та правопорушників.
ІІ. РОЗВИТОК СУЧАСНОЇ ПСИХОЛІГВІСТИКИ

 Сучасна психолінгвістика досліджує мовлення – як вид діяльності за допомогою таких методів: спостереження; самоспостереження; експеримент; описові методики; порівняльно-описові методики.

У вітчизняній психолінгвістиці є розділи, пов’язані із масовою комунікацією (вивчає сприймання текстів радіо, газет, ефективність телебачення, вплив на свідомість людини політичних гасел, реклами), фоносемантикою (вивчає емоційний зміст звуків мови), психологією граматики (вивчає сприймання і розуміння висловів залежно від їх граматичної форми), психологією мовлення (вивчає механізми артикуляції, виразного промовляння слів, а також описується патологія мовлення при різних ураженнях головного мозку).  
Німецький філософ та мовознавець В. Гумбольдт писав, що мова є безперервною діяльністю людського духу, що прагне перетворити звук на думку. Він вказував також на те, що мова це і частина культури, тому вона є головною діяльністю не тільки людського, а й всього національного духу народу. Приблизно в той час, виникла концепція психології народів Х. Штейнталя, в якій він закликав вивчати мову, звичаї, традиції різних народів.

 Мова включає психологічний компонент. І.О. Бодуен де Куртене писав, що мова абсолютно психічна, її існування обумовлене психічними законами. Х. Штейнталь теж вважав, що мовознавство належить до психічних наук, а мова є частиною психології.

 Мова як умова думки. А. Шлейхер писав, що мова – це мислення виражене звуками, проте Х. Штейнталь вважав, що слово і мислення не є тотожними. Спираючись на його ідеї О. Потебня зазначав, що мислення може існувати і без мови, хоча розглядав мовлення як акт індивідуальної творчості.

 Мова як умова спілкування. І.О. Бодуен де Куртене вважав, що мова перш за все необхідна для спілкування. Однак, на думку В. Гумбольдта, особливості спілкування, полягають у тому, що той, хто говорить і той, хто слухає розуміє предмет спілкування по-різному, вкладаючи свій індивідуальний зміст.

 Мова регулює діяльність людини. Відомий американський лінгвіст Л. Блумфільд застосовує біхевіористський підхід, вважаючи, що люди, які взаємодіють, можуть впливати один на одного за допомогою практичних і мовленнєвих стимулів. На його думку, мова є засобом вирішення практичних завдань і її основна функція – це регуляція діяльності людини.

 Із важливих праць періоду радянської психолінгвістики варто відзначити роботи Л. Щерби, який розглядав три аспекти мови: мовну систему (словник, граматика); мовленнєву діяльність (процес говоріння і слухання); мовний матеріал (тексти, література, рукописи). Окремо зазначалося, що мовленнєва діяльність включена в інші види діяльності людини, і сама по собі не є самостійним видом.

 На розвиток сучасної психолінгвістики великий вплив мала трансформаційно-генеративна граматика Н. Хомського, який розрізняв мовну здатність та мовну активність, а також висунув тезу, що здібність людини до засвоєння мови є вродженою.

Однією з головних у психолінгвістиці є проблема структури і функціонування мовної здатності. Вивчення проблеми мовної здатності вимагає усунути протиставлення між мовою і мовленням, лінгвістикою і психологією. Це зумовлено: потребами удосконалення теорії і методики вивчення рідної та іноземної мов; потребами здійснення мовного впливу на людину засобами масової інформації, агітації і пропаганди; потребами створення штучних інформаційно-пошукових і машинних мов тощо. Труднощі виникають у процесі спілкування, коли зу​стрічаються різні людські досвіди, виявляючи різницю куль​тур реагування на думки і переживання людей.

Спілкування як процес має мету: віднайти спільне та цінне у досвіді сторін. Адже щоразу запереченню піддається не лише певна частка досвіду, але і частка єства його носія: його наміри, уподобання, ідеали тощо. Моральна цінність спілкування у його процесуальності (діалогічності, спрямованості на спільний по​шук істини), що є рухом до усвідом​лення людиною себе через іншу і завдяки іншій. 

ВИСНОВКИ ДО ДРУГОГО ПИТАННЯ



Отже, однією з головних у психолінгвістиці є проблема структури і функціонування мовної здатності. Вивчення проблеми мовної здатності вимагає усунути протиставлення між мовою і мовленням, лінгвістикою і психологією та побачити й відчути їх взаємодію.
ІІІ. ПСИХОЛІГВІСТИЧНІ ЗДІБНОСТІ ЛЮДИНИ
Спроби віднайдення шляхів подолання труднощів, що вини​кають у процесі спілкування, характерні для гуманістичної гілки філософії. Вона виходить з того, що людині достатньо знати шляхи до добра, щоб діяти згідно із законами розумного, а отже, морально доброго (Е. Кант). У сучасній філософії проблема спілкування Я і ТИ набула провідного значення (Ф. Ніцше, М. Бубер).

Л. Колберг визначив три рівні процесу розвитку особи: 

Перший (вік до семи років) – дитина не здатна оцінити власні вчинки згідно з поняттям моралі, а оцінює їх залежно від того, вдалося їй уникнути покарання чи заслужити заохочення. Відсутність соціального досвіду є причиною відсутності у дітей культури реагування на власні вчинки, а отже, і культури спілкування. Однак, дорослі схильні бачити у відсутності самооцінки лише дитячий егоїзм.

Другий (від 13 років – до періоду зрі​лості) – при виборі вчинку людина керуєть​ся думкою середовища: схвалить воно вчинок, чи ні, а також тим, як вона буде виглядати в очах інших.

Третій (період зрілості) – на основі виробленої здатності соціальних взаємодій, а також ви​ховання, що налаштовує на знання закономірного в стосунках, особа виробляє оптимальні, з позицій зрілості досві​ду, відносини з навколишнім світом.

Сучасна теоретична підготовка фахівців, досліджуючи комплекс чинників, що впливають на якість спілкування, бере до уваги не лише вербальні його форми, але також міміку, жестикуляцію. Ось тут відбувається взаємодія психолінгвістики із соціонікою, предметом вивчення якої є закономірності людського спілкування, що розглядаються як механізм взаємодій різних і цілком конкретних інформаційно-психічних структур. 

ВИСНОВКИ ДО ТРЕТЬОГО ПИТАННЯ

1. Інформація передається, формується, уточнюється, розвивається. Комунікативна сторона спілкування охоплює процеси формування, передання та прийому інформації. Сама по собі інформація, що виходить від комунікатора, може бути двох типів: спонукальна й та, що констатує. 

2. Психолінгвістичні здібності людини на сьогодні є маловивченими і не часто використовуються у професійній діяльності, що створює велику проблему під час побудови професійного спілкування.

ВИСНОВКИ З ТЕМИ
Отже, можна підвести наступні підсумки:

1. У мовленнєвій діяльності слід розрізняти мовну і мовленнєву компетенції, а в мовленнєвій компетенції – лексичну, фонетичну, граматичну, діамонологічну та комунікативну.

2. Усі елементи спілкування складають навчальні та комунікативні стратегії.

3. Сучасна психолінгвістика досліджує мовлення – як вид діяльності за допомогою таких методів: спостереження; самоспостереження; експеримент; описові методики; порівняльно-описові методики.



4. Однією з головних у психолінгвістиці є проблема структури і функціонування мовної здатності. Вивчення проблеми мовної здатності вимагає усунути протиставлення між мовою і мовленням, лінгвістикою і психологією та побачити й відчути їх взаємодію.
4. ПОЛЕМІЧНІ ПРИЙОМИ

Полеміка – це суперечка, в якій є конфронтація, протистояння, протиборство сторін, ідей і думок. У зв’язку з цим її можна визначити як боротьбу принципово протилежних думок з якогось питання, як публічну суперечку з метою захисту, відстоювання своєї точки зору і спростування протилежної. Завданням суперечки може бути не тільки перевірка істинності якогось положення, а й переконання іншої людини. 
Переконання опонента. Переконання передбачає «м’який» вплив на індивіда, який має на меті радикально скорегувати його погляди, щоб цим вплинути на подальшу поведінку. Цей варіант – найетичніший спосіб впливу, тому що тут немає грубого насильства чи підступного проникнення в підсвідомість об’єкта. 

Мета переконання: довгострокова зміна уявлень і установок людини в необхідному напрямку; залучення до співробітництва; спонукання об’єкта до потрібного вчинку. 

За технічним виконанням переконання – це явна, іноді прихована дискусія, яка доповнюється деяким стимулюючим впливом. Будь-яка спроба грубо нав’язати бажану думку матиме лише негативний результат, оскільки людина завжди пручається обмеженню свободи вибору. 

Стратегії переконання: Залежно від умов ситуації і конкретних особливостей об’єкта, його можна спробувати переконати прямо (у ході бесіди) або опосередковано (через інспіровані акції), діючи при цьому: акцентовано-логічно; імперативне (категорично); ексцитативне (роз’ятрюванням емоцій); альтернативне (зведенням проблеми до вибору «або-або»). 

Перспективні й малоперспективні для впливу опоненти. Простіше переконувати тих, хто має: яскраву живу уяву; орієнтацію швидше на інших, ніж на себе; трохи занижену самооцінку (суб’єкти боязкі й ті, хто мало довіряють своїй власній думці). 

Важко піддаються переконанню особи з: явною ворожістю щодо  інших (спротив часто виникає внаслідок бажання домінувати над оточуючими...); сильним духом критицизму; готовністю до   переінакшування своїх поглядів (простіше кажучи, прагненням завжди мати ще одну позицію про запас...). 

Планування епізоду переконання. Перед проведенням активної акції варто сумлінно підготувати людину в ході попередніх бесід, для того, щоб наступний акцентований вплив не виявився для неї неприємною несподіванкою. При плануванні епізоду переконання треба: ретельно вибрати місце, оточення і момент для контакту; продумати, як розпочати бесіду, як зняти початкову напругу, як викликати певний інтерес; добре продумати, як спрямувати розмову в бажане русло; відпрацювати всю свою аргументацію згідно з психологією, мотивами й устремліннями об’єкта; вибрати ритм бесіди й порядок пред’явлення аргументів; врахувати можливі контраргументи, й продумати, як їх нейтралізувати; намітити запасні варіанти продовження бесіди, якщо партнер рішуче заявить «ні!»; чітко уявляти собі, як завершити бесіду. 

Вибір умов для проведення контакту: місце, де здійснюють переконання, по можливості, повинно сприяти добросердному настрою людини, тому що це поліпшує сприйнятливість до супутнього впливу; так, якщо в «робочій» кімнаті є картини, які приваблюють погляд об’єкта, звучить музика, яка йому подобається, а на столі стоїть улюблений напій – він буде більш зговірливий; присутність якихось сторонніх осіб зазвичай небажана, хоча іноді окремі персони (деякі авторитети, зацікавлені родичі...) прямо або побічно можуть брати участь у процесі переконання; час проведення головної бесіди варто погоджувати з такою ситуацією, при якій деякі потреби й настрої об’єкта зближаються з ідеями, що підкидаються йому (розчарування в чому-небудь, утруднення в кар’єрі, різні події, які можна трактувати як ймовірну загрозу з певного боку...) або коли він вже підготовлений попередніми бесідами. 

Початок бесіди, зняття напруги, розбудження інтересу. Розпочинаючи розмову, слід уникати: вибачень та інших проявів непевності; нудного початку; прояву найменшої неповаги до співрозмовника; безпосереднього переходу одразу до справи. 
Для зняття напруженості й викликання довіри корисно: мати приємний для візаві зовнішній вигляд (одяг, головний убір, зачіску...) і вираз обличчя; звертатися до співрозмовника на ім’я, нахиляючись під час розмови трохи до нього; сказати пару компліментів про відмінний смак, репутацію й ділові здібності об’єкта; пожартувати (розповісти анекдот), що змушує співрозмовника щиро розсміятися. 

Для посилення інтересу до бесіди можна: задавати запитання, які не насторожують (професійні, життєві), на які суб’єкт із задоволенням захоче відповідати; розмовляти з позицій інтересів співрозмовника або торкнутися  теми, відверто пов’язаної з його проблемами. 

Орієнтування бесіди в потрібному напрямку: залучаючи асоціації, перекинути місток між початком, висновком та ідеєю, яка проштовхується; описати якесь життєве спостереження, вуличну оцінку або ж анекдотичний випадок, ніби між іншим пов’язати це з бажаним предметом; згадати кілька важливих для партнера питань, які через потрібне зміщення акцентів співвідносяться з наміченою тематикою. 


Вибір аргументації відповідно до особи і настроїв об’єкта: ідея, яку проводять, завжди повинна знаходити свій шлях не тільки до розуму, але й до емоцій об’єкта; матеріал  для  аргументації підбирається  залежно  від типу (образне, логічне) разом із якістю (гнучке, відстале, конфортне, самостійне...) мислення співрозмовника; має сенс застосовувати лише ті аргументи, які у вигляді особистісних настроїв, способу мислення, інтелекту й наявної інформації ця людина здатна сприйняти; в ході переконання бажано використовувати як абстрактні висновки, так і зримий конкретний  фактаж, на якому легше переконувати осіб, які не володіють абстрактним мисленням; з конформістами проходять посилання на авторитети, барвисті пишномовні фрази й наголошування на почутті спільності з іншими; при самостійності мислення людини в хід пускають логіку обґрунтування з натяком на можливість особистої вигоди як морального, так і матеріального плану; при помітній відсталості мислення перспективне розпалення емоцій, спираючись на емпірику. 

Тактика проведення контакту. Встановлення ритму розмови й порядку висування аргументів: потрібно твердо вірити в істинність того, в чому Ви хочете переконати інших, тому що люди підсвідомо вловлюють ставлення того, хто говорить до того, що повідомляється, а будь-яка фальш відштовхує; ритм мови повинен бути досить рівним і підлаштовуватися під частоту подиху співрозмовника; для початку забезпечте однакове розуміння ключових термінів і виразів Вами й об’єктом; не дозволяйте відволікати себе від наміченої тематики й не відволікайтеся від неї самі; в ході аргументації спершу говорять про переваги, і тільки після цього – про недоліки; ефективне «квантове» посилання повідомлення, при якому після видавання чергового факту чи аргументу роблять невелику паузу, для усвідомлення і закріплення почутого; кожен наступний аргумент повинний бути вагомішим, ніж попередній; для кращого сприйняття нових ідей треба подавати їх так, щоб вони асоціювалися із уже засвоєними; ніколи не обмежуйтеся лише простим перерахуванням аргументів, а намагайтеся розкривати їх логічний і емоційний зміст із погляду співрозмовника; наводьте той самий аргумент кілька разів, але при цьому повторюйте його новими словами; завжди майте кілька аргументів про всяк випадок для вживання при помітних ваганнях у позиції об’єкта; ретельно відстежуйте всі словесні й несловесні реакції партнера, і, ґрунтуючись на них, корегуйте свою подальшу аргументацію;  вирахуйте по реакції об’єкта ті моменти, де розігрується «боротьба його мотивів» і зосередьте на них весь свій вплив, раз по раз подаючи ті аргументи, які справили на партнера максимальне враження. 

Отже, будь-яка спроба грубо нав’язати бажану думку матиме лише негативний результат, оскільки людина завжди пручається обмеженню свободи вибору. 
Коректні прийоми (методи) ведення суперечок: 

1. У ході аргументації користуйтеся тільки тими аргументами, які Ви і Ваш опонент розумієте однаково. 

2.  Не применшуйте значимості сильних аргументів опонента. 

3. Краще, навпаки, підкреслюйте їхню важливість і своє правильне розуміння. 

4.  Якщо Ваш аргумент не приймається, усвідомте, чому. 

5.  Можливо, на цьому аргументі не варто наполягати. 

6. Свої аргументи, не пов’язані з тим, що говорив опонент, наводьте після того, як Ви відповіли на його докази. 

7. Обмежуйте кількість своїх аргументів. 

8. Зайва переконливість завжди викликає відсіч, тому що перевага партнера в суперечці завжди образлива. 

9. Наведіть один-два яскравих аргументи, і, якщо досягнуто бажаного ефекту, обмежтеся цим. 

10. Кажіть не тільки про плюси своєї пропозиції, але й про мінуси. 

11. Цим Ви додасте їй більшої об’єктивності 

12. Використовуйте тільки ті аргументи, які приймає ваш опонент. 

13. Не плутайте факти з думками. 

14. Подавайте аргументи, демонструючи повагу до партнера і його позиції. 

15. Друга легше переконати, ніж ворога. 

16. Посилання на авторитет, відомий вашому опоненту і такий, що сприймається ним теж як авторитет, підсилюють можливості Ваших  аргументів. 

17. Шукайте їм авторитетне підтвердження. 

18. Не спростовуйте докази партнера, а, визнаючи їхню правомірність, переоцінюйте їхню силу й значимість. 

19. Підсилюйте значимість втрат у випадку прийняття його позиції чи зменшуйте значимість вигод, очікуваних партнером.

 20. Не прагніть швидко переконати опонента. 

 21. Краще йти поступовими, але послідовними кроками. 

ВИСНОВКИ ДО ЧЕТВЕРТОГО ПИТАННЯ

У питанні розглянуто поняття «полеміка», переконання опонента; визначено мету та стратегії переконання тощо та наведено коректні прийоми (методи) ведення суперечок.
5. ПАСТКИ В ДИСКУСІЯХ

Пастка у суперечці – це непорядний прийом, який свідомо застосовується малокультурною людиною для того, щоб утруднити своєму противникові проведення спору. За суттю пастки є порушенням принципів правильного мислення і законів логіки, тому у науковому спорі вони неприпустимі. Серед оман, яких треба уникати, науковці зокрема виділяють: пастки логічного та пастки соціально-психологічного характеру. 

Пастки логічного характеру: 
Софізми – свідоме порушення певних правил і законів раціонального теоретичного мислення. Всі численні види софізмів навряд чи доречно наводити, бо кожному з законів логіки, правил визначення, поділу тощо належить його перекручення; 

Антиномії – логічно парадоксальні ситуації, які містять у міркуванні певні  дефекти,  для  яких  у  логіці  не  знайдено  певного  рішення. Наприклад, антиномією буде таке доведення «З окремих піщинок чи інших  предметів  неможливо   скласти   купу.   Якщо   ви   взяли   одну піщинку – то це явно не купа, дві – також не купа. І ніколи не з купи неможливо отримати купу, додаючи одну піщинку». У цій антиномії важливим є слово «купа» – особливість якого полягає у тому, що немає певного проміжку, коли щось    стає купою – і цим можна недобросовістно користуватися у суперечці. 

Пастки соціально-психологічного характеру: 

«Принада» – бажаючи схилити опонента до прийняття тези, пропонент підкуповує його лестощами, стверджуючи, наприклад, що він, як людина прониклива, ерудована й інтелектуальна, повинен погодитися з тезою; 

«Приниження» – якщо теза відкидається опонентом не аргументовано, то він може підкреслювати негативні риси пропонента як особистості (уявні чи такі, які справи не стосуються) – неосвіченість, необізнаність у цій галузі; 

«Самозвеличення» одна зі сторін суперечки може вдаватися до афішування власних здобутків, звань, титулів, посад тощо, щоб непрямо сказати «З ким Ви зібралися вести суперечку?!»; 
«Мнима проникливість» – неаргументовано відкидаючи тезу, людина може туманно розказувати, що вона просто стовідсотково відчуває, що її не можна прийняти;

«Апеляція до здорового глузду» – до неї можуть вдаватися люди консервативні, які безпідставно відкидають тезу, керуючись так званим «здоровим глуздом» щоб не прийняти новітні, передові ідеї; 

«Апеляція до зиску» або «Кому це вигідно?» замість логічного обґрунтування або спростування тези сторона суперечки починає агітувати за його прийняття (або неприйняття) в силу його вигідності (невигідності) з моральної, політичної, ідеологічної точки зору; 

«Апеляція до вірності» – замість доведення чи спростування тези люди апелюють до вірності традиціям, ідеям, партійним переконанням, особистій відданості ідеям якоїсь людини;

«Досказування» – пастка криється у фразах «дозвольте я завершу Вашу думку», «Мені зрозуміло, куди Ви хилите і що хочете сказати», «Неважко передбачити продовження Вашої думки». Слід відзначити, що такі фрази не будуть спробою пастки, якщо висновки самі напрошуються – інша справа, коли сторона намагається перекрутити думки іншої сторони; 
Пастка «А завтра...» якщо ступінь організованості мислення протилежної сторони невисока, то вдаються до таких фраз замість аргументації доведення чи спростування: «Сьогодні нам пропонують прийняти правильним це положення, а завтра запропонують прийняти ...»; 

«Ярлик» – однозначна, бездоказова оцінка стверджень суперника, яка не містить ніякої аргументації. Приводиться з метою дискредитації – «Ваша теза утопічна, хибна, грає на руку ...»; 

«Демагогія» явне перебільшення наслідків прийняття або неприйняття тези, перекручене представлення наслідків; «Філософія» широко вживається багатьма людьми схильність говорити «мудрованою мовою», наукоподібно,    без необхідності застосовуючи терміни. Таким чином, сторона у суперечці, не маючи аргументів, домагається здобути враження мудрості і глибокодумності;

«Тріскотня» – ошелешення, приголомшення надвисоким темпом мови, численної кількості думок; 
«Вдовблювання» – пастка полягає у поступовому приученні аудиторії до якоїсь думки, яка подається як очевидна; 

«Багатозначна недосказаність» – людина, відчуваючи брак аргументів, замість них приймає глибокодумний і багатозначний вигляд, який говорить про те, що він «міг би привести ще аргументи, але не вважає за потрібне це робити»; 

«Слабка ланка» – з висунутої пропонентом тези і аргументів опонент обирає найслабкіший, спростовує його у різкій формі і підносить справу так, що нібито й інші доводи є неправильними;

«Уявна неуважність» людина умисно «забуває» ті доводи супротивника, проти яких немає відповідей; 
«Доведи сам» – свої аргументи пропонент не приводить і завдання доказувати переносить на опонента, говорячи «а що Ви, власне, маєте проти?». Якщо опонент іде на оману і аргументовано критикує тезу, то пропонент намагається вести суперечку навколо цих аргументів; 

«Симуляція нерозуміння» не знаючи, як заперечити, людина намагається представити справу так, ніби то він не розуміє слів суперника; 

«Механічні пастки» – використання відволікаючих жестів, фізичної дії на опонента.

Деякі пастки організаційного характеру ілюструють упереджену або малокультурну тактику проведення суперечки, дискусії: 

«Брати горлом» – не бажаючи сприймати тезу, людина підвищує тон, перебиває, не дає можливість висловити думку; 

«Надати перше слово корифеям» цілеспрямоване формування установки; обговорення тимчасово припиняється перед виступом людини, чия позиція не подобається; одних виступаючих жорстко обмежують у регламенті, інших – ні; використання заморення аудиторії для того, щоб без обговорення прийняти певну тезу.
Вершиною майстерності промовця є його імпровізація, творчість на очах у присутніх, а це може бути тільки тоді, коли виступу передувала глибока, кропітка, нерідко багаторічна праця промовця. Тоді такий виступ оцінять і запам’ятають слухачі, бо спілкування відбуватиметься на високому рівні культури і принесе насолоду обом сторонам: і тій, що промовляє, і тій, що слухає. Але іноді, навіть коли промовець володіє ораторською майстерністю, частина з присутніх залишається при своїй думці. Оскільки вони рівноправні з людиною, яка виступає, то хотіли б теж висловитися, навіть посперечатися. І таку можливість їм слід надати. 

ВИСНОВКИ ДО П’ЯТОГО ПИТАННЯ


Отже, в дискусіях активно використовують пастки логічного характеру, соціально-психологічного характеру та імпровізацію. Усі ці пастки можуть нанести серйозний удар у знаходженні спільної мови.
ВИСНОВКИ З ТЕМИ

1. Закон аудиторії, стратегічний, тактичний, мовленнєвий закони, закон ефективної комунікації «працюють» на реалізацію мети працівника поліції, тобто знання цих законів дає можливість людині грамотно впроваджувати задум (концепцію) в суспільстві, оскільки думка може втратити свою цінність досить швидко, якщо вона не знаходить втілення в життя, і, нарешті, закон контрольно-аналітичний поширює свою дію на всі попередні закони.

2. Засоби невербальної комунікації значно розширяють можливості спілкування, часто дуже виразні і лаконічні.

3. Невербальне спілкування відбувається, як правило, не усвідомлено, мимовільно.

4. Поліцейський повинен обов’язково враховувати особливості спілкування у злочинному середовищі – наявність злочинного жаргону і татуювань, як специфічних засобів спілкування у такому середовищі їх знання є корисними і необхідними для вирішення деяких оперативно-службових завдань.

5. Мова – це основний комунікативний засіб людини. Саме через мову відбувається процес самоідентифікації нації.

6. Для розвитку комунікативних здібностей доречно застосовувати спеціальний тренінг «тренінг комунікативної компетентності», який дозволяє розвинути навички ділового спілкування чи окремі його тренінгові вправи.

7. Завжди легше говорити, звертаючись до однорідного складу (дилетанти, фахівці, колеги, студенти, люди однакових політичних поглядів і т.д.). Що однорідніша аудиторія, то більш передбачена реакція на виступ.

8. Поліцейський повинен домогтися відчуття стійкості, рівноваги, легкості, рухливості і природності перед аудиторією. Вигляд людини, що тривалий час стоїть нерухомо, стомлює громадян.

9. Елементарне запитання складається з двох частин: суб’єкта і передумови.

10. Відповідаючи на запитання громадян, поліцейські мають створити стратегічно вивірений сюжет доказів. Термін «сюжет доказів» означає блок доказів ствердження/заперечення, який буде реалізований учасниками спілкування.

11. Мислення поліцейського спрямоване на усвідомлення права й реалізацію його норм.
МЕТОДИЧНІ ПОРАДИ ДО ВИВЧЕННЯ ТЕМИ:
Конспект – це найбільш ефективна форма запису прочитаного (почутого).     
Конспектування при слуханні. Один і той же зміст при конспектуванні фіксується у свідомості чотири рази: при прослуховуванні, при виділенні головної думки, при пошуці для неї узагальнюючої фрази, при записі цієї фрази. При грамотному конспектуванні почутого потрібно спочатку прослухати відповідний смисловий фрагмент лекції (комплекс фраз, які поєднані загальною думкою), потім відключити фокусну увагу від прослуховування, усвідомити, узагальнити прослухане. Коли у свідомості «побудується» скорочене формулювання прослуханого фрагменту, переключити увагу на його запис (швидкість мови лектора – 125 слів у хвилину). 
Конспект може мати складну структуру та включати у себе всі види запису прочитаного. При немеханічному (раціональному) конспектуванні лекції частіше записують план лекції, основні тези, докази, приклади, міркування лектора. При конспектуванні першоджерел здебільшого комбінують план, тези, нотатки. Якість конспекту визначається не кількістю сторінок, а вмінням визначити та зафіксувати те основне, що хотів донести лектор. 

Конспекти бувають 3-х видів: текстуальний (у тексті відшукується конкретно той матеріал, який вивчається; конспект має бути стислим та детальним; зберігається логіка та структура тексту, що вивчається), вільний (вид конспекту потребує вміння висловлювати думки своїми словами; випускається все другорядне; необхідне запобігання оформлення його суцільним текстом одного кольору; структурування конспекту, вживання різних розмірів літер, записи декількома кольорами сприяють легкому відновленню написаного у пам’яті), тематичний (треба складати спеціальний план для вивчення певного теоретичного матеріалу; попереднє (візуальне, побіжне) ознайомлення з літературою; за основу тематичного конспекту можна взяти одне, основне, першоджерело, а виписками з інших доповнити його; текст конспекту оформляється довільно; на відміну від тез, крім основних положень конспект містить і фактичний матеріал).

При конспектуванні слід враховувати, що будь-який текст або усне повідомлення має головну інформацію (визначення понять, формулювання законів, цитати, теоретичні принципи тощо); другорядну (теоретична аргументація, фактичні обґрунтування, опис методів та процедур, характеристика окремих явищ, факти, приклади, деталі тощо); допоміжну (методичні поради, питання для самоперевірки, нагадування про вивчене раніше). Головну інформацію слід записувати повністю, без скорочень, другорядну переробляти, узагальнити та скоротити (у вигляді схем, тез, висновків, результатів).

