Вербальная и невербальная ораторика:

Мимика и жесты оратора. Дресс-код оратора

Рито́рика (риторика) (др.-греч. ῥητωρική— «ораторское искусство» от ῥήτωρ — «оратор») — филологическая дисциплина, изучающая искусство речи, правила построения художественной речи, ораторское искусство, красноречие[1][2]. Первоначально наука об ораторском искусстве, впоследствии иногда понималась шире, как теория прозы или теория аргументации.
Риторика – искусство убеждать
Ора́тор (лат. oro — «говорю») — тот, кто произносит речь, а также человек, обладающий даром красноречия или владеющий ораторским искусством.

Ритор (греч. rhetor) в Древней Греции и Риме — оратор, особенно занимавшийся не практическим, а показным красноречием, например преподаватель или ученик риторской школы.

Значительная роль публичного оратора возможна обычно лишь в демократическом обществе, где возможности умелого оратора соизмеримы, а часто и превосходят, с возможностями воинов, политиков, бизнесменов. Известны случаи захвата власти благодаря лишь красноречию.

Аудито́рия(лат. auditorium — «место для слушания») — помещение, предназначенное для устных выступлений перед публикой.
Аудитория — это большая, специально оборудованная комната. Большую часть аудитории занимают места для слушателей, ориентированные в одну сторону. Обычно имеется возвышение — сцена. На ней или перед ней обычно установлена трибуна. За сценой имеется доска для записей либо экран для видеоинформации. Имеется возможность вывешивания плакатов. В аудитории имеется многоламповое освещение, либо большое количество высоких и широких окон.
Аудитория — группа слушателейлекции или доклада.
В Древней Греции риторику называли   ЦАРИЦЕЙ НАУК.

«...необходимо усвоить самые разнообразные познания, без которых беглость в словах бессмысленна и смешна; необходимо придать красоту самой речи, и не только отбором, но и расположением слов; и все движения души, которыми природа наделила род человеческий, необходимо изучить до тонкости, потому что вся мощь и искусство красноречия в том и должны проявляться, чтобы или успокаивать, или возбуждать души слушателей. Ко всему этому должны присоединиться юмор и остроумие, образование, достойное свободного человека, быстрота и краткость как в отражении, так и нападении, проникнутые тонким изяществом и благовоспитанностью. Кроме того, необходимо знать всю историю, чтобы черпать из нее примеры; нельзя также упускать знакомства с законами и гражданскими правами. Нужно ли мне еще распространяться о самом исполнении, которое требует следить и за телодвижениями, и за жестикуляцией, и за выражением лица, и за звуками и оттенками голоса?»

ЦИЦЕРОН

Из этого высказывания следует, что риторику можно определить и как науку, и как искусство. Если в античности риторику называли «царицей всех искусств»,то в наши дни она чаще рассматривается как наука. Отсюда следует еще одно определение риторики — теория убеждающей коммуникации. Что же сближает риторику с искусством и с какими науками она теснейшим образом связана?
Если рассматривать риторику как мастерство публичного выступления, то можно заметить ее особенную близость с литературой и театром.Выдающийся русский судебный оратор и теоретик красноречия А. Ф. Кони считал риторику литературным творчеством, но в устной форме. Общее между красноречием и поэзией находил Аристотель. Актерскими приемами пользовались все выдающиеся ораторы, начиная с Демосфена и Цицерона.

В то же время на риторику смотрели и как на часть системы знаний, как на способ познания(ФИЛОСОФИЯ) и толкования сложных явлений жизни. Особенно очевидна связь риторики и логики, в древности они рассматривались в неразрывном единстве. И сегодня в период подготовки содержания речи логике отводится главенствующая роль. Отбор фактов, разработка плана и композиции выступления, обеспечение доказательности и аргументированности речи — все это требует знания законов логики. Логическая культура пригодится оратору, если в момент выступления завяжется спор, и на этапе подведения итогов выступления.
Основное требование к современной речи — это её эффективность, красота – эстетика. Этому требованию она может отвечать только тогда, когда говорящий владеет языковой культурой. Работа над языком и стилем — обязательный этап в подготовке речи, но настоящую проверку языковая культура проходит в момент выступления, в ходе неизбежных импровизаций, отступлений от заранее отредактированного текста.

Продуманная, тщательно выверенная речь в живой аудитории должна быть хорошо произнесена. Четкость, ясность, интонационное богатство речи облегчают общение в любой ситуации. Технику речиможно отточить, опираясь на данные физиологии, анатомии, акустики, сценической речи.

Психология, педагогикапомогут оратору (говорящему) выработать психологические качества, необходимые для работы с большой аудиторией, и для общения в рабочей группе, и в неофициальной обстановке.

Поведение оратора на трибуне, форма контакта с любым слушателем, пути выхода из непредвиденных ситуаций, возникающих в ходе общения, определяется не только знанием психологии, но и тем, насколько говорящий владеет этикой(РЕЧЕВОЙ ЭТИКЕТ), каков у него уровень культуры общения.

Таким образом, в основной перечень наук, с которыми связана риторика, входят логика, этика, эстетика, психология, педагогика.

И все же риторика — лингвистическая наука. О том, как сотрудничает риторика с новыми науками, изучающими речевое поведение человека, вы узнаете в следующей главе.
Заговори, чтобы я тебя увидел. 

        Сократ

На самом деле, если подойти к риторике с точки зрения восприятия информации слушателями…

· воспринимать оратора и составлять о нём мнение аудитория начинает ещё до того, как он произнёс первое слово – по тому, как он вошёл, уверенна ли его походка, как он одет;
· кроме того, лишь часть информации достигает аудиторию вербально.

Невербальное общение — общение посредством неречевых знаковых систем. 
Для общего представления о распределении информационной нагрузки в коммуникации удобно пользоваться таким соотношением: 

Язык Тела – 1/2; 

Голос – 1/3; 

Содержание – 1/6; 


Невербальная коммуникация обычно представляется следующими системами: визуальная, акустическая, тактильная, ольфакторная(обонятельная). 

Визуальная система общения включает в себя: 

•
жесты, жестикуляцию; 

•
мимику, позы; 

•
кожные реакции (покраснение, побледнение, потоотделение); 

•
пространственно-временную организацию общения; 

•
контакт глазами (визуальный контакт); 

•
вспомогательные средства общения, в т. ч.: подчеркивание или сокрытие особенностей телосложения (признаки пола, возраста, расы), использование средств преобразования природного телосложения (одежда, прическа, косметика, очки, борода, мелкие предметы в руках) и пр.
Особенностью невербального общения является то, что его появление обусловлено импульсами человеческого подсознания, и человек, не владеющий методикой контроля своих невербальных средств выражения, не может подделать эти импульсы, что позволяет доверять этому языку больше, чем обычному, вербальному каналу общения. Считается, что подделывать или копировать жесты и другие невербальные знаки практически невозможно, поскольку в течение длительного времени нельзя контролировать всю их совокупность и одновременно еще и произносимые слова. 

Знание невербального языка позволяет не только лучше понимать собеседника, но и (что более важно) предвидеть, какую реакцию вызвало услышанное еще до того, как собеседник выскажется, почувствовать необходимость изменений для достижения желаемого результата. Невербальное общение позволяет показать, что вы понимаете посылаемые другими сигналы и ответы на них; проверять собственные предположения о сигналах, подавляемых другими; подавать сигналы обратной связи. 

Мы часто ссылаемся на интуицию, говорим о « шестом чувстве», благодаря которому, например, замечаем неискренность собеседника. На самом деле – это просто внимание, часто неосознанное, к мелким невербальным деталям, умение читать несловесные сигналы и отмечать их несовпадение с тем, что говорится – «неконгруэнтность» коммуникативных приемов.
Начиная разговор об  общении оратора и аудитории, мы всё время должны помнить о том, что речь оратора – односторонний словесный акт; поэтому большая часть обратных связей происходит через невербальное общение.
Оратору необходимо знать такие особенности, которые обеспечат контакт оратора и аудитории, как 
Позиция и дистанция 
Позиция лицом к лицу - это наиболее часто практикуемая, хотя и не единственная возможность продемонстрировать свое расположение  к другому человеку. Позиция лицом к лицу, - это приглашение к диалогу.  Однако иногда такая готовность  к разговору может быть воспринята  как угроза. Эта проблема может быть разрешена, если увеличить дистанцию  между собой и собеседником. Наклон вперед передаёт сообщение “Я с тобой, мне интересен ты и то, что ты хочешь сказать”. А отклонение назад часто сообщает - “Я не совсем с тобой” или “Мне скучно”.
Язык тела

Все ораторские выразительные средства, основанные на телодвижениях, такие, как поза, жестикуляция рук и мимика, мы называем поведением при произнесении речи. Лучше всего, когда поза спокойная, а жесты оратора свободны и упруги, а не небрежны и вызывающи.
У человека выделяют 9 основных мимических комплексов и множество их вариаций (для сравнения – у обезьяны 8).
Главным показателем чувств говорящего является выражение лица. В особой степени в разговоре участвуют глаза. В «Частной риторике» профессора русской и латинской словесности Н. Кошанского (Санкт-Петербург, 1840) есть такие слова: «Нигде столько не отражаются чувства души, как в чертах лица и взорах, благороднейшей части нашего тела. Никакая наука не дает огня очам и живого румянца ланитам, если холодная душа дремлет в ораторе...

Глаза говорят. Оратор не должен равнодушно глядеть поверх людей или пристально смотреть в потолок. Любой слушатель должен почувствовать, что его увидели. Иногда бросают взгляд даже на отдельного слушателя, если заметно его особое участие. Этот контакт глаз желательно укрепить. Беглого взгляда недостаточно. Нужно не забыть ни одну группу слушателей, их медленно обводят взглядом и потом взгляд то и дело направляют в задние ряды.

 Иногда у оратора плохая привычка резко переводить взгляд с одной стороны зала на другую, как будто он наблюдает теннисный матч.
Выражение лица 

Наиболее заметным проявлением мимики является улыбка, которая, не будучи чрезмерно используемой, является хорошим позитивным стимулом. “Улыбка, как правило, выражает дружелюбие, однако чрезмерная улыбчивость зачастую отражает потребность в одобрении. Натянутая улыбка в неприятной ситуации выдаёт чувства извинения и беспокойства. Улыбка, сопровождаемая приподнятыми бровями, выражает готовность подчиняться, а улыбка с опущенными бровями выражает превосходство. Сдвинутые брови обычно передают неодобрение, Сжатые челюсти могут свидетельствовать о твердости и уверенности, а также об агрессивном настрое. Страх, восторг, или удивление могут заставить слушателя открыть рот, как будто этим чувствам не хватает места внутри. А человек с напряженными ноздрями и опущенными уголками губ мог бы сказать: “Я дышу этим воздухом и нахожусь рядом с вами, но я не одобряю ни этот воздух, ни вас”.
Если человек  улыбнулся – ему улыбнутся в ответ
Типы мимики

Различают:

непроизвольную (рефлекторную) бытовую мимику;

произвольную (сознательную) мимику как элемент актерского искусства, состоящую передавать душевное состояние персонажа выразительными движениями мышц лица. Она помогает актёру в создании сценического образа, в определении психологической характеристики, физического и душевного состояния персонажа.

Мимика, также, как и речь, может использоваться человеком для передачи ложной информации (то есть для того, чтобы проявлять не те эмоции, которые человек реально ощущает в тот или иной момент).

2. Жест (от лат. gestus — движение тела) — некоторое действие или движение человеческого тела или его части, имеющее определённое значение или смысл, то есть являющееся знаком или символом.

Жестикуляция, франц., совокупность телодвижений (жестов), которыми человек сопровождает для усиления выразительности свою речь.

Кивки головой 

Кивки головой - очень хороший способ показать человеку, что вы его слушаете. Простое кивание головой, в сочетании с хорошим визуальным контактом и реакциями типа “Угу” и “Я понимаю” имеют просто психотерапевтический эффект. 
Качание головой выражает несогласие или отрицательный ответ

 Однако, стоит помнить, что кивки головой как ничто другое требуют меры, так как при их чрезмерном использовании они скорее раздражают и сбивают с толку, чем способствуют диалогу. 
Плечи 

Расправлены – уверенность

Опущены– усталость, разочарование

Ссутулены – страх, неуверенность

ПОЗА 

Серьёзно упрощая положение дел, традиционно выделяют открытую и закрытую позы. Открытая поза свидетельствует об открытости человека и его восприимчивости к тому, что скажет другой. Закрытая же поза, явными маркерами которой считаются скрещивания ног или рук, свидетельствует о меньшей вовлечённости в беседу. Открытая поза не предполагает, что заняв её, человек отсидит в ней с без изменений. Открытая поза только тогда произведёт должное впечатление, когда она будет не напряженной и естественной. 
Подался вперёд – готов общаться
О многом может сказать и жестикуляция собеседника. Мы даже не представляем, сколько разнообразных жестов использует человек при общении, как часто он ими сопровождает свою речь. И вот что удивительно. Языку учат с детства, а жесты усваиваются естественным путем, и хотя никто предварительно не объясняет, не расшифровывает их значение, говорящие правильно понимают и используют их. Вероятно, объясняется это тем, что жест используется чаще всего не сам по себе, а сопровождает слово, служит для него своеобразным подспорьем, а иногда уточняет его. Этих дурных привычек легко избежать, если держать свой темперамент в узде. Куда же деть руки? Лучше свободно положить их на кафедру, не удерживая все время в одном и том же положении. Некоторые ораторы потирают руки, как будто радуются тому, что одурачили делового партнера.

     А теперь позитивное о жестикуляции: она может и должна сопутствовать ходу мыслей. Жесты должны быть скупыми, только тогда они действенны. Шаблонных фигур жестикуляции не существует. Имеются, пожалуй, 
ЖЕСТЫ

приглашающие,
 отвергающие, 
повелительные, 
вопросительные.

     Оживленной жестикуляцией чаще пользуются, чтобы подчеркнуть свои слова. 
С помощью пальцев можно пояснить нюансы. С жестами оратору нужно быть осмотрительным и стараться, чтобы они не бросались в глаза; он не актер. Нервные и резкие движения вызывают ощущение неловкости.

Обратите как-нибудь внимание вот на что: у многих ораторов карманы брюк — как магнит для левой руки. Кажется, что уверенность в себе внезапно усиливается, как только рука окажется в кармане. Для публики это не лучшее зрелище. Также некрасиво засовывать пальцы в проймы жилета, как будто идет болтовня с соседом через ограду сада. Август Бебель осуждал эту дурную привычку у такого выдающегося оратора, как Лассаль. Если уж есть потребность спрятать свои руки, то в качестве убежища для них используйте карманы пиджака, как это практиковал на высшем уровне американский президент Кеннеди.
     На возможное несоответствие между словом и жестом обратил внимание английский исследователь поведения Десмонд Моррис: «Если политик пальцем прокалывает воздух в то время, когда он говорит о мирном сосуществовании, то нам следует верить движению его руки, а не тому, что он говорит».

     Можно быстро отвыкнуть от плохих привычек. Многие часто пожимают плечами, качают ногой, кивают головой, снимают и надевают очки или поглаживают воображаемую бороду. Нужно только сказать себе об этом, а потом контролировать себя. Многие во время доклада ходят, заложив руки за спину, как преступник на ежедневной прогулке по тюремному двору. Нередко ораторы издают чмокающие звуки, как будто они попутно едят вкусный компот.

     Вот что говорил о жестикуляции Карнеги: Девять десятых того, что было написано о жестикуляции, никому не нужно и не стоят даже той хорошей белой бумаги и хорошей типографской краски, которую на них потратили. Любой жест, позаимствованный из книги, будет, скорее всего, выглядеть именно как позаимствованный. Жест должен исходить от вас лично, из вашего сердца, сознания, диктоваться вашим интересом к проблеме, вашим желанием побудить других людей понять вашу точку зрения, вашими импульсами. Единственные стоящие жесты - это те, которые родились импровизированно, во время выступления. Унция непосредственности дороже тонны разных правил.

     Жест нельзя выбрать по желанию, это не все равно, что надеть смокинг. Это просто внешнее выражение внутреннего состояния, такое же, как поцелуи, колики, смех и морская болезнь. Жесты человека, как его зубная щетка, должны быть сугубо личными. А так как все люди непохожи друг на друга, то жесты их также будут непохожими, если только они будут вести себя естественно.

     Знаменитый оратор древности Демосфен на вопрос, что нужно для хорошего оратора, ответил так: «Жесты, жесты и жесты!»

Жест уточняет мысль, оживляет ее, в сочетании со словами усиливает ее эмоциональное звучание, способствует лучшему восприятию речи. В то же время не все жесты производят благоприятное впечатление. Действительно, плохо, если говорящий дергает себя за ухо, потирает кончик носа, поправляет галстук, вертит пуговицу, то есть повторяет какие-то механические, не связанные со смыслом слов жесты.

     Механические жесты отвлекают внимание слушателя от содержания речи, мешают ее восприятию. Нередко они бывают результатом волнения говорящего, свидетельствуют о его неуверенности в себе.
В зависимости от назначения жесты подразделяются на

ритмические,
эмоциональные, 
указательные, 
изобразительные
и символические.

     Заканчивая разговор о жестах, подчеркнем, что каждый из них в речи должен свидетельствовать о движении мысли и чувств оратора, являться физическим выражением его творческих усилий.

     Неоправданный жест, жест ради жеста не украшает речь, «вызывает смех и унижает идею». Вот почему уже в первых руководствах по красноречию давались советы, как использовать жесты. Так, в «Теории красноречия» А. Галича (1830) сказано: «Носа и губ, языка и ушей никогда нельзя употреблять без оскорбления благопристойности», «приличие запрещает грудь и брюхо выдвигать, спину кривить, плечами подергивать», «благопристойность воспрещает театральные кривлянья».

  Следует учитывать, что жестикуляция обусловлена и характером говорящего. Некоторые люди от природы подвижны, эмоциональны. Естественно, лектор с таким характером не может обойтись без жестов. Другому же, хладнокровному, спокойному, сдержанному проявлении своих чувств, жесты несвойственны.

     Лучшим жестом считается тот, которого не замечают, который органически сливается со словом и усиливает его воздействие на слушателей.
На возможное несоответствие между словом и жестом обратил внимание английский исследователь поведения Десмонд Моррис: «Если политик пальцем прокалывает воздух в то время, когда он говорит о мирном сосуществовании, то нам следует верить движению его руки, а не тому, что он говорит».
ИМИДЖ оратора

Мы привыкли к тому, что первая встреча с незнакомым человеком часто является определяющей, формирует дальнейшие отношения. При первой встрече наш внешний вид – это единственный источник информации, из которого новый знакомый черпает сведения о нас. Одежда, прическа, состояние лица и рук, украшения способны много рассказать о нашем социальном положении, финансовом состоянии, возможной работе.
Дресс-код (англ. dresscode — кодекс одежды) — форма одежды, требуемая при посещении определённых мероприятий, организаций, заведений.
То, что дресс-код строго соблюдается на международном уровне и высших кругах – это понятно. А вот в широких массах? Здесь у нас дресс-код еще проходит некий этап становления. Строгих правил нет, но оратору следует помнить несколько обязательных правил:
· Носите то, что Вам к лицу; то, что подчеркнёт Ваши достоинства и скроет недостатки;

· Неуверены в себе – классическая одежда (всегда беспроигрышный вариант)(а психологи подтвердили  выгодность такого выбора: люди склонны доверять человеку, чей силуэт стремится  к прямоугольному.);

· Ничего кричащего, никакого эпатажа! (крупные детали, яркий галстук);

· Вечерние элементы в одежде (пайетки, блёстки, перламутровый макияж, разрезы на юбке и вырезы на блузе, прозрачные ткани и колготки в сеточку, лаковая обувь);

· Только «благородные» украшения;

· Ухоженные, свежевымытые волосы, без седины.

Встречают по одежке

Все чаще известные фирмы требуют от своих сотрудников обязательного соблюдения таких правил. Это распространяется на служащих какого-либо учреждения, учащихся одного учебного заведения или на гостей, приглашенных на какое-то определенное мероприятие. К примеру, униформа работников торговых центров и супермаркетов, работников железной дороги и банка, одежда духовенства разных религиозных направлений и военных – это их дресс-код. Либо требования к форме одежды может выражаться в общих чертах: допустим «деловой костюм» – значит, и мужчины, и женщины на предприятии должны придерживаться этой линии. Или же регламентируется только длина юбки либо степень открытости платья.

Если вы представитель профессий, как то модельеры, дизайнеры, художники, одним словом – людей творчества, стильные вольности в повседневной одежде – это вполне нормально, но для больших и тем более официальных приемов лучше придерживаться общепринятых правил.
Недаром говорят, что впечатление первых пятиминут самое запоминающееся. Помните? Пословице «Встречают по одежке, провожают по уму» уже не одна сотня лет! Покопайтесь в памяти: вы точно сможете припомнить случай, когда после первого общения вам сложно было изменить свое уже сложившееся мнение о человеке. 
Неприятие вызывает тот факт, когда явно и открыто хотят высказать свое пренебрежение к окружающим людям.Это все равно как прийти в церковь в шортах.
Интересные «мелочи»:

· длина офисной юбки – 7 см от колена;
· на блузке (сорочке) с высоким воротом не принято застёгивать верхнюю пуговицу;

· тон колгот должен соответствовать цвету одежды, они практически не видны на ноге, чёрный цвет недопустим;

· цвет мужских носков;
· металл для украшений;

· какие камни недопустимы в офисных украшениях и какие считаются «commeilfaut»;

· длина рукава на блузке (сорочке);

· очки;

· макияж – недопустимый цвет губ;
· мужской галстук;

· количество цветов (их оттенков);

· основное требование к женской офисной обуви.
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