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ВВЕДЕНИЕ
Углубление интеграционных и глобальных процессов в мире широко охватывает все сферы жизни и в первую очередь образовательную систему. Если прежде сила и мощь государства определялась его природными ресурсами и экономическим потенциалом, то в современном мире решающим фактором возможностей каждого государства, каждой нации являются знания и образованность, интеллектуальный и духовный потенциал.

Президент Республики Узбекистан И.А.Каримов в своей речи на торжественном открытии Международного Вестминстерского университета подчеркнул: «Действительно, мы не вправе не учитывать столь важный фактор. И будет правильно, если скажем, что в достижении поставленных перед нами высоких задач и рубежей основной нашей опорой и надеждой  является молодежь, мыслящая по-новому, обладающая современными знаниями и опытом. ...Мы прекрасно отдаем себе отчет, что сегодня  нашей Родине нужны не только высокопрофессиональные специалисты, но и прежде всего высокообразованные молодые люди, сформировавшиеся как личности, познавшие неисчерпаемые ценности, накопленные человечеством, глубоко осознавшие, что в правовом, демократическом обществе люди должны быть свободными, самостоятельно мыслящими и способными принимать самостоятельные, обоснованные решения» (1, 3). 

Свобода общественной жизни требует от каждого члена общества активных речевых действий и умения говорить убедительно. Ведь речь — это основной инструмент деятельности не только преподавателя, политика, юриста, но и любого другого работника гуманитарной сферы, каждого активного гражданина страны. Игнорирование этой очевидной истины приводит к полному отсутствию умения вести диалог, дискуссии в разных ситуациях, неспособности построить монолог, предназначенный именно для данной аудитории, произнести торжественную речь, добиться принятия аудиторией своих идей. А ведь именно это является предметом риторики — дисциплины, которая со времен античности служила целям воспитания всесторонне развитой, общественно активной и гуманистически образованной личности, способствовала формированию активных коммуникативных умений и навыков.
 Нельзя забывать и еще об одной стороне риторической подготовки — воспитании не только хорошего оратора, но и сознательного слушателя. Не секрет, что в настоящее время неумение и нежелание слушать и анализировать речь другого подчас приводит к трагическому непониманию между участниками общения, напоминая больше разговор слепого с глухим. Это позволяет отдельным политическим и общественным деятелям легко манипулировать общественным сознанием. Поэтому важно научиться понимать коммуникативные намерения выступающего, а также видеть те случаи, когда оратор обманывает слушателей, прибегает к нечестным ораторским приемам.
На современном этапе развития общества риторика превращается в общественно-значимую дисциплину, способную помочь людям научиться адекватно ситуации выражать свои мысли, вести грамотный диалог, понимать коммуникативное намерение оратора.
Реалии нашей жизни таковы, что востребованными оказываются люди, способные мыслить самостоятельно, вырабатывать продукт мышления – оригинальное решение актуальной для определенной области жизни проблемы, точно и понятно для всех сформулировать его, вызвать к нему интерес соответствующих лиц и сделать их своими единомышленниками. А для этого нужно еще и отработать систему доказательств оптимальности и необходимости реализации своей идеи.

Формированию таких умений призван способствовать курс «Риторика».

В риторике как области гуманитарного знания разработаны законы и принципы речевого поведения, описаны практические возможности их использования, что позволяет достичь главной цели общения – обеспечение взаимопонимания между людьми, гармонизация отношений коммуникантов.

Программа курса «Риторика» ставит задачу - усвоение студентами современных языковых, социокультурных, риторических знаний,  необходимых для формирования коммуникативной компетенции будущего специалиста (виды общения, вербальные и невербальные средства коммуникации, коммуникативные барьеры, принципы коммуникативного сотрудничества и т.д.). Программа курса «Риторика» преследует цель практического усвоения студентами теоретических сведений по риторике, овладение ими мастерством устного выступления, культурой индивидуального и коллективного общения, выполнение правил речевого этикета в процессе повседневной, деловой и публичной речи, оказание им помощи в выработке собственного стиля, определение манеры общения с людьми, реализации своей индивидуальности в речи.
При составлении данного учебного пособия мы исходили из понимания риторики как предмета, интегрирующего в себе знания и умения из области философии, психологии, педагогики, логики, этики, техники речи, культуры речи и стилистики текста. Учебное пособие ориентировано на развитие риторического потенциала будущих специалистов филологических факультетов, повышение речевой культуры, создание ситуации речевой комфортности, повышение способности каждого к общению.
Р А З Д Е Л  1. ТЕОРИЯ
РИТОРИКА КАК НАУКА
Риторика (греч. rhetorike «ораторское искусство») - научная дисциплина, изучающая закономерности порождения, передачи и восприятия хорошей речи и качественного текста. 
Первое известное определение риторики было дано в Древней Греции, где ее описывали как «способность находить возможные способы убеждения относительно каждого данного предмета»(4, 19). Такой взгляд на риторику как науку о формах и методах речевого воздействия на аудиторию разрабатывался и последовательно излагался в трактатах Аристотеля, Исократа, Гермагора, Аполлодора. 
Другой подход дает нам римская традиция, считавшая риторику наукой о «хорошей речи», причем в это определение вкладывалось как требование убедительности речи, так и внимание к выражению, к словесному оформлению. Дальнейшая судьба риторики связана с усилением этой тенденции - на первое место выходит интерес к форме, красивость выражения становится основным мерилом практики. Это произошло, в частности, в связи со снижением роли политического красноречия и повышением роли церемониального, торжественного красноречия после падения демократических форм правления в Греции и в Риме. 
В Средневековье такое соотношение продолжало сохраняться. Риторика стала замыкаться в сфере школьного и университетского образования, превращаться в «литературную» риторику. Она находилась в сложных взаимоотношениях с гомилетикой – учением о христианском церковном проповедничестве. Представители гомилетики то обращались к риторике, чтобы мобилизовать ее инструментарий для составления церковных проповедей, то вновь отгораживались от нее как от «языческой» науки. Преобладание «декоративно-эстетического» представления о собственном предмете углубляло отрыв риторики от речевой практики. На определенном этапе сторонники «литературной» риторики вообще перестали заботиться о том, годятся ли их речи для эффективного убеждения  кого-либо. 
Большинство определений, даваемых риторике различными ее исследователями на протяжении веков, помещают дисциплину в русло одного из двух охарактеризованных направлений. 
С новой силой интерес к риторике вспыхнул в середине ХХ века. Он объясняется бурным развитием теории информации. К этому времени науки гуманитарного круга стали остро нуждаться в единой, обобщающей теории, в особой логике гуманитарного познания. Кроме того, снова возник интерес к живому устному речевому общению. 
Новые представления о дисциплине отражаются в ряде современных определений риторики: искусство правильной речи с целью убеждения; наука о способах убеждения, разнообразных формах преимущественно языкового воздействия на аудиторию, оказываемого с учетом особенностей последней и в целях получения желаемого эффекта (А.К.Авеличев); наука об условиях и формах эффективной коммуникации (С.И.Гиндин); убеждающая коммуникация (Й.Коппершмидт) и др.
Н. А. Михайличенко ориентирует своих слушателей на публичное выступление: «Риторика — наука о законах подготовки и произнесения публичной речи с целью оказания желаемого воздействия на аудиторию» (25, 6). По мнению же известного ученого Ю. В. Рождественского, такое определение риторики является неполным. Он пишет: « …история риторики есть история стилей жизни. Информационное общество несет новый стиль жизни и требует новой риторики. Стилевая задача новой риторики состоит в понимании и пользовании всеми видами слова, а не только публичной устной речью» (29, 3). 

А. К. Михальская, разделяя на риторику взгляды Ю.В. Рождественского, дает следующее определение: «Риторика — это теория и мастерство эффективной (целесообразной, воздействующей и гармонизирующей) речи» (26, 34), вкладывая в него конкретное содержание.
Сделать речь целесообразной — значит найти ее соответствие цели говорящего, или, выражаясь языком современной науки, речевому намерению.

Воздействовать на аудиторию — значит подвигнуть людей на активные действия, а иногда, может быть, заставить изменить образ жизни и мировосприятие. 

Гармонизировать отношения говорящего и адресата — сегодня непременное требование к успешной речи. Это значит, что современная риторика должна обеспечить взаимопонимание между людьми, конструктивное решение возникающих конфликтов. 

В определении, данном А. К. Михальской, прочитываются общие задачи риторики. Более конкретно они сформулированы Рождественским: «Первая задача риторики состоит в умении быстро воспринимать речь во всех видах слова и извлекать нужные смыслы для принятия оперативных решений, не давать себя увлечь, сбить на деятельность, невыгодную себе и обществу. Вторая задача риторики есть умение изобретать мысли и действия и облекать их в такую речевую форму, которая отвечает обстоятельствам. Это значит уметь создавать монолог, вести диалог и управлять им, управлять системой речевых коммуникаций в пределах своей компетенции. Обе задачи должны опираться на культуру речи данного общества» (29, 3).

 Обобщая все выше сказанное, следует отметить, что предметом современной общей риторики являются общие закономерности речевого поведения, действующие в различных ситуациях общения, сферах деятельности, и практические возможности использования их для того, чтобы сделать речь эффективной.
Риторика занимается изучением речи, созданной с определенной целью и адресованной конкретной аудитории. Ориентация риторических текстов на целесообразное воздействие на аудиторию делает их особым явлением среди текстов, что проявляется и в содержании (системе аргументации), и в построении (композиции), и в стиле (словесной оболочке), и в соответствующем способе произнесения. Было бы неправильным ограничить предмет риторики какими-либо конкретными разрядами словесных произведений — только ораторской речью, проповедью, публицистикой, массовой информацией, хотя риторика изучает по преимуществу произведения именно такого рода. Аргументация содержится и в научных, и в философских, и даже в художественных произведениях. Риторика изучает любые произведения слова, в которых содержится аргументация. Особенность риторики состоит в том, что изучение произведений слова для нее не самодовлеющая цель, но средство.
Общая и частная риторика
Риторика подразделяется на общую и частную. К общей риторике относятся общие принципы построения речи, которые не зависят от того, в какой сфере оратор выступает с речью. Частные риторики касаются специфики употребления этих общих принципов в определенных сферах общения, которые называют сферами «повышенной речевой ответственности», потому что в них ответственность человека за свое речевое поведение, за умение или неумение владеть словом чрезвычайно велика. Это дипломатия, медицина, педагогика, административная и организационная деятельность и др. Действительно, несмотря на то, что в целом система работы над судебной речью совпадает с системой работы над политической речью, обвинительная речь прокурора не похожа на митинговую речь, а проповедь создается не так, как академическая лекция. Как писал Н.Ф. Кошанский: «Общая риторика содержит начальные, главные, общие правила всех прозаических сочинений. — Частная риторика, основываясь на правилах общей, рассматривает каждое прозаическое сочинение порознь, показывая содержание его, удобнейшее расположение, главнейшие достоинства и недостатки, цель» (20, 8).
Все многообразие частных риторик объединяется в две ветви — гомилетику и ораторику.
 Гомилетика предполагает возможность многократного воздействия оратора на аудиторию. К ней относятся церковное и академическое красноречие. В последнее время сюда же стали относить пропаганду в средствах массовой информации. Так, выступая с курсом лекций, преподаватель не обязан каждый раз сообщать задачу своего курса, показывать важность изучаемого предмета и т. п. Достаточно сделать это на первой лекции. Каждая следующая лекция вносит нечто свое в решение общей проблемы, является фрагментом в общей картине, создаваемой выступающим.
Ораторика рассчитана на однократное воздействие на аудиторию, поэтому каждая речь здесь должна быть достаточно завершенной (например, судебная речь). Ораторика традиционно подразделялась на а) судебное, б) бытовое, в) социально-политическое красноречие. В наше время последняя ветвь весьма сильно разрослась, так что стало возможным разделить социально-политическое красноречие в свою очередь на административную риторику, дипломатическую риторику, парламентскую риторику и т. д.

Таким образом, в системе профессионального образования необходимо изучать соответствующую частную риторику, т. е. сосредоточиться на специфике создания речи исключительно в административной (судебной, политической и т. п.) сфере, предъявить систему соответствующих жанров речи и указать особенности построения каждого из них. 
Роды и виды ораторской речи
В современной практике публичного общения выделяют следующие роды красноречия: социально - политическое, академическое, судебное, социально – бытовое, духовное (церковно-богословское). Род красноречия — это область ораторского искусства, характеризующаяся наличием определенного объекта речи, специфической системой его разбора и оценки. Результатом дальнейшей дифференциации на основании более конкретных признаков являются виды или жанры. Эта классификация носит ситуативно-тематический характер, так как, во-первых, учитывается ситуация выступления, во-вторых, тема и цель выступления.
К социально-политическому красноречию относятся выступления на социально-политические, политико-экономические, социально-культурные, этико-нравственные темы, выступления по вопросам научно-технического прогресса, отчетные доклады на съездах, собраниях, конференциях, дипломатические, политические, военно-патриотические, митинговые, агитаторские, парламентские речи.
Некоторые жанры красноречия носят черты официально-делового и научного стиля, поскольку в основе их лежат официальные документы. Основная их цель — дать слушателям конкретную информацию. В этих публичных выступлениях содержатся факты политического, экономического характера и т. п., оцениваются текущие события, даются рекомендации, делается отчет о проделанной работе. Эти речи могут быть посвящены актуальным проблемам или могут носить призывный, разъяснительный, программно-теоретический характер. Выбор и использование языковых средств зависит в первую очередь от темы и целевой установки выступления. Некоторому виду политических речей свойственны те стилевые черты, которые характеризуют официальный стиль: безличность или слабое проявление личности, книжная окраска, функционально окрашенная лексика, политическая лексика, политические, экономические термины. В других политических речах используются самые разнообразные изобразительные и эмоциональные средства для достижения нужного оратору эффекта. Например, в митинговых речах, имеющих призывную направленность, часто используется разговорная лексика и синтаксис. В парламентском красноречии отражается столкновение различных точек зрения, проявляется дискуссионная направленность речи.
Академическое красноречие — род речи, помогающий формированию научного мировоззрения, отличающийся научным изложением, глубокой аргументированностью, логической культурой. К этому роду относятся вузовская лекция, научный доклад, научный обзор, научное сообщение, научно-популярная лекция. Конечно, академическое красноречие близко научному стилю речи, но в то же время в нем нередко используются выразительные, изобразительные средства.
Судебное красноречие — это род речи, призванный оказывать целенаправленное и эффективное воздействие на суд, способствовать формированию убеждений судей и присутствующих в зале суда граждан. Обычно выделяют прокурорскую, или обвинительную, речь и адвокатскую, или защитную, речь.
К социально-бытовому красноречию относится юбилейная речь, посвященная знаменательной дате или произнесенная в честь отдельной личности, носящая торжественный характер; приветственная речь; застольная речь, произносимая на официальных, например дипломатических, приемах, а также речь бытовая; надгробная речь, посвященная ушедшему из жизни.
Духовное (церковно-богословское) красноречие — древний род красноречия,  имеющий богатый опыт и традиции. Выделяют проповедь (слово), которую произносят с церковного амвона или в другом месте для прихожан и которая соединяется с церковным действием, и речь официальную, адресованную самим служителям церкви или другим лицам, связанным с официальным действием.

Основные роды и жанры красноречия можно представить в виде таблицы.

	Род красноречия
	Жанры 

	АкадемическОЕ красноречие
	лекция вузовская, школьная

научный доклад

научный обзор

научное сообщение

научно-популярная лекция

	СУДЕБНОЕ КРАСНОРЕЧИЕ
	прокурорская (обвинительная) речь
адвокатская (защитная) речь

	СОЦИАЛЬНО-ПОЛИТИЧЕСКОЕ

КРАСНОРЕЧИЕ
	доклад (выступление на съезде, конференции, собрании, заседании)

парламентские выступления
митинговые
военно-патриотические
дипломатические
агитаторские
политическое обозрение

	СОЦИАЛЬНО-БЫТОВОЕ

КРАСНОРЕЧИЕ
	речь на приеме

приветственная

застольная (тост)

надгробная

	ДУХОВНОЕ КРАСНОРЕЧИЕ
(церковно-богословское) 
	слово (проповедь)

официальное церковное выступление


Основу речей любого рода составляют общеязыковые и межстилевые средства. Однако каждый род красноречия имеет специфические языковые черты, которые образуют микросистему с одинаковой стилистической окраской.
Связь риторики с другими науками
Если рассматривать риторику как мастерство общественного выступления, то можно заметить её особенную близость с литературой и театром. Выдающийся российский 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 метод познания и толкования сложных явлений жизни. В особенности очевидна связь риторики и логики, в древности они рассматривались в неразрывном единстве. И сейчас 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.
Основное требование к современной речи – это ее эффективность. Этому требованию она может отвечать лишь тогда, когда говорящий обладает языковой культурой. Работа над языком и стилем – обязательный этап в подготовке речи, но реальную проверку языковая культура проходит в момент выступления, в ходе неизбежных импровизаций, отступлений от заблаговременно отредактированного текста. Осмысленная, тщательно выверенная речь в живой аудитории обязана быть отлично произнесена. Четкость, ясность, интонационное достояние речи упрощают общение в любой ситуации. Технику речи можно отточить, делая упор на данные физиологии, анатомии, акустики, сценической речи.

Психология, педагогика помогают оратору (говорящему) выработать психологические свойства, нужные для работы с большой аудиторией, и для общения в рабочей группе, и в неофициальной обстановке.

Поведение оратора на трибуне, форма контакта со слушателем, пути выхода из непредвиденных ситуаций, возникающих в ходе общения, определяются не только знанием психологии, но и тем, как говорящий обладает этикой, каков у него уровень культуры общения.

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

Вопросы для самопроверки и размышления.
1. Проанализируйте определения риторики в различных учебниках и учебных пособиях. Что в них общего и различного? Какие из них наиболее полно отражают сущность и задачи риторики?

2. Какую роль в развитии риторики сыграла античная культура?

3. Как вы понимаете смысл одной из частей определения риторики – «эффективное, целесообразное, гармонизирующее общение»?
4. Что изучает общая риторика? Чем отличаются от неё частные риторики ?

5. Охарактеризуйте роды и виды красноречия.
6. С какими дисциплинами связана риторика?
ОСНОВЫ ЭФФЕКТИВНОГО ОБЩЕНИЯ
Важнейшим качеством современной речи является ее эффективность. Эффективная речь – это речь, при помощи которой автор добивается поставленной цели. Для этого необходимо понимание не только лингвистических свойств речи, но и экстралингвистических факторов, влияющих на формирование речи. Это сложная задача, которая предполагает решение уравнения с тремя неизвестными: адресант - сообщение - адресат. 
Для изучения механизма коммуникации современная наука выдвигает понятие речевого события.
 Речевое событие

Основной единицей речевого общения (коммуникации) является речевое событие, которое определяется как некое законченное целое со своей формой, структурой, границами (26,15). Каждое речевое событие характеризуется собственным составом компонентов ситуации общения и единой коммуникативной направленностью. Оценивая ситуацию по этому признаку, необходимо отметить специфические признаки речевого события: степень официальности, степень организованности и т. п. Лекция, репетиция какого-то мероприятия, конференция и т.д. — все это речевые события. Любое речевое событие складывается из двух составляющих:

1. то, что говорится, сообщается (словесная речь), и то, чем она сопровождается (мимика, жесты и пр.), — поток речевого поведения;

2. условия, обстановка, в которой происходит речевое общение между его участниками.

В свою очередь поток речевого поведения складывается из:

1. собственно слов — того, что можно написать на бумаге; это вербальное (словесное) поведение;

2. звучания речи (ее акустики): громкости, высоты тона, быстроты темпа речи, пауз: это акустическое поведение;
3. значимых движений лица и тела: взгляда, жестов, мимики; это жестово-мимическое поведение;

4. того, как партнеры, разговаривая друг с другом, используют пространство; это пространственное поведение.

Если  проследить речевое поведение человека, то можно убедиться, что словесная речь и её акустика в живом общении тесно связана с жестами, мимикой, пространственным поведением. Жест или выражение лица могут придать противоположный смысл сказанному, и всегда при этом меняется акустика, звучание речи; одна и та же фраза может быть произнесена с совершенно разным смыслом, при этом изменятся жесты, мимика, тон говорящего.

Звучащее слово — живую речь, произносимую в процессе развертывания речевого события, в современной лингвистике и риторике называют дискурсом (от лат. diskuro, diskursum — рассказывать, излагать, а также — бегать туда и сюда).

Вторая составляющая речевого события — условия и обстановка, в которой происходит речевое общение, и все те, кто в нем участвует. 

Итак, совокупность элементов речевого события, включающая его участников, среди которых можно выделить главных и второстепенных, отношения между ними и обстоятельства, в которых происходит общение, называют речевой ситуацией. Речевая ситуация — это совокупность условий и обстоятельств, создающих такие отношения между ее участниками, которые требуют от них определенных (по ситуации) речевых действий (26, 30). Речевые роли – это проявление в речевом поведении той социальной роли, которую  играют участники в данной ситуации: продавец – покупатель, руководитель – подчиненный, родитель – ребенок, друзья, коллеги и т.п. Социальная роль накладывает отпечаток на речь человека. Очевидно, что разные ситуации требуют разных речевых действий, или форм разворачивания мысли, или речевых жанров.

Для риторики понятие речевой ситуации очень важно. Правильное видение речевой ситуации и способность привести в соответствии с ней свои речевые действия — это и есть существо риторических знаний и умений, самое главное в риторике. Собственно говоря, риторика — это наука описывать речевые ситуации, анализировать их и приспосабливать к ним речь — дискурс и другие характерные проявления речевого поведения человека (жесты, мимику, прочее). 
Целью принято считать тот результат, который говорящий сознательно или неосознанно хочет получить от своей речи. Цель говорящего – это та мотивация, которая лежит в основе его речи. Коммуникативная цель говорящего может быть различной: убедить в чем-либо, сообщить, заставить совершить поступок, передать свои эмоции, настроения. В роли мотивов выступают потребности и интересы, влечения и эмоции, установки и идеалы. 
Говоря, человек совершает поступок (речевое действие). Типы речевых поступков в современной риторике классифицируются исходя из целей говорящего. Возможных целей (и соответственно типов речи) достаточно много. Наиболее распространенной классификацией является модель, описанная американским ученым П. Сопером, который предлагает выделять речи развлекательные, информационные и агитационные. Последние в свою очередь подразделяются на воодушевляющие, убеждающие и призывающие к действию (30, 12).
Цель развлекательной речи — поднять настроение аудитории. Она содержит шутки, анекдоты, карикатуры и т. п. Такие речи произносят в дружеской компании или на увеселительных мероприятиях. Наиболее типичным случаем развлекательной речи служат дружеские телефонные разговоры, продолжающиеся часами. Они, как правило, не содержат ни информации, ни средств воздействия. Весь их смысл состоит в том, что собеседники получают удовольствие от самого процесса общения.

Информационная речь ставит целью передачу сведений. Она дает новые знания, новое представление о предмете. Информационная речь должна соответствовать запросам аудитории, будить пытливость и любознательность слушателей. 

Воодушевляющая речь наиболее близка к информационным речам, однако она прежде всего обращена к эмоциональной сфере, содержит прямое обращение к чувствам. Она затрагивает личные интересы слушателей и должна вызывать гнев, любовь к ближнему, патриотические чувства, благодарность, восторг, преданность, воздавать хвалу, создавать хорошее настроение и т. п. Так, большинство речей на презентациях, выступления на юбилеях и при подписании важных документов являются воодушевляющими.

Убеждающая речь ставит целью с помощью аргументов убедить согласиться с оратором в спорном вопросе. Она стремится повлиять на образ мыслей человека, но не содержит непосредственного призыва к действиям. Например, в речи может быть поставлена задача  убедить аудиторию в том, что это замечательный фильм, что этот бюджет приведет экономику к краху, что ваш проект самый лучший и т. д. 
Призывающая речь содержит прямой призыв к совершению действия самими слушателями. Фактически это самая распространенная разновидность речей. Призывающая речь обязательно предполагает совершение конкретного физического действия.
Очень часто цели перекрещиваются, т. е. выступление преследует несколько целей  (например, информировать слушателей, затронуть их чувства, побудить к действиям).
И, наконец, последнее, о чем надо сказать, рассматривая элементы речевой ситуации, — это условия и обстоятельства. Они определяют ее, но не имеют прямого отношения к участникам общения. 

Для гармонизации общения важно, чтобы собеседники отдавали себе отчет в каждом из своих речевых поступков. Если речевые действия собеседников сознательны и преднамеренны, то они могут быть рассмотрены с позиций коммуникативного кодекса. «Коммуникативный кодекс представляет собой сложную систему принципов, регулирующих речевое поведение обеих сторон в ходе коммуникативного акта и базирующихся на ряде категорий и критериев»(16, 112).

    Главными принципами коммуникативного кодекса являются принцип кооперации  и принцип вежливости. 
В принцип кооперации входят четыре максимы (термин Г.Грайса) – правила поведения: максима полноты информации; максима качества информации; максима релевантности; максима манеры (13,25). 

Максима полноты информации связана с дозировкой информации, необходимой для акта общения. Постулаты максимы: 

- высказывание должно содержать не меньше информации, чем требуется;

- высказывание должно содержать не больше информации, чем требуется. 

Разумеется, в реальном речевом общении информации не бывает ровно столько, сколько необходимо. Часто люди могут ответить на вопрос или неполно, или с упоминанием некоторых дополнительных сведений, которых вопрос не предполагал. Суть постулатов состоит в том, чтобы говорящий стремился сообщить именно необходимое собеседнику количество информации. 

Максима качества информации конкретизируется следующими постулатами: 

 -   не говори того, что ты считаешь ложным; 

 -   не говори того, для чего у тебя нет достаточных оснований. 

Максима релевантности предполагает  один постулат: 

 -   не отклоняйся от темы. 

 Понятно, что реальный процесс общения не строится вокруг одной темы: в речевом акте часто переходят от одной темы к другой, выходят за пределы обсуждаемой темы.
    Тем не менее, как стратегическая задача неотклонение от темы имеет первостепенную важность именно для сохранения контакта. Психологам хорошо известно, что внимание аудитории рассеивается, если она не в состоянии связать произносимое в данный момент высказывание с объявленной лектором темой.
    Максима манеры предполагает оценку способа передачи информации и связана не с тем, что говорится, а с тем, как говорится. Общий постулат этой максимы - выражайся ясно, а частные постулаты таковы: 

-  избегай непонятных выражений; 

-  избегай неоднозначности;  

-  будь краток; 

-  будь организован. 

Ущерб ясности может возникать вследствие неприемлемых по уровню сложности или плохих формулировок и нарушения баланса известного и неизвестного.
    Принцип вежливости. Если принцип кооперации характеризует порядок совместного оперирования информацией в структуре коммуникативного акта, то принцип вежливости - это принцип взаиморасположения говорящих опять же в структуре речевого акта. 

В принцип вежливости входят следующие максимы: 

-  максима такта; 

-  максима великодушия; 

-  максима одобрения; 

-  максима скромности; 

-  максима согласия;  

-  максима симпатии. 

Соблюдение принципа вежливости создает среду позитивного взаимодействия, обеспечивает благоприятный фон для реализации коммуникативных стратегий.
    Максима такта предполагает соблюдение границ личной сферы собеседника. В составе каждого речевого акта есть область общих речевых действий и область частных интересов. Максима такта рекомендует говорящему соблюдать осторожность в отношении речевой стратегии и области частных интересов собеседника.
    Максима великодушия есть максима необременения собеседника, фактически она предохраняет собеседников от доминирования в ходе речевого акта.
    Максима одобрения - это максима позитивности в оценке других. Несовпадение с собеседником в направлении оценки мира очень сильно влияет на возможность реализации собственной коммуникативной стратегии.
    Максима скромности есть максима неприятия похвал в собственный адрес. Реалистическая самооценка - одно из условий успешности развертывания речевого акта.
    Максима согласия - это максима неоппозиционности. Вместо углубления противоречия, возникшего в ходе общения, эта максима рекомендует поиск согласия, для того, чтобы акт общения получил продуктивное завершение.
    Максима симпатии рекомендует благожелательность, она является условием действия других максим, она также предохраняет речевые акты от конфликта.
    К основным факторам, способствующим гармонизации общения, можно отнести следующие: 

   -  признание не на словах, а на деле наличия многообразия точек зрения; 

   -  предоставление возможности высказать собственную точку зрения; 

   -  предоставление равных возможностей в получении необходимой информации для обоснования своей позиции; 

   -  понимание необходимости конструктивного диалога; 

   -  определение общей платформы для дальнейшего сотрудничества; 

   -  умение слушать собеседника.
Законы современной общей риторики

Законы современной общей риторики способствуют эффективности речи и успеху речевого общения в различных ситуациях: и в процессе непосредственного взаимодействия с тем, кому речь адресована, и в ситуации публичного выступления.

Говорящий должен учитывать фактор адресата — особенности личности, психологии и восприятия слушателя. Все четыре закона, о которых пойдет речь, связаны именно с фактором адресата и показывают, каким образом обеспечивается гармония между основными участниками речевой ситуации — говорящим и адресатом.

Первый закон современной общей риторики — закон гармонизирующего диалога гласит: эффективное речевое общение возможно только при диалогическом взаимодействии участников речевой ситуации (26,35).

Сущность этого закона состоит в следующем.
Термин «диалог» в современной риторике имеет иной, более общий и широкий смысл. Риторика принципиально отрицает возможность речи, обращенной к самому себе. Такая речь риторику (как науку об эффективной, воздействующей, гармонизирующей речи) просто не интересует. Закон гармонизирующего диалога говорит о том, что  собеседник  или аудитория — не пассивный объект, которому вы должны передать информацию, на который вы как говорящий призваны воздействовать. Ваша задача — «пробудить собственное внутреннее слово» слушателя, установить гармонические и двусторонние отношения с адресатом (26, 35).

Для того, чтобы диалогизировать речевое общение, т.е. чтобы получить активный отклик на речь говорящего, надо знать принципы речевого поведения.
1. Внимание к адресату.

Готовясь к публичной речи, профессиональной или личной беседе, прежде всего, необходимо представить себе слушателя, собеседника. Кто он? Каковы особенности его личности (характер, вкусы, интересы)? Есть ли темы, которые не стоит затрагивать?

Риторика рекомендует, обдумывая речь, заранее составить «социальный портрет слушателя (аудитории)». Он создается в результате ответов на следующие вопросы:

1) социальное положение слушателя или социальный состав аудитории; социальная роль собеседника по отношению к вам (руководитель, преподаватель, товарищ, родитель  и т.д.)

2) размер аудитории (количество человек);

3) возраст;

4) круг особых интересов адресата и набор «запретных тем», личные особенности собеседника (характер, образование, воспитание и т.д.);

5) почему и зачем люди собрались? что будут делать в результате собрания, конференции?

6) как ваше сообщение связано с личными насущными интересами и потребностями адресата?

7) что они хотят получить от вас как оратора? что вы можете им предложить? 
8) как они будут использовать полученные от вас сведения? когда? каким образом? 

Работа по составлению портрета адресата очень полезна в любой ситуации: и при подготовке к беседе личного или делового характера, и при подготовке к публичному выступлению. Анализ аудитории поможет продумать ход беседы, поможет диалогизировать даже монологическую речь в условиях публичного выступления. 

Второй принцип диалогизации речи — это принцип близости содержания речи интересам и жизни адресата. Предварительно оценив и представив себе аудиторию, необходимо продумать те факты, примеры, образы, которые взяты из области, жизненно важной или хорошо знакомой, интересной, доступной вашему слушателю. Природа человека такова, что он острее переживает то, что касается его лично, то, что ему близко. Понимание текста напрямую зависит от того, насколько его содержание близко интересам адресата: чем больше эта близость, тем меньше вариантов понимания обнаруживается. Поэтому риторика рекомендует на протяжении всей беседы или выступления показывать, почему сообщаемое лично важно для адресата, каким образом обсуждаемый вопрос непосредственно касается его жизненных интересов. 

Третий принцип — конкретность.

Конкретность помогает зримо воспринять звучащее слово, а это очень важно для понимания и запоминания.

Обязательно должны быть примеры — конкретные проявления и подтверждения  высказанных мыслей.

Необходимо  обратить внимание на образность речи.

Продумывая структуру речи, необходимо формулировать тему или отдельные вопросы как можно конкретнее.

Второй закон общей риторики — закон продвижения и ориентации адресата, который требует, чтобы слушатель с помощью говорящего был ориентирован «в пространстве» речи и чтобы он чувствовал, что вместе с говорящим продвигается к цели.

Риторика предлагает некоторые средства, чтобы осуществить этот закон.

Прежде всего нужно продумать общую структуру речи. Структура речи должна быть ясной не только для оратора, но и для адресата. Для этого говорящий должен все время помнить о своей цели и основной мысли и делать их очевидными для аудитории. Хорошо, когда переходы от одной смысловой части к другой тоже создают впечатление, что «оратор движется вперед, не отвлекаясь, не застревая  и не возвращаясь к тому, что уже пройдено» (26, 88).

Легче воспринимать высказывание, если соблюдаются принципы построения всей фразы. Фраза должна иметь четкую структуру. В риторике существует такое понятие как период, о котором Аристотель писал так: «Я называю периодом фразу, которая сама по себе имеет начало и конец и размеры которой легко обозреть. Такой стиль приятен и понятен; он приятен, потому что представляет собой противоположность речи незаконченной, и слушателю всегда кажется, что он что-то схватывает и что-то для него закончилось; а ничего не предчувствовать и ни к чему не приходить — неприятно. Понятна периодическая речь потому, что легко запоминается, а это происходит от того, что периодическая речь имеет число, число же всего легче запоминается. Поэтому все запоминают стихи лучше, чем прозу...» (5, 9). 

Ощущение движения создается и самим процессом исполнения, произнесения речи. Необходимы осмысленные паузы, правильно выбранный темп речи. Повторы должны не мешать движению мысли, а подчеркивать особенно важные формулировки, выводы.
Третий закон риторики, закон эмоциональности, требует, «чтобы говорящий не только мыслил, не только рассудком творил свою речь, но и чувствовал, переживал эмоционально то, о чем он сообщает или беседует» (26, 90). Еще древние риторики говорили о том, что только личностно пережитое, прочувствованное можно убедительно сообщить, не оставив слушателя равнодушным. Существует множество выразительных средств, разработанных риторикой, которые делают речь выразительной. Эмоциональной и экспрессивной речь становится также благодаря выразительным движениям говорящего, его голосу.
Четвертый закон риторики — закон удовольствия. Речь тогда и потому действенна, когда доставляет удовольствие слушателю (собеседнику). Как сделать речевое общение приятным? Прежде всего созданием игровой установки, «загадок», которые вместе с говорящим разгадывает слушатель. Умение пользоваться парадоксом, каламбуром, игрой слов — вот что поможет говорящему доставить удовольствие слушателю. При этом нужно помнить: речь не должна превращаться в пустую болтовню.  Доставить удовольствие слушателю — это не значит избежать сложных вопросов, порой даже неприятных. В любой ситуации нужно помнить о культуре общения.

При публичном выступлении не нужно забывать о том, что адресат воспринимает речь на слух, что он должен постоянно концентрировать внимание, чтобы понять все, что говорит оратор. Неясная, путаная, однообразная речь утомляет слушающего. Потому необходимо научиться менять темп и ритм речи, высоту голоса.

Таким образом, главное требование риторики — эффективность речи. 
Выполнить это требование можно, обладая определенными знаниями и умениями. Риторически образованный человек должен видеть речевую ситуацию и, учитывая особенности адресата, руководствуясь законами риторики, уметь приспособить к ней речь.

Вопросы для самопроверки и размышления.
1. Что такое речевое событие? Каковы его важнейшие элементы?

2. Как вы понимаете термин «дискурс»? Каково его происхождение?

3. Дайте определение речевой ситуации. 

4. Что такое речевой поступок (речевое действие)?

5. Какие типы речи вы знаете? Как они соотносятся с речевыми намерениями?

6. Как вы понимаете коммуникативный кодекс и каковы его основные принципы?

7. Охарактеризуйте принципы коммуникативного кодекса.

8. Почему первый закон риторики назван законом гармонизирующего диалога? Раскройте риторический смысл терминов «гармонизирующий» и «диалог».

9. Охарактеризуйте принципы речевого поведения.

10. Как составить «портрет»  будущего слушателя, адресата?

11. Почему второй закон риторики назван законом продвижения и ориентации адресата? Как его выполнять?

12. Как называется третий закон риторики? О чем он гласит?

13. Назовите и сформулируйте четвертый закон риторики. Возможно ли его проявление в неприятных или трагических ситуациях?
ОРАТОР И АУДИТОРИЯ
Нравственная позиция оратора
 Издревле нравственному облику оратора придавалось очень большое значение. Особенности оратора (его личности и поведения) играют существенную роль в деле воздействия на аудиторию. Действенность речи прямо пропорциональна добродетельности оратора, его авторитету. Поэтому школа ораторства считалась у древних и школой нравственности, ибо для того, чтобы быть убедительным в стремлении к добру и справедливости, нужно было не казаться, а быть таковым. Хорошо известны и слова Квинтилиана: «Хочешь быть хорошим оратором — стань сначала хорошим человеком» (3, 78).

Можно выделить некоторые качества оратора, которые позволяют ему быть успешным в общении с аудиторией.

Одним из самых необходимых качеств является чувство уверенности. Оно возникает в результате искренней веры в то, о чем человек говорит, и безупречного знания предмета речи. «Любое сомнение, колебание, проявление неуверенности в поведении говорящего сбивает с толку слушающего: трудно доверять и доверяться человеку, который сам в себе сомневается» (26, 71). Из этого следует, что оратор должен выбрать для своей речи то, что хорошо знает и во что искренне верит. И если это так, вряд ли во время произнесения такой речи он сфальшивит в голосе и жесте.

Следующее  важнейшее качество оратора - дружелюбие. Оно проявляется в выражении лица, глаз, тональности, интонациях. И если оратор искренне положительно настроен на общение с аудиторией, даже когда собирается говорить о не очень приятных для слушателей вещах (например, о недопустимости того или иного поведения в коллективе), если в его речи не звучит раздраженность, нет оскорбительных интонаций, то разговор состоится и состоится по существу, по мысли, а не на уровне отрицательных эмоций. 

Искренность — естественное условие существования всех свойств оратора и его успешной деятельности. Без искренности нет истинного обаяния, дружелюбия, уверенности, нет и надежды на отклик аудитории.


Скромность.    Скромность – это прежде всего уважение к аудитории. Непременное условие успеха публичной речи – понимание нравственного и умственного равенства говорящего и слушающих. Другим показателем скромности оратора риторика называет практичность его речи, ее связь с жизнью аудитории. Обычные предостережения  риторики против употребления в публичной речи специальных слов, просторечий и вульгаризмов основаны на ораторской этике. Действительно специальные слова в устах оратора обычно воспринимаются как принадлежащие самому оратору, а просторечия и вульгаризмы – аудитории. Получается, что специальными словами лектор как бы отгораживается от нее, а вульгарно – просторечными оборотами оскорбляет слушателей.

Доброжелательность. Риторика учит, что оратор обращается к аудитории ради ее блага. Если публичная речь не несет пользы, она теряет смысл. Считается, что в публичной речи можно говорить все, кроме двух вещей: того, что оскорбляет нравственность аудитории, и того, что вызывает в ней разлад – зависть, подозрительность. Другая сторона доброжелательности лектора – восприятие им аудитории такой, какова она на самом деле, с ее законными и незаконными желаниями, действительными или мнимыми ценностями, реальными или вымышленными интересами. Оратор обязан уважать чувства верующих, и даже предрассудки аудитории.

Объективность. Говоря по вопросу, который может иметь разные трактовки и решения, нельзя просто игнорировать те взгляды или концепции, которые противоречат выступающему. Чем полнее и доказательнее оратор сможет показать, почему именно его мнение правильно, тем больший эффект будет иметь выступление. Соблюдать это правило на практике довольно трудно. И все же выражать презрение, нетерпимость к чужому мнению не стоит ни при каких обстоятельствах, поскольку адресат невольно переносит их на себя, в результате может возникнуть конфликтная ситуация. 

С образом ритора связывали такие понятия, как этос, логос и пафос. «Этос, логос и пафос существуют в любой публичной речи и являются ее объективными свойствами. Оратор вольно или невольно проявит в своей речи нрав, который будет импонировать аудитории или вызовет недоверие. Он обязательно приведет факты и рассуждения, которые убедят или будут оценены скептически. Речь непременно вызовет у слушателей чувства, благоприятные или препятствующие целям выступающего» (12, 6). Таким образом, этос — это нравственная (этическая) основа речи; логос — это идея, содержательная (логическая) сторона речи; пафос — это средства воздействия на аудиторию (психологическая) сторона речи. 
Типы ораторов
В работе над речью нужно обратить внимание на собственный стиль выступления, т. е. определить свой ораторский тип. Это поможет более сознательно использовать достоинства и бороться с недостатками, присущими каждому конкретному оратору.

Сложность, однако, состоит в том, что до сих пор в науке не выработан единый подход к решению этой проблемы. В некоторых «Риториках» вопрос об ораторских типах не поднимается совсем, в других лишь упоминается о необходимости работы над своим типом. В тех же трудах, где предприняты попытки дать их типологию, часто не просматривается единство признака, положенного в основу классификации.

Чаще всего предлагается описание ораторов по типу нервной деятельности. Наиболее интересный вариант этой классификации представлен в работе С.Ф. Ивановой: «Условно позволю себе назвать такие типы: рационально-логический тип, эмоционально-интуитивный, философский и лирический, или художественно-образный. Можно предположить, что каждый такой тип оратора тесно связан с вышеназванным гиппократовским характерологическим типом (сангвиник, холерик, флегматик, меланхолик)» (15, 42).
Гораздо большее распространение получила классификация, основанная на разделении всех ораторов на две основные группы — рациональных и эмоциональных. Между ними может быть выделена третья группа — смешанный тип (24, 35). Это самое устойчивое деление, поскольку опирается не на риторические, часто изменчивые, а на психологические особенности личности человека. Такой тип оратора может быть определен у любого выступающего.

Однако этой классификацией нельзя ограничиться при описании ораторов. Если присмотреться к практике публичных выступлений, то можно увидеть существенную разницу в манере выступления людей, относящихся как к рациональному, так, в особенности, к эмоциональному типу. Эти отличия могут быть определены как стилистические. 

Таким образом, ораторские стили гораздо более разнообразны и ситуативны, чем типы, более заметны в ораторской речи. Однако при всей важности определения стиля оратора, нельзя не отметить, что построить типологию по индивидуальному стилю нельзя, поскольку далеко не каждый современный оратор имеет свой ярко выраженный стиль. Большинство говорит усредненным маловыразительным языком, и если психологический тип личности помимо желания оратора пробивает себе дорогу, то стилистических отличий очень часто просто нет.

Другая сложность состоит в вариативности стиля. Как справедливо заметил В.В. Одинцов, один оратор в зависимости от аудитории и ситуации может прибегать к разным стилям (27, 322). Правда, как показывают наблюдения, опытные ораторы все-таки склонны к определенной манере речи, и жесткий логик не прибегает к образным картинам даже в самых ответственных местах, однако разница в стилях выступления на митинге и на производственном совещании у одного оратора может оказаться весьма существенной.

И, наконец, еще одна проблема этой классификации состоит в том, что стили распространены неравномерно: некоторые из них встречаются довольно широко, другие — редко, а в некоторых случаях можно говорить об индивидуальных или, по крайней мере, очень мало распространенных стилях. Так, часто попадаются сухой деловой, логический, патетический, назидательный (нравоучительный), бесцеремонный (развязный) стили. Гораздо реже можно встретить иронический, язвительный, лирический, энергичный (решительный), восторженный стили. 

Совершенно другой принцип описания ораторов был предложен С.А. Минеевой, положившей в основу классификации собственно риторический критерий: умение (и желание) оратора держать тезис (24, 26). Для риторики этот критерий является более существенным, чем учет психологических или стилистических особенностей речи. Чтобы разобраться в этой типологии, важно вспомнить мысль Аристотеля: «Речь слагается из трех элементов: из самого оратора, из предмета, о котором он говорит, и из лица, к которому он обращается…»(4, 6).
Типология ораторов вытекает из ответа на вопрос, какой из этих трех элементов кажется оратору наиболее важным, требует, по его мнению, особого внимания.

1. Конструктивный оратор нацелен на речь. Его основная задача — показать решение проблемы. Поэтому он точно и определенно формулирует для себя тезис и стремится раскрыть его в речи, старается привести убедительную аргументацию, высказывает конкретные предложения. Именно конструктивный оратор ориентируется на определение риторики, данное Аристотелем: это «способность находить возможные способы убеждения относительно каждого данного предмета» (4, 19), т. е. отбирает содержание, соответствующее своей цели и предназначенное конкретной аудитории.

2. Демагог ориентирован на оратора. Его основная цель — предъявить себя. Его речи обычно малосодержательны, тезиса нет совсем или он очень неконкретный. Он говорит общеизвестные истины, его предложения сводятся к расплывчатым лозунгам (необходимо улучшить работу…, нужно повысить сознательность…, укрепить дисциплину…. и т. п.). В такой речи может быть много критики, но она не направлена на конкретное явление или событие, а носит обобщенный характер. Такой оратор ориентируется на определение риторики, данное Квинтилианом: «Риторика — наука хорошо говорить». Демагог всегда готов к речи, независимо от аудитории и предмета, поскольку имеет желание самовыразиться. 

3. Популист ориентируется на аудиторию. Его задача — завоевать симпатии слушателей любой ценой, поэтому он говорит то, что хочет услышать от него именно эта аудитория в этот момент. В то время как конструктивный оратор борется за привлечение сторонников к тому или иному мнению, и поэтому старается усилить аргументацию, популист нацелен на привлечение сторонников к определенной личности (чаще всего своей), какими бы ни были ее взгляды. Обычно для реализации этого замысла популист прибегает к наиболее сильным фальшивым топосам, предлагая аудитории или исключительно заманчивую идею, за осуществление которой призывает бороться совместно с ним, или, напротив, конструирует очевидного и всеми осуждаемого врага, пугает им и призывает расправиться с ним.

Контакт с аудиторией
Контакт с аудиторией – важнейшая составляющая ораторского искусства, важнейший момент общения, эмоциональное соприкосновение оратора и его слушателей.

Внешне контакт проявляется в поведении аудитории.

Контакт может быть полным и неполным, устойчивым или неустойчивым.

Факторы, влияющие на установление контакта:

1. актуальность обсуждаемого вопроса,

2. личность оратора,

3. поведение оратора,

4. внешний вид, 

5. его подготовленность,

6. учет особенности аудитории.

Чувство аудитории, или коммуникативность, воз​никает лишь тогда, когда выступающему удается создать в аудитории «эффект общения», разговаривая со слушателями так, как обычно говорят с близкими, знакомыми людьми, которым есть что сказать и которые будут вас охотно слу​шать. 
Начинающему оратору очень трудно добиться коммуникативности, получить так называемый эффект живой реакции аудитории. Однако этому нужно учиться.

Известны риторические приемы, помогающие оратору достичь эффекта общения со слушателями. Выступающий старается придать своей речи «разговорность», используя для этого различные способы: непосредственное обращение к слушателям; эмоциональность, экспрессивность высказываний; особый разговорный синтаксис — вопросы, восклицания, неполные предложения, вводные слова и словосочетания, встав​ные, присоединительные конструкции, прямую речь, корот​кие, преимущественно односоставные предложения.

Наиболее важным элементом взаимодействия оратора и аудитории является зрительный контакт. Для оратора взгляд в аудиторию важен прежде всего потому, что это — единственная возможность установить обратную связь со слушателями. Если же оратор смотрит в окно, на потолок или просто в пространство, то лишает себя возможности иметь обратную связь. Ведь глаза, лица слушателей — это тот прибор, который позволяет оратору определить, насколько его материал интересен, нов, насколько замысел удачно реализован, насколько удачно выбрана композиция. Опытные ораторы советуют начинающим в случае отсутствия коммуникабельности (особенно если приходится выступать в атмосфере недоверия) найти в толпе хоть одно доброжелательное лицо и обращаться к нему, не придавая значения недобрым взглядам. Говорить нужно спокойно и уверенно, убеждая в своей правоте, рисуя яркие эмоциональные картины. И тогда ситуацию можно переломить и овладеть вниманием аудитории.

Придет на помощь оратору и голосовой  контакт, который дополняет зрительный контакт: голос выступаю​щего направляется вместе с его взглядом к кому-нибудь из слушателей, и у того складывается впечатление, что вы гово​рите с ним и для него.

Главное условие достижения нужного коммуникативного эффекта речи – заинтересованное внимание слушателя. Таков критерий, которым руководствуется говорящий, – произносит ли он развернутую речь или организует диалогическое общение. Умение привлечь внимание обеспечивает и помогает сохранить нужный контакт в любой ситуации. Умение удержать внимание слушателей приобретает особую значимость в тех ситуациях, когда решение коммуникативной задачи требует монологического высказывания, относительно развернутого во времени. С позиций риторических речь идет, прежде всего, о приемах привлечения слушателя (слушателей) к «соучастию» в развитии темы общения.

Что-то говорящий может продумать еще на этапе планирования высказывания и реализовать в установке. Но главное – готовность к действию на основном этапе, когда говорящий в момент произнесения речи, почувствовав – по реакции слушателей – ослабление внимания, должен восстановить его. Словом, задача состоит в том, чтобы, контролируя обратную связь, уметь поддерживать интерес слушателей.

Савкова З.В. в своей работе «Искусство оратора» выделяет конкретные приемы привлечения внимания слушателей и создания интереса к теме в начале речи (36, 78):

      неожиданная, возможно парадоксальная, формулировка темы,

      проблемная постановка основного вопроса,

      формулировка гипотезы, столкновение двух возможных гипотез,

      загадка и обещание разгадки,

      сентенция, возможная ссылка на мнение великих,

      метафора или сравнение, представляющие предмет разговора образно (лучше – через знакомый образ, но увиденный в новом ракурсе),

      «крючок»: неожиданный факт, неожиданное изменение стиля и пр.

Приемы удержания интереса слушателей основываются на общности психологических законов восприятия и речевой коммуникации: подбор информации должен отвечать интересам и потребностям адресата (важно соотношение нового и известного); подача материала по возможности должна быть проблемной; активизируют внимание слушателей приемы привлечения к соучастию, к соразмышлению.

Приемы привлечения к соучастию:

      сделать слушателя действующим лицом воображаемой ситуации («Представьте себе, что вы...»);

      подчеркнуть общность интересов – профессиональных, возрастных и пр. (в подтексте: «Это должно вас заинтересовать, потому что...»);

      делегировать слушателям возможность принимать решение («Как вы знаете...»).

Приемы внушения:

      через идентификацию напомнить о принадлежности собеседника к определенной социальной группе, апеллировать к общности побуждений и реакций («Каждый демократически настроенный человек...»);

      негативное внушение: ссылки на запрет, недопустимость каких-то действий (интерес возбуждается самим фактом «запретности»);

      сопоставление «за» и «против» – контрастная аргументация («так ли это?», «однако на самом деле...»);

      использование интонационных средств: неровность эмоционального «рисунка» текста (усиление, нажим в конкретном месте).

Активизируют внимание и так называемые «приемы текстового ожидания»:
      указание на возможность выбора из нескольких объяснений, решений («или – или?», «может так, а может...», «есть ли однозначное объяснение?» и т.п.);

      намеренный пропуск одного из обещанных объяснений («Назову три причины...» – а назвать две), неизбежно вызывающий реакцию слушателей («А третья?»).

Это и известные приемы «апелляции к авторитету», и использование афоризмов (36, 79).
Некоторые из названных приемов работают не только в монологической речи, но и в диалоге, хотя главным средством обеспечения активного восприятия и адекватного понимания речи собеседника остается четкая и продуманная постановка вопросов.

Выбор того или иного средства управления вниманием зависит от характера аудитории, ситуации, жанра речи. 

Модели аудитории
Каждая аудитория представляет собой сложное диалектическое единство противоположностей, которая характеризуется следующими параметрами:


а) формально-демографические характеристики – пол, возраст, рост, национальная или религиозная принадлежность, общий уровень образованности и культуры и т. п.;


б) мотивация слушания – интеллектуально-познавательные мотивы, морально-дисциплинарные, эстетические;


в) готовность к восприятию речи – уровень знания предмета, общей и профессиональной подготовленности к восприятию, заинтересованность в проблеме;


г) эмотивная характеристика – общий настрой аудитории к предмету речи, возможное отношение отдельных групп к нему и к оратору.

Можно выделить следующие социально-психологические модели аудитории.

1-ая группа – конструктивная. Слушатели полностью согласны с выступающим, сочувствуют ему, относятся с пониманием, готовы принять его мысли, идеи, положения;

2-ая группа – конфликтная. Слушатели находятся в позиции конфронтации по отношению к оратору; иногда в оппозиции люди находятся не из идейных или научных соображений, а просто потому, что не нравится оратор или в результате негативного характера.

3-я группа – «соглашатели». Это люди, у которых пока нет своего мнения по обсуждаемой проблеме. Чаще всего это слушатели, которые не имеют по данному вопросу своего мнения потому, что у них нет достаточных знаний в этой области. 

4-ая группа - инфантильная. Это слушатели, равнодушные к теме выступления, не желающие вникать в суть проблемы. Если аудитория большей частью инфантильная, то, возможно, есть смысл подумать, в какой сфере лежат ее интересы и потребности, и попытаться связать их с темой своего выступления. В любом случае эта аудитория потребует наибольших усилий от оратора.

 Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Какие качества оратора позволяют ему быть успешным в общении с аудиторией?

2. Раскройте содержание важнейших риторических категорий – «этос», «пафос», «логос».

3. Охарактеризуйте существующие типы ораторов? Что положено в основу их классификации?

4. Как вы понимаете термин «чувство аудитории»? Как его воспитать в себе?

5. Назовите основные приемы установления контакта с аудиторией в процессе публичного выступления.

6. Назовите основные приемы привлечения внимания слушателей и удержания их интереса в процессе коммуникации.

7. Каковы основные модели аудитории? По каким параметрам они характеризуются?

СОВРЕМЕННОЕ ПУБЛИЧНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ.

АНТИЧНЫЙ РИТОРИЧЕСКИЙ КАНОН
Публичная речь – это особая форма речевой деятельности в условиях непосредственного общения, речь, адресованная определенной аудитории, ораторская речь.

Публичная речь произносится с целью информирования слушателей и оказания на них желаемого воздействия (убеждение, внушение, воодушевление, призыв к действию и т.д.). По своему характеру она представляет собой монологическую речь, то есть рассчитанную на пассивное восприятие, не предполагающую ответной словесной реакции. Академик В.В. Виноградов писал: «Ораторская речь – особая форма драматического монолога, приспособленного к обстановке общественно-бытового или гражданского «действа» (3, 45).

Если же рассматривать публичное выступление с социально-психологической точки зрения, то  это не просто монолог оратора перед аудиторией, а сложный процесс общения со слушателями, причем процесс не односторонний, а двусторонний, то есть диалог. Взаимодействие между говорящим и аудиторией носит характер субъектно-субъектных отношений. Та и другая сторона являются субъектами совместной деятельности, сотворчества, и  каждая выполняет свою роль в этом сложном процессе публичного общения.

По мнению Г.З.Апресяна, ораторская речь характеризуется рядом особенностей, определяющих ее сущность (3, 50):

1. Наличие «обратной связи» (реакция на слова оратора). В процессе выступления оратор имеет возможность наблюдать за поведением аудитории и по реакции на свои слова улавливать ее настроение, отношение к высказанному, по отдельным репликам и вопросам из зала определять, что в данный момент волнует слушателей, и в соответствии с этим корректировать свою речь. Именно «обратная связь» превращает монолог оратора в диалог, является важным средством установления контакта со слушателями.

2. Устная форма общения. Публичная речь представляет собой живой непосредственный разговор со слушателями. В ней реализуется устная форма литературного языка. Устная речь в отличие от письменной обращена к присутствующему собеседнику и во многом зависит от того, кто и как ее слушает. Она воспринимается на слух, поэтому важно построить и организовать публичное выступление таким образом, чтобы его содержание сразу понималось и легко усваивалось слушателями. Ученые установили, что при восприятии письменной речи воспроизводится лишь 50% полученной информации. То же сообщение, изложенное устно и воспринятое на слух, воспроизводится до 90%.

3. Сложная взаимосвязь между книжной речью и ее устным воплощением. Ораторская речь, как правило, тщательно готовится. В процессе обдумывания, разработки и написания текста речи выступающий опирается на книжно-письменные источники (научная, научно-популярная, публицистическая, художественная литература, словари, справочники и др.), поэтому подготовленный текст – это, по сути, книжная речь. Но, выходя на трибуну, оратор должен не просто прочитать текст речи по рукописи, а произнести так, чтобы его поняли и приняли. И тогда появляются элементы разговорной речи, выступающий начинает импровизировать с учетом реакции слушателей. Выступление становится спонтанной устной речью. И чем опытнее оратор, тем ему лучше удается перейти от книжно-письменных форм к живой, непосредственной устной речи. Следует при этом иметь в виду, что уже сам письменный текст выступления должен готовиться по законам устной речи, с расчетом на его произнесение.

4. Использование различных средств общения. Поскольку публичная речь – это устная форма общения, в ней используются не только языковые средства, хотя язык – это главное оружие выступающего, и речь оратора должна отличаться высокой речевой культурой. Важную роль в процессе выступления играют также паралингвистические, невербальные средства коммуникации (интонация, громкость голоса, тембр речи, ее темп, особенности произношения звуков; жесты, мимика, тип выбираемой позы и др.).
 Для того чтобы выступление на публике было успешным, необходимо не только знание основ ораторского мастерства. Не менее важно знать и о том, как правильно заранее подготовиться к речи.
В какой же последовательности оратор должен работать над речью? С чего начать, если необходимо создать текст публичного выступления? Ответ на эти вопросы дает античный риторический канон, служивший своего рода схемой работы над речью, указывавший последовательность действий будущего оратора. Классическая риторика разработала образец (канон), согласно которому речь на своем пути от мысли к слову проходит пять этапов:
1. Инвенция (изобретение) предполагала работу над мыслью речи, отбор содержания будущего выступления. На этом этапе оратор задавался вопросом: что сказать?
2. Диспозиция (расположение) представляла собой работу над композицией речи, уточнение соположения частей. На этом этапе шла работа над ответом на вопрос: где сказать?

3. Элокуция (словесное выражение) — это этап редактирования речи, когда оратор шлифовал текст, удаляя неудачные выражения и добавляя те, которые были бы более уместны. На этом этапе давался ответ на вопрос: как сказать?

4. Меморио (запоминание) — это технический этап подготовки, когда оратор размышлял над тем, как донести созданный текст до слушателя: выучивал наизусть, составлял заметки и т. п.

5. Акцио гипокризис (произнесение) — общение оратора с аудиторией, кульминация всей ораторской деятельности.
Каждый из этапов – это определенное действие, помогающее лучше, точнее, эффективнее выразить мысль.
Инвенция
Итак, любая речь начинается с изобретения содержания, иначе с инвенции. «Инвенция — искусство добывания и предварительной систематизации материала» (17, 22). Она тесно связана с миром вещей и является переходом от неречевой деятельности к речевой: необходимо почерпнуть факты, существующие в реальной действительности и ввести их в речевой оборот. 

Работая над содержанием речи, ее составитель должен ответить для себя на два вопроса: о чем делается сообщение (тема) и зачем делается сообщение (цель).

Тема выступления. Четкое и конкретное формулирование темы существенно облегчит дальнейшую работу, так как поможет автору сосредоточиться именно на том аспекте проблемы, который будет рассматриваться в речи. Необходимо подчеркнуть, что успех выступления (который, безусловно, закладывается уже в процессе правильной подготовки к речи) во многом зависит от отношения и интереса автора к теме. Уточняя тему выступления, оратор руководствуется следующими требованиями:

1. Тема должна быть актуальной и интересной как для оратора, так и для аудитории. Это правило относится не только к выбору предмета речи, но и к определению ее конкретной темы.

2. Тема должна быть сформулирована как можно более узко и конкретно. Особенно это важно, если предполагается небольшое по времени выступление. 
Цель речи. Следующий очень важный шаг подготовки – определение цели речи. Цель речи — это представление о том общем результате, который должен быть достигнут в процессе выступления.

Важно также отдавать себе отчет в том, какова субъективная цель вашего выступления. Выступление можно готовить для того, чтобы получить отличную оценку на экзамене, можно – для того, чтобы понравиться аудитории или одному человеку из этой аудитории, можно – чтобы выиграть спор, например, в суде. 
Цель конкретизируется в речи в виде задачи. Формулируя для себя задачу речи, оратор должен трезво оценить свои возможности, подумать чего он реально может достичь в этой аудитории, а чего ему не удастся сделать, несмотря ни на какие усилия. Реальность достижения поставленной цели — важный показатель правильности ее постановки.

Подбор материалов. Чтобы подготовить интересное по содержанию выступление, оратору необходимо собрать как можно больше данных, сведений, фактов, примеров, иллюстраций по выбранной теме. С этой целью можно использовать самые разнообразные источники: официальные документы, научную и научно-популярную литературу, различные справочники, беллетристику, статьи из газет и журналов, передачи радио и телевидения, результаты социологических исследований, личные контакты, беседы и интервью, собственные знания и опыт, размышления, наблюдения.

При подготовке к выступлению нельзя забывать и о так называемом местном материале, т.е. имеющем отношение к жизни слушателей или того коллектива, региона, о котором идет речь. Такой материал оживляет выступление, привлекает к нему внимание слушателей, вызывает у них интерес к освещаемой теме (17, 24).

Изучение и анализ отобранного материала. Собрав необходимый материал, оратор должен его внимательно изучить, осмыслить, систематизировать в речи. При анализе материала появляются какие-то сравнения, ассоциации, сопоставления с реальными процессами жизни, рождаются новые мысли. Поэтому на данном этапе необходимо размышлять над материалом, критически его оценивать, пытаться понять, как соотнести его с современными событиями, как использовать то или иное положение во время выступления. 

Настоящая подготовка к выступлению, по мнению специалистов, заключается в том, чтобы выработать собственное отношение к предмету речи, сформулировать свои мысли по тому или иному вопросу, проанализировать свои идеи с позиций будущей аудитории.
В процессе подготовки очень важно определить порядок, в котором будет излагаться материал, т. е. составить план. Речи, написанные без предварительно составленного плана, как показывает практика, обычно имеют существенные композиционные недостатки. Оратор, не продумавший плана выступления, нередко «уходит» от основной темы, не укладывается в отведенное для выступления время.

Диспозиция
Расположение (dispositio) - второй этап работы над речью, во многом влияющий на содержание речи. Разрабатывая структуру речи, необходимую для воздействия на конкретную аудиторию, оратор выбирает единственно возможный способ развертывания и обоснования тезиса, единственно правильный порядок следования содержательных компонентов (и порядок мыслей в них). «Расположение обеспечивает возможность согласия и присоединения, делает высказывание членораздельным выражением мысли и произведением слова» (12, 192).
В результате такой работы получается композиция речи.
Как отмечают теоретики ораторского искусства, наиболее распространенной структурой устного выступления с античных времен считается трехчастная, включающая в себя следующие элементы: вступление, основную часть, заключение. Каждая часть имеет свои особенности, которые необходимо учитывать во время подготовки к ораторской речи.

Вступление - это первая часть в композиции речи, представляющая собой несколько вводных замечаний, во многом определяющая успех выступления, так как от нее зависит, будут ли слушать и внимать оратору слушатели.

Задачи оратора во вступлении:

· привлечь внимание слушателей («реклама» в соответствии с современной терминологией);

· настраивать аудиторию на позитивное восприятие речи («вербовка союзников»);

· готовить почву для разработки темы («презентация темы»).

Основные приемы, используемые здесь: обращение, апелляция к интересам аудитории, к известным событиям, к речи предыдущего оратора, к известным источникам информации или авторитетам, а также вопросы к аудитории, юмористические замечания и др.

Если речь носит аргументирующий или агитирующий характер, особенно важно показать, что вы не намерены «давить» на аудиторию, принуждать ее к чему-либо. Больше того, в интересах оратора продемонстрировать свою честность, объективность, заинтересованность в общем согласии. Во введении к убеждающей речи можно сформулировать ее главный тезис или (в зависимости от особенностей аудитории) сказать о том, какой вопрос будет рассматриваться в речи и на каких проблемах, относящихся к этому вопросу, вы остановитесь. 

Чтобы заинтересовать слушателей информирующей речью, во вступлении можно объяснить, зачем слушателям понадобится та информация, которую вы хотите сообщить.

Главные требования к вступлению:

1. Оно должно быть предметом особого внимания оратора, потому что «привести предмет в движение труднее, чем поддерживать само движение» (31, 212).

2. Необходимо стремиться к максимальной лаконичности вводной части (вступление и заключение не должны превышать одной трети всего выступления).

Основная часть.

В основной части реализуются главные целевые установки оратора: сообщить информацию, изложить свою точку зрения и доказать ее (если необходимо, опровергнуть точку зрения оппонента), убедить аудиторию, побудить ее к конкретным действиям. В зависимости от цели избирается метод преподнесения материала.
Индуктивный метод - изложение материала от частного к общему. Выступающий начинает речь с частного случая, а затем подводит слушателей к обобщениям и выводам. Этот метод нередко используется в агитационных выступлениях, когда трудно предусмотреть отношение аудитории к выдвигаемому тезису или когда оратор заранее знает, что его тезис будет встречен «в штыки». Аргументы располагаются от слабого к сильному по возрастающей (восходящая аргументация).

Дедуктивный метод - изложение материала от общего к частному. Оратор в начале речи выдвигает какие-то положения, а потом разъясняет их смысл на конкретных примерах, фактах. Широкое распространение этот метод получил в выступлениях пропагандистского характера, когда аудитория относится к тезису благожелательно. При этом аргументы могут располагаться по убывающей: от сильного к слабому (нисходящая аргументация). 
Метод аналогии - сопоставление различных событий, явлений, фактов. Обычно параллель проводится с тем, что хорошо известно слушателям. Это способствует лучшему пониманию излагаемого материала, помогает восприятию основных идей, усиливает эмоциональное воздействие на аудиторию.

Концентрический метод - расположение материала вокруг главной проблемы, поднимаемой оратором. Выступающий переходит от общего рассмотрения центрального вопроса к более конкретному и углубленному его анализу.

Ступенчатый метод - последовательное изложение одного вопроса за другим. Рассмотрев какую-либо проблему, оратор уже больше не возвращается к ней.

Исторический метод - изложение материала в хронологической последовательности, описание и анализ изменений, которые произошли в том или ином лице, предмете с течением времени.

Использование различных методов изложения материала в одном и том же выступлении позволяет сделать структуру главной части более оригинальной, нестандартной.

Каким бы методом ни пользовался оратор в выступлении, его речь должна быть доказательной, суждения и положения — убедительными. Особенно это касается аргументирующей речи, которая является самой сложной для разработки.
Заключение.

Цель оратора — закрепить впечатление от сказанного, способствовать лучшему усвоению главной мысли выступления. Для этого необходимо иметь в виду следующее:

1. Заключение важнее начала; оно должно подытожить аргументацию и одновременно нести сильный эмоциональный заряд, склоняя слушателей к определенному убеждению и конкретному действию. 

2. Оно требует точности изложения и разнообразия в стиле.

3. Итог речи должен вытекать из всего сказанного, но при этом быть неожиданным, ярким, энергичным. Заканчивать речь на отрицательных эмоциях не следует.
Элокуция
Третьим этапом создания речи по классической традиции является этап «превращение замысла речи, ее изобретенного и расположенного в определенном порядке содержания в реальный текст» (26, 210). Это очень важный этап построения речевого высказывания, текста, несущий в себе огромные и разнообразные возможности использования слов и их сочетаний.

На этом этапе оратор занимается не механическим украшательством речи. Теперь его главная задача состоит в том, чтобы правильно выбрать языковые и речевые средства, т.е. подать материал определенным образом. Необходимо найти наилучшие лингвистические средства выражения замысла, прежде всего на уровне лексики, подбора терминологии, общеупотребительных слов, выбора синонимов, наиболее адекватно и полно выражающих мысль автора, соответствующих выбранному функциональному стилю и жанру, найти оптимальные синтаксические конструкции. Риторический выбор слова всегда обусловлен ситуацией, аудиторией, жанром, предметом речи и ораторским типом. Можно представить себе последовательность шагов, совершаемых на этапе Выражения, таким образом:

1) выбор нужного по смыслу слова и построение текста; 

2) работа над выразительностью и стилем текста;
3) окончательное редактирование текста. 
Ориентация на аудиторию заставляет оратора отбирать слова не только в соответствии с их значением, но и в соответствии с уровнем интеллекта и образованности слушателей, количеством и качеством их опыта.

Меморио
Запоминание – часть риторического построения, свойственная в основном ораторской прозе в античной риторике. Она была обязательной частью построения, поскольку оратор создавал публичную речь не только как элемент аргументации, но и как  завершенное произведение слова, которое оценивалось аудиторией на слух. Поэтому античный оратор стремился, репетируя будущее выступление, не только полностью воспроизвести написанное, но и отработать ораторские приемы непосредственного убеждения и привлечения аудитории. В современном ораторском искусстве Запоминание как один из этапов риторического канона зачастую опускается, но остается правило, в соответствии с которым ритору следует подготовленный текст хорошо осмыслить, проанализировать, выделить основные смысловые части, продумать связь между ними, несколько раз перечитать текст, заучить отдельные фрагменты, произнести вслух. Этот этап иногда называют репетицией выступления.
Акцио гипокризис
Произнесение — это не просто озвучивание изобретенного оратором текста, это предъявление его конкретным слушателям, что может повлечь за собой его серьезную трансформацию; это заключительный этап работы над речью, когда получает окончательное завершение ее форма с точки зрения звучания. От того, как будет произнесена речь в значительной степени зависит эффект, произведенный на аудиторию.

Произнесение речи — не менее ответственный момент, чем подготовка к ней. «Трибуна является жестоким делом — там человек стоит голым, как во время приема солнечной ванны», — пишет А.П.Тухольский (15, 79). Конечно, не всякий раз мы оказываемся на трибуне, произнося речь. Но при любом выступлении слушатели рассматривают внешность оратора критически. Лучшая манера держаться — подтянутая и в то же время свободная.

Во время исполнения речи не следует забывать о темпе речи, ее громкости и о жестикуляции.
Темп и громкость речи.

Темп речи трудно поддается регулированию, так как связан со свойствами личности. Многие ораторы, особенно начинающие, говорят слишком быстро. Поэтому на первых порах нужно хотя бы произносить более медленно самые важные мысли, затем научиться менять темп речи.

Основной темп речи выбирается в зависимости от содержания речи и повода, по которому она произносится. «В случае торжественной речи он медленнее и размереннее, чем в случае воинственной речи», — пишет Леммерман (21, 223).

Оратору нужно учитывать и размеры помещения: чем больше зал, тем медленнее нужно говорить.

Говоря о темпе и о способности непрерывного мышления в речи, нельзя не сказать о роли паузы. Паузы не только интонационной, но и психологической. Интонационная — часто совпадает с пунктуацией. А психологическая — позволяет «вылить накопившиеся мысли и чувства» (18, 125). Через психологическую паузу слушатели в большей степени понимают говорящего.
Интонация также является важным смыслоразличительным средством языка. Значение интонационного рисунка трудно переоценить. Ученые утверждают, что 30–40 % информации не усваивается, если интонация «не та», т. е. не соответствует содержанию речи. Интонация оказывается более надежным каналом воздействия, чем слова. Из этого следует, что оратору необходимо уметь найти «правильную», соответствующую предмету, аудитории и ситуации интонацию, чтобы облегчить слушателям восприятие речи.

Громкость. Плохо, когда громкостью голоса стараются восполнить отсутствие доказательств, неубедительность аргументации. Такая речь не вызовет восторга у слушателей, внимание которых быстро рассеивается.
«Речь не должна быть шумовой атакой на барабанные перепонки, — пишет Леммерман. — Но, произнося речь, мы должны все же говорить так громко, чтобы нас понимали даже слушатели, сидящие в задних рядах» (21, 224).
Мимика и жестикуляция оратора.

Овладеть «языком движений» - это во многом овладеть вниманием слушателей: движение - один из главных факторов внимания. Психологи утверждают, что человек способен ощущать те эмоции, которые испытывают окружающие. У слушателей (или зрителей) напрягаются те же мышцы, что и у человека, на которого они смотрят. Нужно владеть движениями своего лица и тела, чтобы использовать их в качестве эффективных средств воздействия.

«Хороший оратор не является ни непоседой, ни соляным столбом. Когда слушатель видит перед собой мечущуюся фигуру, у него возникает ощущение настоящего головокружения. Оратор также не должен копировать часовых, неподвижно стоящих перед Букенгемским дворцом» (21, 226). 

Поза оратора.

Как произносить речь – сидя или стоя, – зависит от характера выступления и размера аудитории. В небольшой аудитории при неофициальной обстановке можно сидеть. Однако наблюдения показали, что при прочих равных условиях предпочтение отдается выступающему, который стоит во время выступления.

Жесты.

На службу воздействию должны быть поставлены ораторское движение и ораторский жест, ведь «исполнение — это как бы язык нашего тела, который должен согласовываться с нашей мыслью»(33, 248). В этом случае мы имеем дело с кинетическими средствами воздействия — движениями и жестами, которые также способствуют реализации замысла.
Обычно считается, что жесты заключаются только в движении рук. Действительно, это самые выразительные, бросающиеся в глаза жесты. Однако и любое другое телодвижение с целью подчеркнуть значение слов — тоже жест. Почти невозможно говорить с увлечением и убежденно без едва уловимого сложного движения головы, шеи, плеч и ног. В употреблении жестов необходимо соблюдать умеренность. Плохо, если оратор стоит скованно, боится руку поднять. Но плохо и если оратор жестикулирует чрезмерно. Суетливость и неумеренность жестикуляции могут только утомить и вызвать раздражение слушателей.

Таковы основные правила построения устного публичного выступления.
Проверенный веками риторический канон включает в себя систему последовательных действий по подбору материала, расположению его, облечению мысли в слова. Уникальность его состоит в том, что выполнение последовательного ряда операций ведет к созданию текста в определенном жанре.

Возникший для подготовки устного ораторского выступления риторический канон легко переложим на письменный текст, так как требования, предъявляемые к устному и письменному тексту, едины. Разной является лишь форма  изложения.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Каковы особенности публичной речи?

2. Назовите пять этапов работы над речью, которые разработала классическая риторика.

3. Какие задачи решаются на этапе «Инвенция» создания речи? 
4.Охарактеризуйте этап «Диспозиция».
5. Какие требования к построению речи предлагает современная риторика?

6. Какие цели должен поставить перед собой говорящий, приступая к созданию вступления; главной части; заключения?
7. Как называется раздел риторики, изучающий украшение речи?

8. Как влияет на восприятие речи слушателями ее темп, громкость, интонация?

9. Как вы понимаете выражение «овладеть языком движений»?
СПОР. 

ОСНОВЫ ПОЛЕМИЧЕСКОГО МАСТЕРСТВА
Всякий человек мыслит по-своему. Вот почему не всегда можно легко достичь разумного согласия в беседах, спорах двух или несколь​ких людей. С другой стороны - это прекрасно, когда интеллекту​альное многообразие вступает в борьбу ради поиска истины.

Спор, дискуссия, полемика по своей сути сходны. Это виды диалогов или монологов, в которых происходят сопоставления, столкновения различных точек зрения. Это формы интеллекту​ального общения, задача которых: установление истины, выра​ботка верных научных взглядов и опровержение отсталых; вскры​тие и преодоление недостатков; формирование активной жизненной позиции. Каждый из этих видов интеллектуального диалога имеет свои особенности. 

Спор – это коммуникативный процесс, в рамках которого происходит сопоставление точек зрения, позиций участвующих в нем сторон, при этом каждая из них стремится аргументированно утвердить свое понимание обсуждаемых вопросов и опровергнуть доводы другой стороны. Спор помогает обмениваться идеями, более глубоко уяснить собственную позицию и позицию своего оппонента, узнать новое и тем самым пополнить свой багаж знаний и расширить кругозор.

Виды спора многообразны. Спор может быть товарищеским или враждебным, устным или письменным, организованным или стихийным, основательным или поверхностным, содержательным или формальным.

В зависимости от цели, которая определяет способ и средства ее достижения, выделяют три вида спора (35, 25): аподиктический, эристический и софистический. Если цель собеседника — поиск истины, то он ведет аподиктический (достоверный, основанный на формальных за​конах мышления и правилах вывода) спор. Если цель оппонента убе​дить, склонить к своему мнению, то он ведет эристический (или, как его называют, диалектический, т.е. основанный на всех законах ди​алектики) спор. Если цель соперника победить любым путем, то про​исходит софистический (основанный на словесных ухищрениях, вво​дящих в заблуждение) спор.
В жизни больше внимания уделяется содержательным аспектам спора, поэтому одним из важных моментов является выбор вида спора (дискуссии или полемики), который определяется конкретными обстоятельствами.

Дискуссия (от лат. discussio - «исследование») - это один из видов спора, публичный диалог, в процессе которого сталкиваются различные, противоположные точки зрения. Целью дискуссии является выяснение и сопоставление позиций, поиск правильного решения, выявление истинного мнения. Дискуссия чаще используется в науке для решения спор​ных научных проблем.

Полемика ( от древнегреч. «polemikos»-враждебный) - вид спора, в рамках которого основные усилия сторон направлены на утверждение своей позиции относительно обсуждаемого предмета.  

В отличие от дискуссии в полемике присутствует состязательность, борьба. Это эмоцио​нальный спор по важным мировоззренческим, идеологическим, нравственным и научным вопросам. Многообразны жанровые осо​бенности полемики. Наиболее распространенные ее жанры: спор, дискуссия, беседа, совещание, ответы на вопросы. Эти жанры могут иметь различные организационные формы: конференция, «круглый стол», диспут, симпозиум, вечер ответов на вопросы и др.

Спор, дискуссия, полемика - взаимопроникаемы. Это зави​сит от того, идут или не идут оппоненты на сближение позиций. И если позиции сближаются, то полемика становится спокойнее, менее эмоциональна по форме ведения диалога. И, скорее, начи​нает напоминать дискуссию. И все-таки полемика всегда остается самой острой и напряженной формой духовного, интеллекту​ального, нравственного противоборства, цель которого - победа над противником. Эта победа обязательно ведет к истине.

Результативность спора, дискуссии, полемики зависит от ряда условий. Доброжелательность, уважение оппонентов, умение установить контакт, тон разговора, манера поведения, внешний вид - все это создает благоприятную атмосферу для общения.

Результат будет тем успешнее, чем достойнее друг друга ока​жутся противники по своим знаниям, эрудиции, полемическому искусству.

К спору надо готовиться: продумать аргументы, предпо​лагаемые возражения, вспомнить неопровержимые данные, ко​торые подтвердят правоту суждений. Только глубокое знание предмета спора ведет к точности и ясности выражения ваших мыслей и к убедительной доказательности.

Надо учитывать психологический склад, внутренний мир собеседника, темперамент, настроение, отношение к вам. Это позволит правильно выбрать приемы воздействия.

Есть люди, предельно сосредоточенные на самих себе, на сво​ем внутреннем мире. Они нелегко входят в контакт с другими, рассматривают их как просто объект общения, а не как полно​правный самостоятельный субъект со своей непредсказуемостью. Л.Н. Толстой считал, что главный водораздел в общении между людьми проходит по линии: понимающие - непонимающие. И действительно, человек может быть и добрым, и честным, и по​рядочным, а понять другого не может. Ему мешает закрытость общения, он весь внутри самого себя. 

«В споре виновен у м н ы й». Это изречение должно ох​лаждать спорщиков. Не следует сразу отвечать собеседнику. Надо выслушать его возражения до конца. Ведь часто бывает так, что спор идет о разных вещах. Или, наоборот - об одном и том же, только выражаемом разными словами.

Умение слушать – это необходимое условие правильного понимания позиции оппонента, верной оценки существующих с ним разногласий, залог успешного ведения спора, существенный элемент культуры дискуссии. Слушание - это сложный психологический процесс, состоящий из восприя​тия, осмысления и понимания. И если хоть одно из этих звеньев нарушается при невнимательном слушании, понимание бывает ложным. А без полного и точного понимания спора, беседа неэф​фективна. Только предельное внимание, заинтересованность в обсужда​емой теме или проблеме, сдержанность, ум и искусство слушать могут привести к желаемому результату.

Что касается способов слушания, то принято различать два способа слушания: рефлексивное – нерефлексивное (лат. reflexio – отражение: размышление, самоанализ) (28, 56).

Термин «нерефлексивное слушание» не означает пассивности речевой деятельности: нерефлексивное – молчаливое, но внимательное слушание, выражающее и понимание, и поддержку. Рефлексивное слушание предполагает непосредственное проявление обратной связи – вербальные средства реакции на сообщение собеседника.
Ситуации, в которых предпочтительно нерефлексивное слушание, таковы:

1.      Собеседник горит желанием выговориться. Установка: не перебивать собеседника, стараться не реагировать на проявление отрицательных эмоций.

2.      Социальные роли коммуникантов подчеркнуто асимметричны (начальник – подчиненный). Это официально-служебная ситуация общения. Проявление любой отрицательной реакции старшего вызывает защитную реакцию, чувство неуверенности у подчиненного. 
3.      Говорящий испытывает трудности в выражении того, что его волнует, с трудом подбирает слова. Нельзя торопить его, следует найти невербальную форму выражения поддержки и внимания, не проявлять нетерпения, даже если разговор затягивается.

 Нерефлексивное слушание не безучастно. Формами проявления реакции понимания, подтверждения, одобрения или сочувствия будут: поза, жесты, мимика. Возможны реплики-междометия (в паузах), отдельные слова: понимаю, конечно, интересно и т.п. Возможна реплика-побуждение, когда говорящий не уверен – стоит ли продолжать (и возникла пауза): «Не хочешь ли рассказать подробнее?».
Собеседник все время должен чувствовать, что вы заинтересованы в разговоре, слышите каждое слово. Здесь особенно важен постулат отношения к партнеру (дружелюбие, сочувствие, соучастие и пр.). 
Два дополнительных совета-предупреждения:

    1)  не всегда «молчание – знак согласия»: не дайте собеседнику ошибочно истолковать ваше молчание, если не согласны;

     2) выбор-предпочтение нерефлексивного способа слушания всегда следует соотнести с коммуникативным намерением говорящего: может быть, для него главное – узнать вашу реакцию и только тогда продолжить разговор? 

Рефлексивное слушание предполагает использование словесной формы (реплики) для проявления реакции слушателя и установления обратной связи. Это средство контроля адекватности понимания услышанного.

Существуют некоторые общие правила, соблюдение которых повышает эффективность и плодотворность спора, способствует успеху в дискуссии и полемике (35, 45):

·  Относитесь с уважением к взглядам и убеждениям своего оппонента.

·  Не вступайте в спор не имея достаточных доказательств своей правоты.

· Вступайте в дискуссию с равным вам по знаниям проблемы противником.

· Терпеливо выслушивайте собеседника, не говорите сразу: «Нет! Вы не правы!»

· Признавайте свою неправоту, если она доказана оппонентом.

· Будьте неуступчивы, если уверены в правоте своих суждений и можете их доказать убедительными аргументами и фактами.

· Умейте тактично закончить спор, понимая его бесполезность, с людьми, не владеющими достаточными знаниями, не умею​щими слушать, не желающими сдавать своих позиций, не зна​ющими основ искусства спора.

· Пытайтесь мыслить конструктивно, предлагать решения, ве​дущие к искомому результату.

· Никогда не вступайте в спор не будучи уверенными, что дока​жете свою истину. Такой спор часто навязывают, провоцируют, заранее зная, что противника все равно ни в чем не убе​дишь.

· Спор должен быть честен и чист по цели и аргументам доказа​тельства. 

Многочисленные наблюдения дают основание утверждать, что существуют различные стили мыш​ления (2, 135). Знание их также повышает эффект достижения цели. Среди них можно выделить:

Синтетический стиль мышления - это способность обобщать данные наук, практики. Создавать из них что-то каче​ственно новое. Это способность комбинировать из часто противоположных идей, взглядов, позиций, то есть «совмещать несовместимое» в новом сочетании.

Синтезаторы отличаются остротой взгляда и языка. Распоз​нать синтезатора можно по открытому скепсису, несогласию. При этом он даже не делает попытки что-то предложить взамен кри​тикуемого.

Идеалистический стиль - это прежде всего широта взглядов, повышенный интерес к целям, мотивам.

Идеалисты больше полагаются на субъективные и социальные факторы, на интуицию, недооценивают факты. У них высоко развиты моральные устои. Они гордятся свои​ми возвышенными идеалами. Их возмущают те, кто не заботится о других, об общем благе, не стремится к совершенству. 

Узнать идеалиста можно прежде всего по открытой улыбке, по желанию наладить контакты с партнерами. Так же открыто (в мимике, жестах, речи) проявляются и другие эмоции: обида, гнев, возмущение, разочарование, досада... Идеалисты не терпят ссор, конфликтов, всегда стремясь к согласию.

Прагматический стиль - это опора на личный опыт, это убеждение, что мир непредсказуем, его нельзя понять, нельзя управлять им. Прагматики хорошо улавливают требования момента и актив​но включаются в коллективные поиски истины. Они способны поставить себя на место другого человека и адаптироваться в мышлении и действиях.

Угадать прагматиков можно по большей смелости, чем характерна для идеалистов. Они менее впечатлительны и напряжены. Им нравится всем нравиться. Любят прибегать к юмору. Вносят оживление в самые скучные мероприятия.

Аналитический стиль - это всестороннее изучение воп​роса, проблемы. Аналитики глубоко и внимательно, логически и методически рассматривают проблему, не торопятся принимать решение. Они прежде всего теоретики, которые стремятся иметь «теорию» по любому вопросу. Аналитики любят концентриро​вать свое внимание на объективных данных, которые они скру​пулезно добывают, не жалея времени.

Внешне аналитики чаще бывают сухи, сдержанны, даже хо​лодны. С ними нелегко разговаривать. Они закрыты. Но, узнав их особенности и приняв их во внимание, с ними можно продук​тивно общаться. Они обстоятельно обсуждают проблему. Их речь негромкая, сдержанная. Но если они с чем-то несогласны - упря​мы и непоколебимы в своих утверждениях. 

Реалистический стиль - это эмпирика, это факты, а не теория. Реалисты тяготеют к конкретностям и желают исправ​лять ситуацию, чтобы прийти к определенному результату. Лю​бят вести дела безошибочно, обоснованно. Они ближе всех к ана​литикам. И те и другие опираются на факты, стремятся к объективности. Но есть и различия. Реалиста раздражает дедук​тивный, формально логический способ мышления аналитика.

Реалисты выглядят людьми открытыми, прямыми, уверенными, напористыми. Они не сдерживаются в выражении согласия или несогласия. За словом в карман не ле​зут. Выражаются кратко, ясно. Любят такие же ответы. В напря​женные моменты говорят резко, тоном, не допускающим возра​жения. Нередко бывают упрямы. Любят приводить факты и конкретные образные примеры из жизни. 
Конечно, все перечисленные стили мышления комбинирован​ные, взаимопроникаемые, но при этом какой-то из них доминирует.

Эффективность публичного спора во многом зависит от опоры на логику, от владения искусством аргументации. Умение доказывать свою точку зрения – необходимое условие культуры спора.

Доказательство, как правило, состоит не из одного, а целого ряда умозаключений, поэтому полемисту необходимо иметь четкое представление о структуре доказательства. Всякое логическое доказательство включает три взаимосвязанных элемента: тезис (мысль или положение, истинность которого требуется доказать), аргументы, или основания, доводы (положения, с помощью которых обосновывается тезис), демонстрация, или форма, способ доказательства (логическое рассуждение, совокупность умозаключений, которые применяются при выведении тезиса из аргументов) (28,60).

Различают доказательство прямое и косвенное.
При прямом доказательстве тезис обосновывается аргументами без помощи дополнительных построений.

Косвенное доказательство предполагает обоснование истинности тезиса посредством опровержения противоречащего положения – антитезиса.

Искусство аргументации состоит не только в доказательстве истинности своих суждений, но и в умении опровергать точку зрения оппонента, разоблачать неверные утверждения противника, поэтому необходимо уметь пользоваться и опровержением, которое заключается в установлении ложности либо необоснованности положения, выдвинутого в качестве тезиса.

Опираясь на работу Л.Г.Павловой, можно выделить несколько методов  опровержения (28, 77-79).

Опровержение ложного тезиса фактами. 

К этому испытанному средству полемики прибегают довольно часто в публичных лекциях, выступлениях на митингах и собраниях, в открытых дискуссиях. Реальные события, явления, статистические данные, результаты экспериметальных исследований, свидетельские показания, противоречащие тезису, разоблачают опровергаемые суждения.

Критика доводов оппонента.

Показывая ложность или необоснованность аргументов, полемист приводит слушателя к мысли, что выдвинутый тезис не доказан.

Опровержение демонстрации.

Это выявление того, что тезис противоположной стороны логически не вытекает из аргументов. Задача полемиста состоит в том, чтобы проанализировать ход рассуждения оппонента и показать отсутствие в изложении действительной логической связи.

Применение юмора, иронии, сарказма.

Они являются обязательными психологическими элементами публичного выступления. Эти средства усиливают полемический тон речи. Её эмоциональное воздействие на слушателей помогает разрядить напряжённую обстановку. Ироническое или шутливое замечание может смутить оппонента, поставить его в затруднительное положение, а порой даже разрушить тщательно построенное доказательство, хотя само по себе это замечание далеко не всегда имеет прямое отношение к предмету спора.

«Сведение к абсурду».

Суть этого приема – показать ложность тезиса или аргумента, так как следствия, вытекающие из него, противоречат действительности.

«Возвратный удар» (прием бумеранга).

Прием заключается в том, что тезис или аргумент обращается против тех, кто их высказал.

Атака вопросами. 

В споре важно задавать вопросы, уметь перехватывать инициативу в их постановке. Цель метода -  сделать положение оппонента затруднительным, заставить его защищаться, оправдываться, создать себе наиболее благоприятные условия для спора.

«Довод к человеку». 

Иногда вместо обсуждения по существу того или иного положения начинают оценивать достоинства и недостатки человека, его выдвинувшего. Как полемический прием, «довод к человеку» должен применяться в сочетании с другими достоверными и обоснованными аргументами. В противном случае, он будет считаться логической ошибкой.

«Аппеляция к  публике».

Этот приём является разновидностью «довода к человеку». Цель приёма – повлиять на чувства слушателей, их мнения, интересы, склонить аудиторию на сторону говорящего.

Таковы основные полемические приемы. Использование их помогает вести дискуссию, полемику более плодотворно.

Приём вопросов-ответов является одной из форм ведения спора. Способность полемистов правильно формулировать вопросы и умело отвечать на них во многом определяет эффективность публичного спора. Верно поставленный вопрос дает возможность уточнить точку зрения оппонента, получить от него дополнительные сведения, понять его отношение к обсуждаемой проблеме. Удачный ответ укрепляет собственную позицию полемиста, усиливает аргументацию выдвинутого тезиса.

Вопрос представляет собой одну из логических форм. Вопросы задают все, но лишь немногие знают, как это делать правильно, чтобы беседа пошла в нужном направлении. Когда на свои вопросы вы получаете односложные ответы, то вполне возможно, что дело не в том, что собеседники настроены недружелюбно или вы их не интересуете. Скорее всего, вы выбрали не тот тип вопросов или задали их не тем тоном. 

В современной научной, учебной и методической литературе существуют разные классификации вопросов и ответов. 

Классификация вопросов
В зависимости от логической структуры обычно выделяют два вида вопросов – уточняющие и восполняющие. Уточняющие (закрытые) вопросы направлены на выявление истинности или ложности выраженного в них суждения. Например: «Верно ли, что в нашем городе открывается спортивный клуб?»; «Действительно ли состоялось заседание комиссии по работе с несовершеннолетними?». В предложениях, содержащих закрытые вопросы, употребляется частица ли, которая является их грамматическим признаком. Ответ на такие вопросы, как правило, ограничен словами: да или нет. Восполняющие (открытые) вопросы связаны с выяснением новых знаний относительно событий, явлений, предметов, интересующих слушателя. Грамматическими признаками таких вопросов являются вопросительные слова: кто, что, где, когда, как, почему и др. Так, приведенные выше закрытые вопросы можно преобразовать в открытые: «В каком районе нашего города открывается спортивный клуб?»; «Когда состоялось заседание комиссии по работе с несовершеннолетними?»

По составу и уточняющие, и восполняющие вопросы бывают простыми и сложными. Простые вопросы не могут быть расчленены, так как они не включают в себя другие вопросы. Сложные вопросы можно разбить на два или несколько простых. Сложные вопросы нередко вызывают затруднения у отвечающих, могут запутать их, поэтому в дискуссии, полемике рекомендуется пользоваться простыми вопросами.

Вопросы отличаются и по форме. Если их базисом, предпосылками являются истинные суждения, то вопросы являются логически корректными (правильно поставленными).

Логически некорректными (неправильно поставленными) называются вопросы, в основе которых лежат ложные или неопределенные суждения.

В вопросах также отражается и отношение к говорящему, стремление либо поддержать, либо дискредитировать его и высказанные им  суждения в глазах присутствующих.

По характеру вопросы бывают нейтральными, благожелательными и неблагожелательными, враждебными, провокационными. Поэтому необходимо по формулировке вопроса, по тону голоса определить характер вопроса, чтобы правильно выработать тактику поведения. На нейтральные и благожелательные вопросы следует отвечать спокойно, стремясь как можно яснее объяснить то или иное высказанное положение. Важно проявить максимум уважения и внимания к спрашивающему, даже если вопрос сформулирован не точно, не совсем грамотно. Недопустимы раздражение и пренебрежительный тон.

Однако нельзя забывать, что в дискуссии, полемике вопросы иногда ставятся не для того, чтобы выяснить  суть дела, а чтобы поставить оппонента в неловкое положение, выразить недоверие к его аргументам, показать своё несогласие с его позицией, одним словом, одержать победу над противником.

Отвечая на неблагожелательные вопросы, следует выявить их провокационную суть, обнажить позицию оппонента и дать достойный отпор.

В ходе обсуждения проблем нередко ставятся острые вопросы, т. е. вопросы актуальные, жизненно важные, принципиальные. Ответ на такие вопросы требует от полемиста определённого мужества и соответствующей психологической подготовки. Полемисту не следует смазывать поставленные вопросы, уклоняться от них, необходимо давать правдивый и честный ответ. 
Помимо всех перечисленных выше типов вопросов, есть еще особая категория – риторические вопросы. В отличие от всех других, эти вопросы не требуют ответа, они выполняют совершенно другие функции. Человек задает риторический вопрос совсем не для того, чтобы получить на него ответ.

В процессе обсуждения спорной проблемы, как правило, приходится сталкиваться со всеми перечисленными типами вопросов. Выбирая, какой вопрос задать, необходимо соблюдать два условия. Во-первых, следует задавать вопрос только тогда, когда действительно есть желание услышать, что собеседник вам ответит. В противном случае, собеседник все равно почувствует фальшь по вашим движениям или интонации и, скорее всего, отнесется к вам без особой  симпатии.

Во-вторых, необходимо стремиться вести  беседу не только так, как интересно и хочется вам, а так, чтобы собеседнику было приятно разговаривать с вами. Самый скучный разговор – это когда оба участника пренебрегают интересами друг друга.
 Виды ответов
«Каков вопрос, таков ответ» - гласит народная мудрость. Ответы тоже классифицируются по-разному. 

По содержанию различают правильные и неправильные ответы. Если в ответе содержатся суждения истинные и логически связанные с вопросом, то он считается правильным. К неправильным, ошибочным относят ответы, связанные с вопросом, но по существу неверно отражающие действительность. Если ответ не связан с вопросом, он расценивается как «ответ не по существу» и не рассматривается. 

Кроме того, выделяют ответы позитивные (содержащие стремление разобраться в поставленных вопросах) и негативные (выражающие отказ отвечать на тот или иной вопрос). Мотивом для отказа может быть недостаточная компетентность выступающего по затронутым проблемам, слабое знание обсуждаемого предмета.

По объёму выраженной информации ответы бывают краткими и развёрнутыми. 

В споре предпочтительнее использовать полные, развернутые, аргументированные ответы. 

Независимо от вида и характера вопроса полемисту стоит придерживаться основного принципа – отвечать на вопрос лишь в том случае, когда до конца ясна его суть, когда знаешь правильный ответ. В противном случае можно попасть в неприятную ситуацию. 

В споре очень ценится остроумный ответ. Находчивость полемиста, его умение сориентироваться в обстановке, найти наиболее точные слова для данной ситуации, быстрота реакции помогают выйти из затруднительного положения.

Нечестные приёмы
С использованием в споре вопросов и ответов связаны некоторые нечестные приёмы, к которым прибегают, чтобы сбить противника с толку (35, 132). 
1)«Ошибка многих вопросов». Оппоненту задают сразу несколько различных вопросов под видом одного и требуют немедленного ответа да или нет. Но дело в том, что заключённые в заданном вопросе подвопросы бывают прямо противоположны друг другу, один из них требует ответа да, а другой - нет. Отвечающий, не заметив этого, даёт ответ только на один из вопросов. Задающий вопросы пользуется этим, произвольно применяет ответ к другому вопросу и запутывает оппонента.

2) В спорах нередкими бывают ситуации, когда полемисты по разным причинам стараются уклониться от поставленных вопросов. Иногда они просто пропускают вопрос, как говорится, мимо ушей, как бы не замечают его. 

3) Некоторые полемисты начинают иронизировать над вопросом своего оппонента: «Вы знаете такие «глубокомысленные» вопросы»; «И вы считаете свой вопрос серьёзным?» и т.д.  Часто даётся отрицательная оценка самому вопросу: «Это наивный вопрос»; «Этот вопрос звучит аполитично». Такого рода фразы не способствуют выяснению истины, конструктивному решению проблемы. Они психологически действуют на оппонента, так как в них проявляется неуважительное к нему отношение. Это позволяет человеку, произносящему такие фразы, уйти от поставленных вопросов, оставить их без ответа.

4) Наиболее распространённым в споре считается «ответ вопросом на вопрос». Не желая отвечать на поставленный вопрос или испытывая затруднения в поисках ответа, полемист на вопрос оппонента ставит встречный вопрос. Если противник начинает отвечать, значит, он попался на эту уловку. 

5) Прибегают полемисты и к такому приему, как «ответ в кредит». Когда человек чувствует неуверенность в своих знаниях по какому-то вопросу, испытывает трудности в обсуждении проблемы, он переносит ответ на «потом», ссылаясь на сложность вопроса. Таким образом, он избегает опасности «попасть впросак», высказав некомпетентное мнение. 

Недобросовестные полемисты в спорах часто прибегают к психологическим уловкам, с помощью которых хотят облегчить спор для себя и затруднить для противника (10, 145).  Эти уловки содержат элементы хитрости и прямого обмана. Такие уловки считаются непозволительными.

Приманка. Как правило, эта уловка представляет собой достаточно скрытую лесть. Сильно воздействует на честолюбивых людей. Принимая такие «правила игры», они оказываются перед дилеммой: либо ухудшить свой имидж, либо принять данное предложение (данный тезис). Нейтрализовать эту уловку довольно просто, предложив оппонентам обсудить все подробнее, мотивируя это не только собственной проницательностью, но и стремлением «докапываться до самых корней».

Самовосхваление. Расписывая свои достижения, таланты, оппонент пытается поставить вас в положение «младшего брата», «птенца» по сравнению с ним — «орлом». На это можно ответить, что все когда-то начинали и — надо думать — совершали немало ошибок, ведь человеку свойственно ошибаться.

Досказание. «Позвольте, я продолжу вашу мысль...» или «О, я понимаю, куда вы клоните...» Такие слова могут скрывать уловку, состоящую в том, что ваш соперник домысливает развитие ситуации, выводя ее за рамки известных фактов: «Вчера у нас отняли сбережения. Сегодня посадили на хлеб и воду. А завтра отнимут последнюю рубашку... До каких же пор будем терпеть антинародное правительство!?» Но не торопитесь останавливать противоположную сторону. Не исключено, что она «доскажет» то, что вы хотели сказать. Тогда не лишним будет констатировать, что стороны достигли определенного уровня взаимопонимания.

Гибкая терминология. Эта уловка связана с таким подбором слов, который вызывает определенный настрой у слушателей — отрицательный или положительный. Например: бюрократы — работники сферы управления, шпик-разведчик, осведомитель — неофициальный источник информации и т.д.

Демагогия. Явное преувеличение последствий принятия того или иного предложения, искажение этих последствий с целью утвердить свое собственное предложение.

Философия («птичий язык»). Данная уловка характерна для любителей говорить «мудреным языком». С ее помощью маскируют отсутствие ответа или нежелание отвечать на поставленный вопрос, а также некомпетентность в обсуждаемом вопросе. 

Трескотня. Высказывание множества мыслей в быстром темпе приводит соперника в замешательство, так как рвется нить разговора и выбивается почва из-под его ног. Попросите начать сначала и помедленнее.

Многозначительная недосказанность. Высказывая свою мысль, ваш оппонент делает глубокомысленный и многозначительный вид, подразумевая, что он мог бы еще многое сказать по этому поводу, но не считает нужным это делать. Попросите его продолжить — ведь это так интересно.

Мнимая невнимательность. Противоположная сторона умышленно (при этом напуская на себя вид невинной овечки) не замечает те доводы, на которые не может ответить по существу. В этом случае можно поставить вопрос о способности ведения спора вашим соперником.

Бремя доказательства. Тезис высказан, но никоим образом не аргументирован. С помощью вопроса «...Кто-нибудь имеет возражения против этого?» центр спора смещается, ибо, «клюнув» на эту уловку, вам придется критиковать выдвинутый противником тезис, приводя различные аргументы в подкрепление своей точки зрения. Он нападает, а вы вынуждены защищаться. Данную уловку легко нейтрализовать, если придерживаться принципа «Возлагай бремя доказательства на противника».

Симуляция непонимания. Противник может попытаться представить дело так, что он не понимает, о чем идет речь, и с помощью надуманных вопросов постарается создать впечатление несостоятельности ваших утверждений. Такую уловку можно нейтрализовать намеком на то, что вы готовы дать сопернику некоторое время на изучение оспариваемого вопроса. Если же он не согласится, следует предложить ему отказаться от участия в споре или выставить своего более компетентного представителя.

Нередко в спорах в качестве аргументов используют ссылки на свой возраст, образование и положение (например: «Доживите до моих лет, тогда и судите», «Сначала получите диплом, потом и поговорим» и т.д.). Не следует сразу отступать, необходимо потребовать, чтобы оппонент привел более веские и убедительные аргументы.

Очень часто в споре используются организационно-процедурные уловки. 

Уловка «брать горлом» состоит в повышении тона, одна спорящая сторона перебивает другую, не дает ей говорить, тем самым лишая возможности продолжать спор. Сохраняя спокойствие, дождитесь, пока словесный вулкан не поутихнет, а затем предложите вернуться к тому месту, в котором спор был прерван.

Другая уловка основана на известной особенности человеческой психики: лучше всего запоминаются первое и последнее выступления. Поэтому постарайтесь добиться, чтобы первым и последним выступающими были ваши сторонники или, по крайней мере, сочувствующие, но не сторонники противоположной стороны.

Следующая довольно часто используемая уловка — откладывание обсуждения главного вопроса. Этот способ преследует цель утомить участников спора, а затем без детального обсуждения объявить нужное решение главного вопроса.

Прямые оскорбления – это уловка, рассчитанная на подрыв авторитета противника, создание негативного к нему отношения, что неизбежно ведет к прерыванию спора.

В речевых коммуникациях можно встретить и многие другие уловки. Трудно говорить обо всех возможных способах их нейтрализации. Но в любом случае их суть заключается в разоблачении уловки на основе анализа существа и предназначения данной уловки. В результате автор уловки и другие участники спора осознают бесполезность уловок, понимая, что дальнейшие попытки их использования могут свести к нулю шансы выиграть спор или достойно его закончить.

Таким образом, знание важнейших логических аспектов спора позволяет уверенно чувствовать себя в любом коммуникативном процессе, и особенно тогда, когда акт коммуникации принимает форму спора. Кроме того, это знание дисциплинирует мышление, придает ему черты строгости и последовательности, а также может стать средством нахождения истины и мощным оружием против лжи и обмана.

Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Раскройте содержание понятий «спор», «полемика», «дискуссия». Чем эти понятия отличаются друг от друга?

2. Охарактеризуйте виды спора.
3. Перечислите основные правила, повышающие эффективность спора.

4. Назовите основные стили мышления. Как они проявляются в полемическом мастерстве?

5. Какие полемические приемы используются в споре (в ходе дискуссии)?

6. Как классифицируются вопросы и ответы?

7. Перечислите основные уловки, к которым прибегают недобросовестные полемисты? Почему они вынуждены использовать нечестные приемы?

Р А З Д Е Л  2.  ПРАКТИКА
ТЕХНИКА РЕЧИ
Техника речи — это мастерство публичного выступления, делового общения людей посредством языковых конструкций, создаваемых на основе определенных правил ораторского искусства, связанных с силой, высотой, благозвучностью, полетностью, подвижностью, тоном голоса и дикцией. 

Содержательная и изысканная речь не в состоянии оказать нужного эффекта, если она будет тусклой по своей форме или по способу реализации. Поэтому представителям тех профессий, кому постоянно приходится общаться с людьми, а тем более добиваться поставленных перед собой целей, следует самое пристальное внимание обратить на технику своей речи и приложить усилия для совершенствования техники речи (21, 12).

Работа по повышению уровня речевой культуры немыслима без усовершенствования речевого аппарата. Нельзя выступать перед слушателями, пережевывая текст, съедая начала и концы слов, заменяя одни звуки другими или объединяя отдельные слова в одно бессмысленное сочетание. Такая речь искажает смысл высказывания и производит неприятное впечатление.
Речевой аппарат и его работа

Речевой аппарат — это совокупность органов человека, необходимых для производства речи. Он включает в себя несколько звеньев:

— дыхательные органы, поскольку все звуки речи образуются только при выдохе. Это легкие, бронхи, трахея, диафрагма, межреберные мышцы. Легкие опираются на диафрагму — эластичную мышцу, которая в расслабленном состоянии имеет форму купола. Когда диафрагма и межреберные мышцы сокращаются, объем грудной клетки увеличивается и происходит вдох, когда расслабляются — выдох;

— органы речи пассивные — это неподвижные органы, служащие точкой опоры для активных органов. Это зубы, альвеолы, твердое небо, глотка, полость носа, гортань;

— органы речи активные — это подвижные органы, производящие основную работу, необходимую для образования звука. К ним относятся язык, губы, мягкое небо, маленький язычок, надгортанник, голосовые связки. Голосовые связки — это два небольших пучка мускулов, прикрепленные к хрящам гортани и расположенные поперек нее почти горизонтально. Они эластичны, могут быть расслабленными и напряженными, могут раздвигаться на разную ширину раствора;

— головной мозг, который координирует работу органов речи и подчиняет технику произнесения творческой воле говорящего.

Органы речи представлены на следующем рисунке:
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1 — твердое небо; 2 — альвеолы; 3 — верхняя губа; 4 — верхние зубы; 5 — нижняя губа; 6 — нижние зубы; 7 — передняя часть языка; 8 — средняя часть языка; 9 — задняя часть языка; 10 — корень языка; 11 — голосовые связки; 12 — мягкое небо; 13 — язычок; 14 — гортань; 15 — трахея.
Поскольку звуки речи образуются при выдохе, его организация наиболее важна для постановки голоса. В легких не должно быть избытка воздуха, который в таком случае стремится вырваться наружу, заставляя чрезмерно напрягаться голосовые связки, и не должно быть дефицита воздуха, так как это может вызвать неблагоприятные последствия в легких. Научиться верно использовать выдыхаемый воздух — одна из сложнейших задач.

Основные свойства голоса

Голос — это звук, образуемый в гортани колебанием приближенных друг к другу напряженных голосовых связок под давлением выдыхаемого воздуха. Главные качества любого голоса — это сила, высота, тембр. Для хорошо поставленного голоса характерны еще и такие свойства, как благозвучность, полетность, подвижность и разнообразие тона.

Сила голоса — это его громкость, зависящая от активности работы органов дыхания и речи. Человек должен уметь варьировать силу голоса в зависимости от условий коммуникации. Поэтому одинаково необходимо умение говорить как громко, так и тихо.

Высота голоса — это его способность к тональным изменениям, то есть его диапазон. Для обычного голоса характерен диапазон в полторы октавы, однако в бытовой речи человек чаще всего использует лишь 3-4 ноты. Расширение диапазона делает речь выразительнее.

Тембром голоса называют его неповторимую индивидуальную окраску, которая обусловлена строением речевого аппарата, главным образом характером обертонов, образующихся в резонаторах — нижних (трахея, бронхи) и верхних (полость рта и полость носа). Если нижними резонаторами мы не можем произвольно управлять, то использование верхних резонаторов может поддаваться совершенствованию. По тембру голоса устанавливают его тип: бас, ба​ритон, тенор, сопрано, колоратурное сопрано и др.

Тембр голоса может изменяться, что зависит от эмоционального состояния человека. Поэтому темб​ром называют также специфическую окраску речи, которая придает ей те или другие экспрессивно-эмо​циональные свойства. 

О некоторой неопределенности и относительном характере определений тембра говорит и то, что одни из них обозначают его акустические свойства (свет​лый — темный, горячий — холодный, твердый — мягкий), другие указывают на положение органов артикуляции (узкий — широкий); относятся к ак​центуации (тяжелый — легкий); подчеркивают темп (спокойный — живой). 
Под благозвучностью голоса понимается чистота его звучания, отсутствие неприятных призвуков (хрипоты, сиплости, гнусавости и т.п.). В понятие благозвучности включается прежде всего звонкость. Голос звучит звонко, когда он резонирует в передней части полости рта. Если же звук формируется у мягкого неба, он получается глухим и тусклым. Звонкость голоса зависит и от собранности звука (его концентрации у передних зубов), от направленности звука, а также от активности губ.

Благозвучность голоса подразумевает, кроме того, и свободу его звучания, что достигается свободной работой всех органов речи, отсутствием напряжения, мускульных зажимов. Такая свобода достигается ценой долгих упражнений. Благозвучность голоса не следует отождествлять с благозвучием речи.

Полетность голоса — это его способность быть хорошо слышимым на значительном расстоянии без увеличения громкости.

Подвижность голоса — это его способность без напряжения меняться по силе, высоте, темпу. Эти изменения не должны быть непроизвольными, у опытного оратора изменение определенных качеств голоса всегда преследует определенную цель.

Под тоном голоса подразумевают эмоционально-экспрессивную окрашенность голоса, способствующую выражению в речи говорящего его чувств и намерений. Тон речи может быть добрым, злым, восторженным, официальным, дружеским и т.д. Он создается с помощью таких средств, как увеличение или ослабление силы голоса, паузация, убыстрение или замедление темпа речи.

Темп речи не является непосредственным свойством самого голоса человека, однако умение варьировать при необходимости скорость произнесения слов и фраз также можно отнести к навыкам техники речи.
Дикция

Дикция — это степень отчетливости в произношении звуков, слогов и слов в речи. Ясность и чистота звучания речи зависят от правильной и активной работы артикуляционного аппарата. Исправлением таких недостатков дикции, как картавость, шепелявость, гнусавость, занимается логопедия. В работе по технике речи уделяется внимание менее резко выраженным, но тем не менее гораздо более распространенным недостаткам: нечеткости, невнятности произнесения гласных и согласных звуков. Специальные упражнения должны способствовать совершенствованию дикции. Однако успеха можно достичь лишь при условии систематической работы.

Упражнения для совершенствования органов дыхания.(
Упражнение 1. Сделайте вдох на счет 1, 2, 3, 4, на 5, 6 — задержите дыхание, на счет 7, 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 15 — выдох.
Упражнение 2. Повторите задание упражнения 1, но при выдохе считайте вслух: 7, 8...15.

Упражнение 3. Сделайте короткий вдох, немного задержите дыхание, при выдохе начните считать: 1, 2, 3, 4 и т.д. Темп счета не ускорять, воздух не добирать.

Упражнение 4. Произнесите скороговорку-считалку, сделав вдох в месте, указанном *, и продолжите на выдохе, насколько хватит воздуха: «Как на горке, на пригорке cтоят тридцать три Егорки*: раз — Егорка, два — Егорка, три — Егорка и так далее».

Упражнение 5. Каждую строфу приведенного ниже стихотворения «Дом, который построил Джек» в переводе С.Я.Маршака произнесите на одном выдохе, не добирая воздух. Обратите внимание на положение тела: обязательно стоя, спина прямая, руки вдоль боков или за спиной, голова не опущена и не задрана вверх.
Вот дом, который построил Джек.

А это пшеница, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

А это веселая птица синица, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

Вот кот, который пугает и ловит синицу, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

Вот пес без хвоста, Который за шиворот треплет кота, Который пугает и ловит синицу, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

А это корова безрогая, Боднувшая старого пса без хвоста, Который за шиворот треплет кота, Который пугает и ловит синицу, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

А это старушка седая и строгая, Которая доит корову безрогую, Боднувшую старого пса без хвоста, Который за шиворот треплет кота, Который пугает и ловит синицу, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

А это ленивый и толстый пастух, Который бранится с коровницей строгою, Которая доит корову безрогую, Боднувшую старого пса без хвоста, Который за шиворот треплет кота, Который пугает и ловит синицу, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

Вот два петуха, Которые будят того пастуха, Который бранится с коровницей строгою, Которая доит корову безрогую, Боднувшую старого пса без хвоста, Который за шиворот треплет кота, Который пугает и ловит синицу, Которая часто ворует пшеницу, Которая в темном амбаре хранится В доме, который построил Джек.

Упражнение 6. Это упражнение для тренировки диафрагмы. Произнесите данный ниже текст, не закрывая рта. Можно представить, что вам поставили пломбу и нельзя закрывать рот:
Два часа не есть? Ужасно! 
Я не завтракал напрасно. 
Есть хочу как никогда!.. 
Два часа ждать? Ерунда! 
Есть характер, воля есть, 
Раз нельзя - не стану есть!

Упражнение 7. Проведите игры-соревнования:

а) “Кто дольше?”:

- прожужжит пчелой (ж-ж-ж-ж-ж); 
- прозвенит комаром (з-з-з-з-з);

б) “Кто больше?”:

- выпустит воздуха из проколотой шины (с-с-с-с-с); 
- задует свечей на именинном торте (ф-ф-ф-ф-ф).
Упражнения для развития голоса: сила, высота, благозвучность, полетность, подвижность, тон.

Упражнение 8. Прочитайте тексты, меняя в зависимости от содержания силу голоса:

Была тишина, тишина, тишина. 
Вдруг грохотом грома сменилась она! 
И вот уже дождик тихонько — ты слышишь? — 
Закрапал, закрапал, закрапал по крыше. 
Наверно, сейчас барабанить он станет. 
Уже барабанит! Уже барабанит!

Скажи погромче слово «гром» - 
Грохочет слово, словно гром!

Я сижу и слушаю, не дыша, 
Шорох шуршащего камыша. 
Камышинки шепчутся: 
— Ши, ши, ши! 
— Что вы тихо шепчете, камыши? 
Разве так шушукаться хорошо? 
А в ответ шуршание: 
— Шо, шо, шо! 
— С вами я шушукаться не хочу! 
Я спою над речкой и спляшу, 
Даже разрешения не спрошу! 
Я спляшу у самого камыша! 
Камышинки шепчутся: 
— Ша, ша, ша… 
Словно просят шепотом: 
— Не пляши!.. 
До чего пугливые камыши!

Гром грохочет — бух! Трах! 
Словно горы рушит. 
Тишина в испуге — ах! — 
Затыкает уши.

Лейся, лейся, дождик, дождик! Я хочу расти, расти! 
Я не сахар! Я не коржик! Не боюсь я сырости!
  

  Упражнение 9. Подберите кричалки, шумелки, считалки (фольклорные или литературные), другие стихотворные произведения, которые, по вашему мнению, можно использовать для тренировки силы голоса.
Упражнение 10. Называйте этажи, по которым вы мысленно поднимаетесь, повышая каждый раз тон голоса, а затем «спускайтесь» вниз.
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Упражнение 11. Произнесите фразу с повышением голоса к ее концу: «Гнев, о богиня, воспой Ахиллеса, Пелеева сына!»

Упражнение 12. Прочитайте стихотворение таким образом, чтобы повышение и понижение высоты голоса соответствовало содержанию высказывания:

Чтоб овладеть грудным регистром, 
Я становлюсь аквалангистом. 
Все ниже опускаюсь, ниже! 
А дно морское ближе, ближе!.. 
И вот уж в царстве я подводном! 
Хоть погрузился глубоко, 
Но голосом грудным, свободным 
Распоряжаюсь я легко. 
Чтоб овладеть грудным регистром, 
Полезно стать аквалангистом.

Упражнение 13. Произнесите протяжно и плавно (как при пении) слоги: ми, мэ, ма, мо, му, мы.

Упражнение 14. Это упражнение надо выполнять вдвоем. Между двумя разговаривающими должно быть достаточно большое расстояние (хотя бы 6-10 метров), говорить надо тихо, почти шепотом, но отчетливо. Тема беседы заранее не обговаривается. Перед выполнением упражнения вы должны разработать речевую ситуацию (например, представить, что рядом находится кто-то третий, которому по каким-либо причинам не должно стать известным содержание вашей беседы.

Упражнение 15. Придумайте речевую ситуацию, когда разговор между двумя людьми должен происходить на значительном расстоянии и негромко. Продемонстрируйте эту беседу.

Упражнение 16. Произносите слова сначала медленно, затем постепенно ускоряйте темп до очень быстрого с последующим замедлением: «Быстро ехали, быстро ехали, быстро ехали... быстро ехали... быстро ехали».

Упражнение 17. Прочитайте приговорку с постепенным ускорением:

Божья коровушка, 
Полети на облышко, 
Принеси нам с неба, 
Чтобы было летом: 
В огороде бобы, 
В лесу ягоды, грибы, 
В роднике водица, 
Во поле пшеница.

Упражнение18. Прочитайте стихотворение в заданном темпе:

Еле-еле, еле-еле - - -(медленный темп) 
Завертелись карусели. - - -(медленный темп) 
А потом, потом, потом - - -(средний темп) 
Все бегом, бегом, бегом! - - -(быстрый темп) 
Все быстрей, быстрей, бегом, - - -(очень быстрый темп) 
Карусель кругом, кругом! - - -(очень быстрый темп) 
Тише, тише, не спешите - - -(средний темп) 
Карусель остановите. - - -(средний темп) 
Раз, два, раз, два - - -(медленный темп) 
Вот и кончилась игра. - - -(медленный темп)

Упражнение 19. Прочитайте стихотворение. Выбирайте темп речи, соответствующий содержанию текста:

Убежало молоко, 
Убежало молоко! 
Вниз по лестнице скатилось, 
Вдоль по улице пустилось, 
Через площадь потекло, 
Постового обошло, 
Под скамейкой проскочило, 
Трех старушек подмочило, 
Угостило трех котят, 
Разогрелось — и назад: 
Вдоль по улице летело, 
Вверх по лестнице пыхтело 
И в кастрюлю заползло, 
Отдуваясь тяжело. 
Тут хозяйка подоспела: 
— Закипело? 
— Закипело!
Упражнение 20. Произнесите фразу «Какая у него профессия» так, чтобы выразить: восхищение; сочувствие; презрение; пренебрежение; вопрос; зависть; вопрос-переспрос; удивление.

Упражнение 21. Прочитайте текст в соответствии с авторскими ремарками:

Пришла?! Мне страшно за тебя! - - -(со страхом) 
Во всем вини саму себя! - - -(со страхом)

Пришла?! А самолюбье где? - - -(с осуждением) 
За ним как верный пес везде! - - -(с осуждением)

Пришел!? Так обмануть меня! - - -(с презрением) 
Ты не мужик, а размазня! - - -(с презрением)

Пришел?! Вот и попался, друг! - - -(с ехидством) 
Меня ведь не обманешь вдруг! - - -(с ехидством)

Пришла! Знать, так тому и быть! - - -(радостно) 
Нам друг без друга не прожить! - - -(радостно)

Ушел!.. Придет иль нет? Загадка. - - -(с тревогой) 
Я поступила с ним так гадко! - - -(с тревогой)

Ушел! Гора свалилась с плеч! - - -(с облегчением) 
Избави бог от этих встреч! - - -(с облегчением)
Упражнение 22. Соедините реплики персонажей и авторские слова:

Реплики

«Сашенька, хватит сердиться! Извини меня, если я тебя обидела...»
«И ты еще издеваешься? И ты еще осмеливаешься спрашивать?»
«Я на тебя нисколько не сержусь. Клянусь.»
«Я ни в чем не виновата!»
«Да-а-а, с тобой каши не сваришь...»
Авторские слова

— с сожалением протянула она.

— сказала она тихо, но решительно.

— кричала и даже взвизгивала она, размахивая руками.

— сказала она веселым голосом.

— сказала она кающимся голосом.

Упражнение 23. Расскажите об опоздании студента на лекцию от лица профессора, читавшего лекцию, самого студента, вахтера.

Упражнения для отработки гласных и согласных звуков.
Упражнение 24. Звуки И — Ы.

А) Ил, икс, ива, игра, Ира, пилигрим, июль, химия, имя, вы, мы, ты, жил, в Индии, ужин, улицы, мыс, выпуск, валы, цирк, выписной, с интересом.

Б) Был — бил, выл — вил, пыл — пил, лыжи — лижет, мил — мыл, ныл — Нил, тыл — Тиль, рысь — рис, дым — Дима, сын — синий, азы — Зина.

В) Кому пироги да пышки, кому синяки да шишки. Каков Мартын, таков у него и алтын. Знали, кого били, потому и победили. Вот иголки и булавки выползают из-под лавки.
Упражнение 25. Звуки У — О.

А) Ус, уж, ум, улей, лук, стул, паук, думать, уксус, сундук, кулак, южный, юркий, вьюн, каюта, люк, салют, ось, омут, охать, лом, вор, бор, молча, простор, договор, сукно, клен, пальто, подъем, прием.

Б) Бук — бок, тук — ток, сук — сок, купи — копи, гусь — гость, морс — Мурзин, лук — лоб, тур — торг, бум — бом, внук — у ног, люк — лег, люстра — Леша.

В) Без наук как без рук. Чужим умом умен не будешь. Дружба дружбой, а служба службой. Май холодный — не будешь голодный. Красно поле пшеном, а речь умом.

Упражнение 26. Звук А.

А) Асс, ахнуть, армия, арбуз, банк, касса, аркан, дама, жила, лампа, скала, як, яблоня, изъян, объявит, пустяк, размазня.

Б) На полатях лежать — так ломтя не видать. На чужой каравай рта не раскрывай. Не красна изба углами, а красна пирогами.

Упражнение 27. Звук Э.

А) Эх, этот, поэтому, шесть, жесть, жест, ценный, в шалаше, этаж, поэт, кашне, эти, ценник, поэтика, дело, лето, деревня, сень, пень, день.

Б) Все равны детки, что пареньки, что девки. Кто сеет да веет, тот не обеднеет. Ел — не ел, а за столом сидел.

Упражнение 28. Звуки П — Б.

А) Пар, папа, поп, капель, дуб, голубь, бак, боб, белый, кобура, барбос.

Б) Пар — бар, пас — бас, пыль — быль, болт — полк, пел — бел, пей — бей, пыл — пил, спать — спят, был — бил, борт — обертка, бур — бюро.

В) Все бобры добры до своих бобрят. В поле Поля-Полюшка польет поле-полюшко. Сорняков не будет в поле, если польет поле Поля.

Упражнение 29. Звуки Ф — В.

А) Факт, фунт, фары, фыркать, кофта, жираф, вперед, Валя, верный, выбить, видный, свет.

Б) Вода — фаза, Иван — Селифан, Вика — фикус, вилка — Филька, вот — рвет, вас — вяз, фирма — фыркнуть, Фомка — Фекла.

В) Водовоз вез воду из водопровода. Вавилу ветрило промоклосквозило. Фофанова фуфуйка Фефеле впору. Фараонов фаворит на сапфир сменял нефрит.

Упражнение 30. Звуки Т — Д.

А) Там, танк, тут, тонна, тетя, тот, уйдет, тесно, идти, дама, день, дым, диск, дятел, броды, два.

Б) Там — дам, том — дом, ток — док, трава — дрова, твой — двойка, тень — день, тело — дело, тема — диадема, торт — терка, там — тянет, дар — дядя, дубль — дюпель.

В) От топота копыт пыль по полю летит. Двое одного обедать не ждут. Федот, да не тот. Дятел жил в дупле пустом, дуб долбил, как долотом.

Упражнение 31. Звуки С — З.

А) Сук, сын, сила, сесть, стог, укус, рассада, воз, заноза, звук, зимний, козлик, воззвание.

Б) Сам — зам, сало — зала, суп — зуб, сорный — зори, косы — козы, внесу — внизу, синий — Зина, сыр — сир, сессия — сел, зад — зять.

В) Назвался груздем — полезай в кузов. Звенит земля от золотого зноя. В семеро саней по семеро в сани уселись сами. Спать на сене будет Сеня.

Упражнение 32. Звуки Ш — Ж.

А) Шар, шаль, шустрый, сушеный, пушка, душ, жаль, жесть, желудь, жук, лужа, ружье, жажда.

Б) Шар — жар, ваш — важный, шутка — жутко, ширь — жир, жить — шить.

В) Жужжит жужелица, жужжит кружится. Шли шесть мышей, несли шестнадцать грошей; две мыши поплоше несли по два гроша. Вожжи из кожи в хомут вхожи.

Упражнение 33. Звуки К — Г, Х.

А) Как, куда, кем, кирка, куст, крот, ток, газ, горе, бегун, гиря, гетто, хуже, хор, холка, трахея, пастух.

Б) Качели — газели, кол — гол, кость — гость, код — год, кнут — гнут, клуб — глуп, Кеша — Геша.

В) Идет с козой косой козел. Краб крабу сделал грабли, подарил грабли крабу: грабь граблями гравий, краб! Хохлатые хохотушки хохотом хохотали: Ха! Ха! Ха! Кукушка кукушонку купила капюшон, в капюшоне кукушонок смешон.

Упражнение 34. Звук Щ.

А) Щавель, вещь, щука, счастье, пищит, щетка, плащ.

Б) Щипцы да клещи — вот наши вещи. Где щи — тут и нас ищи. Волки рыщут — пищу ищут.

Упражнение 35. Звук Ч.

А) Час, чуткий, частый, пчелка, речь, отчество, чары.

Б) Ветер — вечер, тесно — честно, тем — чем, тетка — щетка, чутко — шубка.

В) Четыре черненьких чумазеньких чертенка чертили черными чернилами чертеж чрезвычайно чисто. У четырех черепашек по четыре черепашонка.

Упражнение 36. Звук Ц.

А) Цапля, целый, царь, цирк, блюдце, купаться, цветы.

Б) Цапля — сабля, цок — сок, цель — сель, цвет — свет, цирк — сыр, улица — лиса.

В) Молодец против овец, а против молодца сам овца. Цапля чахла, цапля сохла. Не велика птица синица, да умница.

Упражнение 37. Звуки М, Н, Л, Р, Й.

А) Мак, мама, обман, лампа, мятый, милый, нос, наш, сон, няня, низ, лак, луна, лейка, Оля, боль, рана, рейка, риск, говор, ель, майка, я, вьюн.

Б) Мама — мяла, мал — мял, мыло — мило, знаком — знакомь, Нана — няня, ныть — нить, нос — нес, лак — ляг, лук — люк, ел — ель, рад — ряд, ров — рев, брак — бряк, пожар — пожарь, рак — лак, рука — лука, ров — лов, дарить — удалить.

В) Мама Милу мылом мыла. Лена искала булавку, а булавка упала под лавку. Проснулась Ульяна ни поздно ни рано: все с работы идут, а она тут как тут. Тридцать три корабля лавировали, лавировали, да не вылавировали. Иней лег на ветки ели, иглы за ночь побелели.

Упражнения повышенной трудности для работы над сочетаниями звуков.
Для русской речи наиболее естественным является чередование согласных и гласных звуков, причем сочетание согласных чаще всего бывает двух- и трехчленным. Если же между гласными встречается сочетание четырех и более согласных, это может нарушать благозвучие речи и вызывать некоторые затруднения при произношении. На благозвучие речи оказывает влияние также чередование ударных и безударных слогов. Оптимальный вариант — интервал в 2-3 безударных гласных между ударными, то есть короткие слова должны чередоваться с длинными. Нарушение этого правила делает речь или рубленой (Дед был стар), или, напротив, монотонной (Свидетельства поименованных авансодержателей запротоколированы).

Однако именно использование таких неудобопроизносимых звукосочетаний, слов и фраз может дать положительные результаты при работе над дикцией. Чем большую нагрузку испытывают при тренировке органы речи, тем больше получаемый эффект. 
Упражнение 38. Произнесите трудные сочетания звуков сначала медленно, затем быстрее:

Тлз, джр, врж, мкртч, кпт, кфт, кшт, кст, ктщ, кжда, кждэ, кждо, кжду, кшта, кштэ, кшту, кшто.

Упражнение 39. Произнесите слова с трудными сочетаниями согласных сначала медленно, затем быстрее:

Бодрствовать, мудрствовать, постскриптум, взбадривать, трансплантация, сверхзвуковой, всклокочен, контрпрорыв, пункт взрыва, протестантство, взбудоражить, сверхвстревоженный, попасть в ствол, ведомство, брандспойт, сверхзвуковой, витийствовать, философствовать, монстр, горазд всхрапнуть.

Упражнение 40. Потренируйтесь в произношении долгих согласных:

А) К Кларе, к кому, к горлу, к гастролям, к Гале, к Кате, к Киеву, к концу, к городу, отдаленный, ввязаться, отдать, разжигать, отдушина, изжить, без шубы, безжалостный, бессмертие, восстановить, подтвердить, оттолкнуть. 

Б) Верх — вверх, ведение — введение, толкнуть — оттолкнуть, держать — поддержать, тащить — оттащить, водный — вводный, сорить — ссорить.
Упражнение 41. Произнесите фразы, состоящие из одних ударных слогов, сначала медленно, затем быстро:

В тот час тут пел дрозд. В тот год тут был град. Дуб был стар. Всем люб был Петр. Вмиг клуб полн. Мох скрыл гриб. Дед стал стар. Ваш гость взял трость. Волн всплеск — брызг блеск! Сто верст вскачь.
Упражнение 42. Произнесите скороговорки с трудными сочетаниями или чередованиями согласных звуков:

Карл у Клары украл кораллы, а Клара у Карла украла кларнет. На дворе трава, на траве дрова; не руби дрова посреди двора. Шла Саша по шоссе и сосала сушку. Расскажите про покупки. — Про какие про покупки? — Про покупки, про покупки, про покупочки мои. Толком толковать, да без толку расперетолковывать. В пруду у Поликарпа — три карася, три карпа. Краб крабу сделал грабли, подарил грабли крабу. — Грабь граблями гравий, краб! Купи кипу пик. Летят три пичужки через три пустых избушки. Наш Полкан попал в капкан. Стоит копна с подприкопеночком, а под копной перепелка с перепеленочком. Стоит, стоит у ворот бык тупогубоширокорот. Сшит колпак, вязан колпак, да не по-колпаковски; вылит колокол, кован колокол, да не по-колоковски; надо колпак переколпаковать да перевыколпаковать, надо колокол переколоколовать да перевыколоковать.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Какова роль техники звучащего слова в искусстве оратора? 

2. Что включает в себя понятие «речевой аппарат»?
3. Охарактеризуйте основные свойства голоса.
КОММУНИКАТИВНЫЕ КАЧЕСТВА РЕЧИ
Коммуникативные качества речи – такие свойства речи, которые помогают организовать общение и сделать его эффективным. Под этими свойствами подразумеваются правильность, чистота, точность, богатство, логичность, уместность, доступность и выразительность.

В риторике термины «достоинства и недостатки речи» точнее отражают положительную или отрицательную оценку различных сторон конкретного текста. Правильность, чистота, точность, богатство, логичность, уместность, доступность и выразительность выступают и как достоинства речи, и как коммуникативные качества. А неуместность, неправильность, засоренность, недоступность, неточность, нелогичность, бедность и невыразительность – это недостатки речи.

Как правило, хорошая речь свидетельствует о высоком уровне культуры говорящего (пишущего) и, следовательно, делает общение более эффективным.
«В языке есть понятие нормы, то есть необходимого, само собой разумеющегося знания того, как нужно произносить или употреблять слова, как соединять их в словосочетания и предложения. Соблюдение нормы представляется настолько естественным для человека, знающего язык, что только отступление от норм «задевает» сознание слушателей или читателей» (9, 145). Подобное происходит и в речи на уровне текста. Если мы воспринимаем речь без ярких достоинств, но и без недостатков, такая речь представляется нам «нормальной». Она, как правило, бесцветна, неиндивидуализированна, но свою основную коммуникативную функцию она выполняет.

Для человека, профессия которого связана с повышенной профессиональной ответственностью, владеть «нормальной» речью недостаточно: необходима речь искусная, мастерская, то есть иной уровень ее качественности. Рассмотрим основные свойства качественной речи.
Уместность. Речь может быть эффективной только тогда, когда она уместна. Уместной называется речь, которая соответствует всем параметрам коммуникативной ситуации. Различаются два основных вида уместности: уместность содержательная (соответствие содержания высказывания условиям общения) и стилистическая (соответствие употребленных автором речевых средств содержанию, жанру и стилю высказывания).

Доступность. Вторым собственно коммуникативным качеством речи, тесно связанным с коммуникативной ситуацией, является доступность. Доступность предполагает такое построение речи, при котором уровень сложности речи и в терминологическом, и в содержательном, и в структурном отношении соответствует интеллектуальному уровню адресата.

Правильность. Коммуникативным качеством, обеспечивающим общность «кода» коммуникантов разного образовательного и интеллектуального уровня, является правильность. С позиций культуры речи правильность – основное коммуникативное качество, обеспечивающее взаимопонимание. Правильная речь – это речь, в которой соблюдены нормы современного литературного языка.
Чистота. С правильностью тесно связана чистота речи. По своей сути, чистота – это частное проявление правильности: соблюдение лексических норм, ибо чистой называют речь, свободную от лексики, находящейся за пределами русского литературного языка (варваризмов, жаргонизмов, диалектизмов, слов-паразитов и др.).

Точность. Точность речи – необходимое условие ее адекватного и полного понимания. Точной называют речь, если значения слов и словосочетаний, употребленных в ней, полностью соотнесены со смысловой и предметной сторонами речи. Стремясь создать точную речь, автор заботится о том, чтобы ее нельзя было понять неправильно (по-разному).

Принято различать два вида точности: фактическую (предметную) и теоретическую (понятийную). Оба вида точности должны быть присущи любой речи, если она претендует на право называться «хорошей» речью. Но эти виды точности проявляются в текстах в различной степени в зависимости от стиля и жанра высказывания.

Теоретическая (понятийная) точность должна обеспечивать адекватное понимание речи адресатом (если слова употреблены в полном соответствии с их значением). 
Логичность. Логичной называется речь, которая не противоречит законам логики, законам мышления. Логичность проявляется как на уровне предложения, так и на уровне всего текста. 

Нелогичность часто проявляется в сопоставлении (противопоставлении) разнородных понятий. 
Богатство. Богатство речи, ее разнообразие расширяет возможности речи в передаче оттенков мыслей и чувств, обеспечивает эстетическую сторону речи. Таким образом, богатство речи – качество, которое свидетельствует об определенном уровне речевого мастерства, об осознанном стремлении разнообразить свою речь использованием различных языковых и речевых средств.

Выразительность. Выразительной называется такая речь, в которой выражение собственного отношения к предмету или форме речи соответствует коммуникативной ситуации, а речь в целом оценивается как удачная и эффективная. Выразительность обычно подразумевает оригинальность, неповторимость, неожиданность. В этом плане выразительная речь – речь всегда новая, «свежая». Именно этим она способна вызвать интерес и одобрение у тех, кому она предназначается. Степень выразительности, средства для достижения нужного эффекта зависят не только от индивидуальности автора и особенностей адресата речи, но и от ситуации общения, которая диктует выбор стиля и жанра высказывания.

Выразительность базируется на экспрессивности. Под экспрессивностью лингвисты в первую очередь понимают выделенность языкового или речевого факта на общем нейтральном фоне или его повышенную интенсивность. Таким образом, все, что воспринимается как неожиданное, нестандартное, выбивающееся из привычных представлений, из обычных рамок, все это классифицируется как экспрессивное. Противоположностью экспрессии является стандарт, привычное, норма. Нестандартное  употребление языковых средств не всегда бывает удачным и, следовательно, не каждое проявление экспрессии можно оценить как выразительное. 

Выразительность речи усиливает ее эффектив​ность: яркая речь вызывает интерес, поддерживает внимание к предмету разговора, оказывает воздействие на разум и чувства, на воображение слушателей.

Это относится не только к публичным выступ​лениям, не только к докладам и лекциям, но и к бытовой речи, домашнему разговору. 
Ресурсы выразительных средств в языке неис​черпаемы. Они обнаруживаются на всех его уров​нях, особенно на лексическом. Это объясняется тем, что слово не только называет предмет, качество, дей​ствие, состояние, но и способно передавать отноше​ние говорящего, его оценку (положительную, отри​цательную), его эмоции (неодобрение, пренебреже​ние, ласку, любовь, восторг), указывать на степень проявления признака, действия, т. е. быть эксп​рессивным (ср.: гореть и пылать, большой и ги​гантский). 
В семантике многих слов русского языка заложе​на образность: слово называет предмет и одновре​менно передает его образ, раскрывает, почему предмет получил такое наименование (например: мед​ведь — «неуклюжий человек»).

Выразительность речи во многом зависит от того, в какой степени творящий ее знаком с художествен​ными приемами, традиционно называемыми тропа​ми и фигурами.
Тропы и фигуры речи
«Троп» в переводе с греческого «tropos» обозначает поворот, т.е. употребление слова или выражения в переносном смысле. При этом в сознании говорящего и адресата речи одновременно присутствуют два смысла, два значения — прямое и переносное.

 К наиболее употребительным тропам относятся: метафора, метонимия, синекдо​ха, аллегория, сравнение, эпитет, оксюморон, перифраз.
Метафоры основаны на переносе наименования по сходству. Они образуются по принципу олицетво​рения (вода бежит), овеществления (стальные не​рвы), отвлечения (поле деятельности) и т. д. Довольно часто метафоры используются и в обиходной речи. Нередко мы слышим и говорим: идет дождь, часы стали, железный характер, теплые отношения, ос​трое зрение. Однако эти метафоры утратили свою образность и носят бытовой характер.

Метафоры должны быть оригинальными, необыч​ными, вызывать эмоциональные ассоциации, помо​гать глубже осознать, представить событие или явле​ние. 

Использование метафор не всегда делает речь ху​дожественной. Иногда выступающие увлекаются метафорами. Изобилие метафор отвлекает слушателей от со​держания речи, внимание аудитории концентриру​ется на форме изложения, а не на содержании.

 «Чересчур блестящий слог, — писал еще Аристотель, — делает незаметными как харак​теры, так и мысли» (4, 45). 
В основе метафоры лежит сравнение. Овладев механизмом сравнения, можно самому научиться строить метафору. При этом нужно соблюдать следующие правила:

1. Сравниваемые предметы (члены сравнения) должны быть разнородны, далеки друг от друга. Нельзя сказать: дуб как вяз, но можно: дуб как великан.

2. Термин сравнения должен выявлять не любой, а важный признак сравниваемых объектов. Причем этот признак опущен, скрыт (ещё одно определение метафоры — это «скрытое» сравнение).

Метонимия, в отличие от метафоры, основана на смежности. Если при метафоре два одинаково названных предмета, явления должны быть чем-то похожи друг на друга, то при метонимии два предмета, явления, получившие одно название, должны быть смежными. Слово смежные в этом случае следует по​нимать не просто как соседние, а несколько шире — тесно связанные друг с другом. Примерами метони​мии являются употребления слов класс, школа, ауди​тория, квартира, дом, завод для обозначения людей.

Словом можно называть материал и изделие из этого материала (золото, серебро, бронза, фарфор, чу​гун, глина). Так, один из спортивных комментаторов, рассказывая о международных соревнованиях, ска​зал: «Золото и серебро получили наши спортсмены, бронза досталась французам».
Довольно часто в метонимическом значении ис​пользуются географические наименования. Напри​мер, названия столиц употребляются в значении «пра​вительство страны», «правящие круги»: Переговоры между Лондоном и Вашингтоном, Париж волнует​ся, Варшава приняла решение и т. п. Географичес​кие названия обозначают и людей, живущих на дан​ной территории. Так, название Беларусь синонимич​но сочетанию белорусский народ, Украина — укра​инский народ.
Синекдоха — троп, сущность которого заключа​ется в том, что называется часть вместо целого, ис​пользуется единственное число вместо множествен​ного или, наоборот, целое вместо части, множествен​ное число — вместо единственного. Например: «все флаги в гости будут к нам».
Аллегория — иносказательное изображение от​влеченного понятия при помощи конкретного жиз​ненного образа. Особенно активно этот прием используется в баснях и сказках. С помощью образов животных высмеиваются различные человеческие пороки (жадность, трусость, хитрость, тупость, неве​жество), прославляются добро, мужество, справедли​вость. Так, в народных сказках лиса — аллегория хитрости, заяц — трусости, осел — упрямства и т.д. Аллегория позволяет лучше понять ту или иную идею говорящего, вникнуть в суть высказывания, на​гляднее представить предмет разговора.

Аллегория последовательно переводит мысль в «картину». Впоследствии «картина» должна быть снова разгадана как мысль. Например: митрофаны высших учебных заведений.

Сравнение — это образное выражение, построен​ное на сопоставлении двух предметов или состоя​ний, имеющих общий признак. Сравнение предпо​лагает наличие трех данных: во-первых, предмет 1, который сравнивается с предметом 2, во-вторых, предмет 2, с которым сравнивается предмет 1, и, в-тре​тьих, признак, на основании которого проводится сравнение двух предметов. С помощью сравнения говорящий выделяет, подчеркивает предмет или явление, обращает на него особое внимание. Срав​нение только тогда будет действенным, когда оно органично связано с содержанием, когда оно не за​темняет мысль, а поясняет ее, делает более простой. Сила сравнения в его оригинальности, необычности, а это достигается путем сближения предметов, яв​лений или действий, которые, казалось бы, ничего общего между собой не имеют. 
Яркие, выразительные сравнения придают речи осо​бую поэтичность. Например: «Лес, точно терем расписной, лиловый, золотой, багряный...». Совершенно иное впечатление про​изводят сравнения, которые в результате частого их употребления утратили свою образность, превратились в речевые штампы. Вряд ли у кого-то вызовут поло​жительные эмоции такие распространенные выраже​ния: храбрый как лев, трусливый как заяц, отража​лись как в зеркале и др.

Недостатком считается использование сравнения ради сравнения. Тогда речь становится витиеватой, искусственной, растянутой.

Эпитеты — художественные определения. Они по​зволяют более ярко характеризовать свойства, качества предмета или явления и тем самым обогащают содер​жание высказывания. Например: воздушный почерк, изящная теория.
Эпитетами, как и другими средствами речевой выразительности, не следует злоупотреблять. 

Законченной и общепринятой теории и класси​фикации эпитетов пока не существует. В научной литературе обычно выделяют три типа эпитетов: общеязыковые (постоянно употребляются в литератур​ном языке, имеют устойчивые связи с определяемым словом: трескучий мороз, тихий вечер, быстрый бег); народно-поэтические (употребляются в устном на​родном творчестве: красная девица, чисто поле, се​рый волк), индивидуально-авторские (созданы авто​рами: мармеладное настроение (А. Чехов), чурбанное равнодушие (Д. Писарев).

Оксюморон — это стилистический прием, в котором соче​таются несоотносимые друг с другом понятия, создающие неожи​данное смысловое единство: «живой труп», «живые мощи», «оп​тимистическая трагедия», «горячий снег», «звонкая тишина», «сладкая скорбь», «пышное природы увяданье» (А. С. Пушкин), «Мама, ваш сын прекрасно болен» (Вл. Маяковский).  
Перифраз — это поэтический оборот, который состоит в замене названия предмета указанием на его существен​ные признаки. Например: Хлопок — белое золото.

Фигуры речи — это особые формы синтаксических конструкций, с помощью которых усиливается выразительность (экспрессивность) речи, увеличивается сила её воздействия на адресата.

Фигур существует множество. Среди них можно выделить те, которые эффективны, просты в употреблении и часто встречаются как в публичных выступлениях, так и в обыденной речи.

Антитеза — оборот, основанный на сопоставлении противополож​ных явлений и признаков. Например: Жизнь коротка — искусство вечно; претензии велики, да возможностей мало.

Ценное средство выразительности — инверсия, т. е. изменение обычного порядка слов в предложе​нии со смысловой и стилистической целью. Так, если прилагательное поставить не перед существительным, к которому оно относится, а после него, то этим уси​ливается значение определения, характеристика пред​мета. Вот пример такого словорасположения: Он был страстно влюблен не просто в действительность, а в действительность постоянно развивающуюся, в действительность вечно новую и необычную.
Чтобы привлечь внимание слушателя, читателя к тому или иному члену предложения, применяют са​мые различные перестановки, вплоть до вынесений в повествовательном предложении сказуемого в самое начало фразы, а подлежащего — в конец. Например: Чествовали героя дня всем коллективом; Как бы трудно ни было, сделать это должны мы.
Благодаря всевозможным перестановкам, в пред​ложении, даже состоящем из небольшого количества слов, зачастую можно создать несколько вариантов, и каждый из них будет иметь различные смысловые оттенки. Естественно, что при перестановках необхо​димо следить за точностью высказывания.

Экспрессивность высказыванию придает такая стилистиче​ская фигура, как повтор слова или словосочетания. Особенно выразителен повтор начальных слов и словосочетаний – анафора (Суров закон. Суров, но справедлив. Из двух спорящих один всегда не прав. Из двух спорящих не прав тот, кто умнее). Отдельные слова и словосочетания иногда повторя​ются и в конце предложений – эпифора (Кто должен взяться за это, если не мэр? И кто в любом случае потом получит по шапке, если не мэр?). Речь при таких приемах становится более организованной, сильнее захватывающей вни​мание слушателей. 

Часто прием словесных повторов «монтируется» с приемом градации - таким расположением слов, при котором каждое последующее превосходит предыдущее по интенсивности. При этом приеме мысль выражается более точно, четко и эмоционально. Пример: Время летит: минута, век, эра.

Перечисленные фигуры создают ритм речи, который в свою очередь вызывает эмоции у слушателей. 

Особенно важны те риторические фигуры, которые помогают установить контакт между говорящим и слушателем, диалогизируют речь.

Риторический вопрос — утверждение или отрицание, облеченное в форму вопроса: оно содержит ответ в самом себе и преследует цель активизировать внимание и интерес слушателей. Пример: Есть ли где народ, есть ли город такой, как наш? Умело поставленный риторический вопрос формирует мнение и чувство аудитории, выделяет важные мысли в речи. Риторический вопрос втягивает слушателей в процесс поиска ответа, в оценку значи​мости, правомерности постановки вопроса.

Риторическое восклицание — особо эмоциональное утверждение или отрицание с целью привлечь внимание аудитории, побудить ее разделить мнение оратора. Пример: О времена! О нравы!
Упражнение 43. Начертите таблицу. Проанализируй​те каждое слово. Если оно образно или экспрессивно, поставьте в соответствующей графе +, если передает эмоцию, оценку, то напишите в графе, какую.
	Слова


	Образность


	Экспрессивность
	Эмоцио​нальность
	Оценочность




Дом, домишко, крохотуля, дурак, сирень, дурачок, остолбенеть, лгунишка, проныра, бук​воед, подлиза, уплетать («быстро есть»), дармоед, ку​рица (о человеке), губошлеп, безмозглый, истребить, лоботряс, мчаться, невезуха, балдеж, балдеть, баран (о человеке), книга, интеллигентик, богачиха, выскочка, бумагомаратель, алконавт (алкоголик), алкаш, чернуха, библиотека, фирмач, тусовка, тусоваться, мать-и-мачеха, эскулап, глупыш, горемыка, егоза, капризуля, ржать, дружок.
Упражнение 44. Определите, чем различаются сопос​тавляемые слова: лексическим значением, наличием/отсутствием образности, экспрессии, эмоциональнос​ти, оценки.
Бездельник — лодырь — лоботряс, болтун — балаболка — пустомеля — пустобрех, видоизме​нять — варьировать — модифицировать, размеже​вание — раскол, хилый — хлипкий — дохлый, бел​ка — белочка, лошадь — кляча — буцефал — ко​няга — лошаденка — лошадушка — лошадка — савраска — рысак — конь, растратить — разбаза​рить, сочинитель — поэт — рифмоплет — стихо​творец — стихоплет, беспечный — бесшабашный — сумасбродный, несообразительный — тупой, ми​лый — дорогой — ненаглядный, плакса — нюня, лицо — физиономия — морда — харя — рыло, воин — вояка, муж — супруг — благоверный, ску​пец — скупердяй — жадина — жадюга.

Упражнение 45. Напишите названия птиц, насекомых, животных, растений, которые в переносном значении характеризуют человека. Придумайте с ними несколь​ко предложений и запишите их.

Упражнение 46. Найдите метафоры в тексте. Объяс​ните, как они образованы. Измените предложения так, чтобы в них отсутствовали метафоры (общий смысл предложений сохраните). Сравните предложение с ме​тафорой и предложение без метафоры. Сделайте вы​вод о функциях метафоры в тексте.

На этот праздник не нужен билет. Кладите кра​юху хлеба в мешок, проголосуйте попутному грузо​вику, или садитесь в автобус, или велосипед седлай​те, а лучше — пешком. Пораньше из дому, лучше с самой зарей. Тогда весь праздник — ваш. Вы уви​дите, как стягивает солнце туманное одеяло с реки, увидите росу на красных осиновых листьях, увиди​те, как добывает свой «хлеб» трудолюбивый дятел (Б. Песков).
Упражнение 47. Составьте предложения, в которых приведенные ниже слова имели бы метонимическое значение.

Пример: Ростов в сентябре 1999 года праздновал свое 250-летие.

Москва, хрусталь, город, серые шинели, конферен​ция, фабрика, танки, янтарь, Гоголь.
Упражнение 48. Составьте предложения, в которых данные слова выступают в качестве синекдохи.

Пример: Берет (в значении «человек») прошел впе​ред и встал у окна.

Шляпа, борода, голова, лицо, рука, пальто, шинель.

 Упражнение 49. Приведите примеры аллегорий из ба​сен и сказок.

Образец: И.А. Крылов «Стрекоза и муравей»: стре​коза —легкомысленный, беспечный человек, не дума​ющий о будущем; муравей — трудолюбивый, домовитый человек, заботящийся о своем благополучии.

Упражнение 50. Прочитайте отрывок из «Мертвых душ» Н.В. Гоголя. Скажите, кто/что с кем/чем сравни​вается и по какому признаку?

Чичиков въехал во двор. Между тем псы залива​лись всеми возможными голосами: один, забросив​ши вверх голову, выводил так противно и с таким старанием, как будто за это получал бог знает какое жалованье; другой отхватывал наскоро, как пономарь; промеж них звенел, как почтовый звонок, неугомон​ный дискант, вероятно, молодого щенка, и все это, наконец, довершал бас, может быть старик, наделен​ный дюжею собачьей натурой, потому что хрипел, как хрипит певческий контрабас.

Упражнение 51. Составьте предложения так, чтобы данные слова выступали в качестве предмета, с кото​рым что-то сравнивается. Определите в каждом слу​чае основание сравнения.

Ветер, вода, земля, огонь, птица, золото, серебро, зверь.

Упражнение 52. Подберите как можно больше эпите​тов к словам век, время, вера. Как вы думаете, почему так много одинако​вых эпитетов? О чем это может свидетельствовать? Положительно или отрицательно вы оцениваете это явление?
Упражнение 53.  Найдите в тексте тропы. Установите их типы и способы выражения. Определите их функции. Постарайтесь рассмотреть их употребление в связи с индивидуально-авторскими особенностями стиля.

1. Около изб не было видно ни людей, ни деревьев, ни теней, точно поселок задохнулся в горячем воздухе и высох.      /А.П. Чехов. Степь./

2.  Лучи света из окон рассекали затененную пустоту церкви золотыми широкими мечами.          /В.М. Шукшин. Мастер./

3. Витька идолом застыл на корме, полушубок распахнут, улыбка месяцем. /О. Куваев. Здорово,  толстые!/

4. Старый,  худощавый, восковой старичок, в черном фраке, коротеньких панталонах, в черных шелковых чулках и башмаках с пряжками, казался только что  вышедшим из какой либо драмы ХV111 столетия.   /А.И. Герцен. Былое и думы/.

5.   Лица дискантов, освещенные снизу, с блестящими точками в глазах, с мягкими контурами щек и подбородков, стали похожи на личики тех Мурильевских  херувимов, которые поют у ног мадонны, держа развернутые ноты. (…) . Басы молча откашливались, рыча в глубине хора, как огромные, добродушные звери. /А.И. Куприн. Мирное житие/. 

6.    Жестки, спокойны и широкопалы

     Те руки настоящего труда, 

     Что варят сталь, кладут в пустыне шпалы

     И сквозь бураны водят поезда.   /К. Ваншенкин./

7.   Лиловым дымом даль поя,

В сиянье тонет  дня светило,

И набежавших туч края

Стеклом горючим окаймило.            /А.А. Фет/.

8.   Есть в осени первоначальной 
Короткая, но дивная пора -

Весь день стоит как бы хрустальный,

И лучезарны вечера…                /Ф.И. Тютчев/
Упражнение 54. Подберите антонимические пары, свя​занные с темой «Весна». Напишите текст-описание, ис​пользуя антитезы, выстроенные на основе ваших антонимических пар. Озаглавьте текст.

Упражнение 55. Укажите в предложениях инверсии. Объясните в каждом случае цель употребления ин​версии.

1. Для берегов отчизны дальней  Ты покидала край чужой. 2. Твоих оград узор чугунный (Пуш​кин). 3. Гремят раскаты молодые. 4. Повисли перлы дождевые. 5. С горы бежит поток проворный (Тют​чев). 6. А в школу я не пойду! 7. Первым лодку заметил Николай.

Упражнение 56. Определите, какие стилистические приемы и риторичес​кие фигуры использованы в афоризмах.

Важно не то место, которое мы занимаем, а то направле​ние, в котором мы движемся.
Л.Н. Толстой

Я преуспевал во всем, за что я брался, потому что я этого хотел. Я никогда не колебался, и это дало мне преимуще​ство над остальным человечеством.

Наполеон

И разве здравый смысл и простая наблюдательность не говорят нам, как для нас бывает полезно кому-то нра​виться?

Ф. Честерфилд
В серьезных делах следует заботиться не столько о том, чтобы создавать благоприятные возможности, сколько о том, чтобы их не упустить.

Ф. Ларошфуко

Почему люди подают милостыню нищим и не подают фи​лософам?

Потому что они знают: хромыми и слепыми они, быть может, и станут, а вот мудрецами никогда.

Диоген

Не к деньгам стремится умный бизнесмен. Он стремится к полному, гармоническому тождеству усилий и результа​та, самым доступным показателем которого являются цифры.

С. Довлатов

Интеллигентен ли бизнесмен, обманывающий своего партнера?

С. Довлатов
Упражнение 57. Придумайте рекламный текст из 3-4 предложений, используя эпитеты: высокоэффективный, экономичный, удобный (в использова​нии), стильный (дизайн), вместительный.
Упражнение 58. Выпишите из статей, посвященных экономическим проблемам, предложения и отрывки текста, в которых использованы стилистичес​кие приемы, риторические фигуры или тропы.
Упражнение 59. Напишите текст-презентацию своей любимой газеты (жур​нала). Проанализируйте, какие средства речевой выразительности вы исполь​зовали в своем тексте(.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Охарактеризуйте коммуникативные качества речи.

2. Что вносят в речь языковые средства выразительности? 

3. Какие средства языковой выразительности наиболее часто используются в искусстве оратора? Охарактеризуйте их.
ЯЗЫК ИНТОНАЦИИ, МИМИКИ, ЖЕСТОВ
 Интонация — отличительный признак устной речи

В устной звучащей речи используются разнооб​разные средства, которые ее обогащают, делают вы​разительной, эмоциональной, усиливают ее воздей​ствие на слушателей.

Известный русский лингвист А.Б. Шапиро харак​теризует их таким образом: «...В устной речи мы делаем много таких пауз, повышений и понижений тона, замед​лений и убыстрений темпа речи, изменений тембра голоса и т. п., которые никогда не отмечаются и не могут отмечаться в пись​менном тексте уже по одному тому, что для этого потребовалось бы огромное количе​ство разнообразных знаков, — наверное, не меньше, а возможно и больше, чем их тре​буется для музыкальных текстов (ср.: диезы, бемоли, синкопы и т. п.)» (9, 123).
Автор цитаты, называя тон, темп, тембр голоса, имеет в виду интонацию, которая играет значитель​ную роль в устной речи.

Интонация передает смысловые и эмоциональные различия высказываний, отражает состояние и на​строение говорящих, их отношение к предмету бесе​ды или друг к другу.

Однако этим не исчерпывается назначение инто​нации. Она выполняет и синтаксическую функцию: указывает конец фразы, ее законченность или неза​конченность, то, к какому типу относится предложе​ние, содержит ли оно вопрос, восклицание или пове​ствование. В письменной речи о синтаксической роли интонации читатель узнает по знакам препинания.

Интонация — сложное явление. Она включает в себя четыре акустических компонента: тон голоса, интенсивность или силу звучания, темп речи и тембр голоса. 

Звук как акустическая единица также заключает в себе признаки высоты, силы, тембра и длительности. 

Следует подчеркнуть, что звуки и интонация со​стоят из одних и тех же акустических компонентов. Это объясняется тем, что образование звуков и инто​нации — единый артикуляционно-акустический процесс.
Очень важным моментом техники речи являются паузы, служащие средством смыслового и эмоционального выделения слова или словосочетания. Пауза может использоваться как психологическо-логический прием. В потоке устной речи зачастую возникают паузы обдумывания, в течение которых говорящий формулирует мысль, находит наиболее убедительную форму выражения, подбирает языковые средства оформления мысли.

Логические паузы позволяют отделить один речевой акт от другого, акцентировать внимание слушателей на определенном отрезке речи, выделенном логической паузой. Логические паузы возникают внутри высказываний, между высказываниями; логическими паузами может быть оформлен переход от одной мысли к другой. Они позволяют более точно оформить течение мысли, подчеркивать важные моменты, важные слова, сосредоточивать на них внимание, повышают целенаправленное восприятие речи.

Психологические паузы подчеркивают эмоциональные моменты, создают определенный эмоциональный настрой, усиливают психологическое воздействие речи. Психологические паузы связаны с логическими и могут стать их продолжением. Не следует, однако, злоупотреблять паузами, чтобы не сделать речь отрывистой, несвязной.

Жесты, выражение глаз, мимика, поза, движения тела — невербальные средства общения. Их изучает кинесика (от греч. kinesis — «движение»). Особое внимание кинесика уделяет мимике и жес​тикуляции.
Мимика
Мимика (от греч. mimikos — «подражательный») — 1. Движения лицевых мышц, выражающие внутрен​нее душевное состояние. 2. Искусство актера пере​давать душевное состояние персонажа выразитель​ными движениями мышц лица. 
Мимика позволяет нам лучше понять оппонента, разобраться, какие чувства он испытывает.

Для каждого участвующего в беседе, с одной сто​роны, важно уметь «расшифровывать», «понимать» мимику собеседника. С другой стороны, необходимо знать, в какой степени он сам владеет мимикой, на​сколько она выразительна.

Поэтому рекомендуется изучить и свое лицо, знать, что происходит с бровями, губами, лбом. Если вы при​выкли хмурить брови, морщить лоб, кривить в усмеш​ке губы, то постарайтесь отучиться от этого. Чтобы ваша мимика была выразительной, систематически произносите перед зеркалом несколько разнообраз​ных по эмоциональности (печальных, веселых, смеш​ных, трагических, презрительных, доброжелательных) фраз. Следите, как изменяется мимика и передает ли она соответствующую эмоцию.

Жесты
Помимо мимики при разговоре люди невольно жестикулируют. Мы даже не представляем, как много разнообразных жестов производит 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 пред​варительно не объясняет, не расшифровывает их зна​чение, говорящие правильно понимают и использу​ют их (9, 145). Вероятно, объясняется это тем, что жест ис​пользуется чаще всего не сам по себе, а сопровожда​ет слово, служит для него своеобразным подспорьем, а иногда уточняет его.

Не случайно в русском языке существует немало устойчивых выражений, которые возникли на базе свободных словосочетаний, называющих тот или иной жест. Став фразеологизмами, они выражают состоя​ние человека, его удивление, равнодушие, смущение, растерянность, недовольство, обиду и другие чувства, а также различные действия.
Знаменитый оратор древности Демосфен на воп​рос, что нужно для хорошего оратора, ответил так: «Жесты, жесты и жесты».

Жест уточняет мысль, оживляет ее, в сочетании со словами усиливает ее эмоциональное звучание, спо​собствует лучшему восприятию речи. В то же время, не все жесты производят благоприят​ное впечатление. Плохо, если говорящий время от времени потирает кончик носа, дергает себя за ухо, поправляет галстук, вертит пуговицу, т. е. по​вторяет какие-то механические жесты.

Механические жесты отвлекают внимание слуша​теля от содержания речи, мешают ее восприятию. Нередко они бывают результатом волнения говоря​щего, свидетельствуют о его неуверенности в себе. Помимо механических жесты по своему назначению бывают еще ритмические, эмоциональные, указа​тельные, изобразительные и символические.

Ритмические жесты. Ритмические жесты связаны с ритмикой речи. Ритмические жесты подчеркивают логическое ударение, замедление и ускорение речи — то, что обычно передает интонация.

В одних случаях текст сопро​вождается плавным, несколько замедленным движе​нием правой руки в правую сторону. При этом и гласные звуки произносятся несколько растянуто. В другом случае производятся частые вертикальные движения ребром ладони правой руки, напоминаю​щие рубку капусты.
Эмоциональные жесты. Речь наша часто бывает эмоциональной. Волне​ние, радость, восторг, ненависть, огорчение, досада, недоумение, растерянность, замешательство — все это проявляется не только в подборе слов, в инто​нации, но и в жестах. Жесты, передающие разнооб​разные оттенки чувств, называются эмоциональными. Некоторые из них закреплены в устойчи​вых сочетаниях, поскольку такие жесты стали об​щезначимыми. Например: вытаращить глаза, скривить губы.
Указательные жесты. В некоторых ситуациях невозможно обойтись без жеста. Например, если мы скажем: От​крой это окно; ту книгу не бери, возьми вон ту, без сопровождения жеста, то невозможно будет выполнить эти приказания. В таких ситуациях требуется указатель​ный жест. При помощи указательных жестов говорящий выделяет какой-то пред​мет из ряда однородных; показывает место — ря​дом, наверху, под ним, там; подчеркивает порядок следования — по очереди, через одного.

Указать можно взглядом, кивком головы, рукой, паль​цем (указательным, большим), ногой, поворотом тела.

Некоторые указательные жесты имеют условный характер. Так, когда говорящий показывает себе на грудь — слева, где сердце, говоря: У него тут (жест) ничего нет, то понятно: речь идет о бессердечном, бесчувственном человеке.

Бывают случаи, когда расшифровка жеста опре​деляется ситуацией. Вот несколько примеров.

Идет лекция. Один из слушателей, поймав взгляд другого, показывает пальцем место на руке, где но​сят часы. Догадались, о чем он спрашивает? Он хо​чет узнать, который час.

Другая ситуация. Ассистент лектора делает ему тот же знак, но жест уже равнозначен словам: «Вре​мя истекло. Пора заканчивать лекцию».

Наконец, этот же жест может означать: «Поторо​пись! Настало время уходить».

Изобразительные жесты. Жесты, которые позволяют нам нагляднее объяснить значение какого-то слова, которые как бы изображают предмет, показывают его, называются изобразительными.

Изобразительные жесты появляются в случаях:

— если не хватает слов, чтобы полностью пере​дать описание предмета, состояние человека;

— если одних слов недостаточно по каким-либо причинам (повышенная эмоциональность говорящего, невладение собой, нервозность, неуверенность в том, что адресат все понимает);

— если необходимо усилить впечатление и воздей​ствовать на слушателя дополнительно и наглядно.
Символические жесты. Если понаблюдать за выступлениями актеров, то можно увидеть как они жестикулируют, за​канчивая выступление, прощаясь с публикой. Самый частый жест — поклоны как символ благо​дарности за теплый прием, за аплодисменты. Или, стоя на авансцене, актер широко разводит руки в стороны, как бы заключая в свои объятья сидящих в зале. Используется еще такой жест: руку (руки) прижимают к груди и низко кланяются. Этот жест символизирует сердечное отношение, любовь акте​ра к зрителям.

Такие жесты условны, и называются они символическими.

Если изобразительный жест связан с конкретны​ми признаками, то жест-символ связан с абстракци​ей. Его содержание понятно только какому-то наро​ду или определенному коллективу. Это приветствие, прощание, утверждение, отрицание, призыв к молча​нию, предвкушение приятного.

Так, для русских знаком согласия служит пока​чивание головой вперед-назад, а для болгар — вле​во-вправо.

В художественной литературе мастера слова, изображая героев, передавая их разговоры, беседы, споры, описывают и жесты, которыми сопровожда​ется речь. Жест героя — немаловажная деталь в его характеристике.

Жесты, как и слова, бывают сильно экспрессив​ными, придают речи грубоватый, просторечный характер. Такими жестами, например, считаются: под​нятый большой палец, когда остальные сжаты в кулак, — «высшая оценка чего-либо»; щелканье пальцем по шее с правой стороны — «выпить бы»; кру​чение пальцем около виска — «из ума выжил», «разума лишился».

Жесты и мимика — это только помощники слова. При уме​лом использовании они могут сделать мысли ясней, а чувства ярче. При неумелом управлении ими — затемняется смысл, затрудняется восприятие речи, портится впечатление от выступ​ления. Изучая неречевые средства общения, овладевая ими, надо помнить о том, что вербальное (речевое) общение является доминирующим звеном в коммуникации. Оно подчиняет себе все неречевые средства. Логика, значимость мысли, сдержанный темперамент сегодня сильнее действуют на слушателей, чем эмоциональная страстность и обильная жестикуляция.

Упражнение 60. Определите, как изменится мораль басни И.А. Крылова, если сделать паузу там, где стоит знак (//).

А ларчик // просто открывался.

А ларчик просто // открывался.

В первом случае подчеркивается, что замок име​ет нехитрое устройство. Отсюда мораль: человек иногда сам усложняет обстановку, ситуацию, отношения. Во втором варианте главное — ларчик вов​се не был заперт. Мораль: нечего ломиться в откры​тую дверь.
Упражнение 61. В каком случае пауза делает предло​жение нелепым?

От радости в зобу // дыханье сперло.

От радости // в зобу дыханье сперло.

Конечно, нелепо первое предложение, так как не радость находится в зобу, а дыханье в нем сперло.
Упражнение 62. Разбейте данные ниже предложения на речевые такты и определите, как при этом изменя​ется их смысл.

Например: Чужим // телефоном пользоваться запрещается. Чужим телефоном // пользоваться запрещается.
1. Недавно приехавший доктор выступил в печа​ти. 2. В городе недавно заработанные деньги таяли. 3. Через час после поступления дела ко мне позвонил Колесников. 4. Они сообщают о получении кор​респонденции с большим опозданием. 5. На оста​новке стояли мужчины и женщины с детьми.
Упражнение 63. Какие чувства выражают: 1) подня​тые брови, широко раскрытые глаза, опущенные вниз кончики губ, приоткрытый рот; 2) нахмуренные бро​ви, изогнутые на лбу морщины, прищуренные глаза, сомкнутые губы, сжатые зубы; 3) сведенные к пере​носице брови, потухшие глаза, слегка опущенные уголки губ; 4) сияющие глаза, приподнятые уголки губ, широкая улыбка.

Упражнение 64. Дайте толкование каждому фразео​логизму. В каких ситуациях они могут быть исполь​зованы?

Вытаращить глаза, глаза на лоб лезут, делать большие глаза, прятать глаза, пялить глаза, хло​пать глазами, строить глазки; нахмурить брови, и бровью не шевельнуть; поджать губы, скривить губы; лоб наморщить; раскрыть рот, разинуть рот; вешать голову, опустить голову, вертеть головой, поднять голову, покачать головой; развести рука​ми, опустить руки, махнуть рукой, положа руку на сердце, протянуть руку; погрозить пальцем; пока​зать нос.

Упражнение 65. Напишите, на какое чувство, на какое состояние указывают сочетания.

Бить себя в грудь, глаза на лоб лезут, стукнуть кулаком по столу, ударить (хлопнуть) себя по лбу, повернуться спиной, пожать плечами, развести рука​ми, сжать губы, надуть губы, указать на дверь.

Упражнение 66. Определите, что означают жесты и ка​кими словами, восклицаниями, возгласами они обычно сопровождаются.

Большой палец правой руки указывает за правое плечо; большой палец указывает под ноги; большой палец правой руки поднят вверх; пальцы правой руки указывают в середину груди, одновременно следует кивок головы.

Упражнение 67. Проверьте, угадают ли ваши родные, друзья, что вы имеете в виду, если жестом изобразите следующие предметы:

Штопор, петля, молоток, веник, пила, зубило, пи​шущая машинка, ножницы, подушка, телефон, топор, автомобиль, губная помада, карандаш, мыло, стакан, скрипка, дирижер, фортепьяно, вентилятор.

Например: У меня кончилась (изображается, как чистят зубы). Ответ — зубная паста.

Упражнение 68. Найдите в материале для справок опи​сание жестов, которые соответствуют содержанию при​веденных предложений. Воспроизведите каждый из указанных жестов.

1. Вареники лепят вот так. 2. Ну, это что-то такое огромное, необъятное. 3. Замкнутый круг какой-то. 4. Машинка шьет зигзагами. 5. Есть у вас дыро​кол? 6. Его надо держать крепко, а то разболтается. 7. Полюбуйтесь-ка на него.

Материал для справки: вытянутая ладонь; ука​зательным пальцем правой руки описывается круг; разводящие движения обеими руками в воздухе; сжатый кулак; движение в воздухе указательным пальцем налево-направо, снизу вверх или сверху вниз; движение сжатой в кулак правой руки вниз с нажимом; защипывающие движения пальцами.
Упражнение 69. Определите, какие жесты могут быть использованы при произнесении фраз.

1. Все это не для меня. 2. Стучат, стучат и вверху и внизу. 3. Пришли и те и другие. 4. Пусть это оста​нется между нами. 5. Мы-то с тобой поймем друг друга. 6. Пускай, пускай, оставь его. 7. Да что там, ну пусть. 8. Избавьте меня от этого, я этого не хочу. 9. Нет-нет, ни за что! 10. Так все напутано, такая неразбериха. 11. Никто ничего не поймет, полная су​мятица. 12. Все это не совсем так. 13. Тут как-то все, знаете, эдак.

Упражнение 70. Определите, к какому виду жестов (рит​мический, указательный, эмоциональный, изобрази​тельный, символический) относится каждый жест, опи​санный И.С. Тургеневым в романе «Новь»:

1. Соломин повел сперва одним плечом — по​том другим; у него была такая повадка, когда он не тотчас решался отвечать.

— Без сомнения, — промолвил он, наконец, — вы, господин Паклин, обиды никому причинить не можете — и не желаете; и к господину Голушкину почему же нам не пойти? Мы, я полагаю, там с таким же удовольствием проведем время, как и у ваших родственников; да и с такой же пользой.

Паклин погрозил ему пальцем.

— О! Да и вы, я вижу, злой!

2. — За наше... наше предприятие! — восклик​нул Голушкин, мигая при этом глазами и указывая головою на слугу, как бы давая знать, что в присут​ствии чужого надо быть осторожным!

3. — Я вот к нему, — он указал на Маркелова, который стоял неподвижно, скрестив руки на груди.

4. — Ах, если б кто-нибудь мог почувствовать, до какой степени я несчастлив! — Маркелов ударил себя кулаком в грудь, и в ней словно что застона​ло. — Нежданов! Будь великодушен! Дай мне руку... Не откажись простить меня!

Нежданов протянул ему руку — нерешительно, но протянул. Маркелов стиснул ее так, что тот чуть не вскрикнул.

5. — Ведь если взвешивать наперед все послед​ствия, — наверное между ними будут какие-либо дурные. Например, когда наши предшественники устроили освобождение крестьян — что ж? могли они предвидеть, что одним из последствий этого освобож​дения будет появление целого класса помещиков-ростовщиков, которые продают мужику четверть пре​лой ржи за шесть рублей, а получают с него (тут Маркелов пригнул один палец): во-первых, работу на все шесть рублей, да сверх того (Маркелов при​гнул другой палец) — целую четверть хорошей ржи — да еще (Маркелов пригнул третий) с прибавком! то есть высасывают последнюю кровь из мужика!

6. — Да, я решился! — повторил он, с размаху ударив по колену своим волосатым, смуглым кулаком,  — я ведь упрямый... Я недаром наполовину малоросс.

— Ну, так чем же вы решили? — Нежданов пожал плечами.

— Да я тебе сказал уже, что пока — ничем, надо будет еще подождать.

7. — Гм! — произнес Сипягин. — Это ты про студентика?

— Про господина студента.

— Гм! Разве у него тут (он повертел рукой около лба) — что-нибудь завелось? А?

8. Лишь только Соломин переступил порог, Сипя​гин, на которого он едва не наткнулся, протянул ему обе руки и, любезно осклабясь и пошатывая головою, радушно приговаривая — «вот как мило... с вашей стороны... как я вам благодарен» — подвел его к Валентине Михайловне.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Какова роль интонации в речевом взаимодействии?
2. Какова функция мимики в речевом общении?

3. Охарактеризуйте виды пауз. Каково их назначение?

4. Какие существуют группы жестов?

РЕЧЕВОЙ ЭТИКЕТ
Слово этикет (от французского etiquette — ярлык, этикетка) опре​деляется как совокупность правил поведения, касающихся отношения к людям (обхождение с окружающими, формы обращения и приветст​вий, поведение в общественных местах, манеры и одежда).

Речевой этикет — это совокупность всех этикетных речевых средств и правила их использования в тех или иных ситуациях. В раз​личных сферах человеческой деятельности этикетные средства ис​пользуются различно. Поэтому в самостоятельные системы выделяют​ся его разновидности:

	Речевой этикет
	воинский этикет                          дипломатический этикет 

церковный (православный) этикет 

светский этикет 

служебный (деловой) этикет


Речевая культура отдельного человека соотносится с нормами речевого поведения, принятыми в обществе, и с общей культурой общества. Общепринятость и «коммуникативная комфортность» соблюдения правил этикета – вот главное обозначение их сущности. Эти правила обеспечивают успешность общения. Доброжелательное отношение и интерес к собеседнику, стремление понять его определяют и формы установления контакта, и общую тональность разговора.

Знание правил речевого этикета – необходимое условие профессионального общения.

Это правила, предопределяющие употребление устойчивых речевых формул, соотносимых с конкретными, часто повторяющимися ситуациями общения: формулы приветствия и прощания, извинения или благодарности.

 «Средства речевого этикета по своей языковой природе близки к фразеологии, – утверждает М.Р. Львов. – Они устойчивы, подчас эквивалентны или синонимичны слову, например: «спасибо» и «я вам очень обязан» взаимозаменяемы. Их синонимика богата». Устойчивые формулы общения терминологически обозначаются как единицы речевого этикета. Они достаточно легко группируются: исследователи называют более десяти ситуаций, имеющих свой «этикетный словарь, обладающий большим разнообразием вариантов» (23, 157). Возможная классификация и лексическое наполнение каждой группы получили научное обоснование в ряде работ. Мы будем опираться на работы Н.И. Формановской и представим краткую характеристику основных групп этикетных формул, подчеркнув ситуативную обусловленность выбора варианта формулы.

Знакомство

В самом значении слов «знакомство» («сближение, обращение» – В. Даль), «знакомиться» (вступать в знакомство) уже содержится временной признак: установление, начало общения. Готовность вступить в контакт, интерес к возможному собеседнику нашли отражение в речевых формулах, которые – с учетом ситуации общения – могут звучать непринужденно (при неофициальном знакомстве) или же в стилистически повышенной тональности (при официальном знакомстве через посредника или при непосредственном представлении). Знакомству предшествуют формулы приветствия (здравствуйте и т.п.). Вот формулы неофициального представления:

– Меня зовут Таня (Таней);

– Будем знакомы: я – Таня;

– Познакомьтесь – это Татьяна Сергеевна.
В официальной обстановке принято такое начало знакомства:

– Разрешите (позвольте) с Вами познакомиться!

– Позвольте представиться!

– Разрешите представить Вам...
Говорящий как бы просит предварительного разрешения вступить в контакт, назвать себя (или человека, которого он хочет представить). Такие речевые формулы не только выражают конкретное желание познакомиться (здесь и сейчас), но снимают категоричность предложения, оставляя за партнером право согласия/несогласия (правда, весьма условное, поскольку ответа не предполагается). Далее говорящий называет фамилию, имя, отчество (лучше в такой последовательности и в именительном падеже):

– Иванов Дмитрий Петрович.

В случае самопредставления возможно использование глагола «зовут»:

– Меня зовут Дмитрий Петрович.

– Меня зовут Татьяной Сергеевной... (если имя и отчество названы в родительном падеже, то необходимо сделать паузу и продолжить: фамилия – Иванова; называть фамилию в родительном падеже сразу после имени и отчества – речевая ошибка).

Далее называется профессия или должность, место работы – те сведения, которые важны для определения социальной роли говорящего в данной речевой ситуации:

– Я корреспондент газеты «Комсомольская правда»...

Поскольку такое представление, как правило, предваряет деловой контакт, говорящий может сразу же сообщить о мотивах знакомства, подчеркнув официальный характер общения:

– Я уполномочен проверить факты...

– Наша газета проводит опрос...

В ответной реплике партнер называет себя и использует формулы, выражающие его эмоциональную реакцию на состоявшееся знакомство:

– Очень приятно!

– Очень рад с Вами познакомиться (возможно добавление имени-отчества нового знакомого).

Приветствие и прощание

Особенность употребления этих речевых формул состоит в их сочетании с невербальными средствами (жест, улыбка), выражающими внимание, доброжелательность, готовность к контакту. Для делового общения характерны стилистически нейтральные формы приветствия (здравствуйте, добрый день) и стереотипы прощания (до свидания, всего доброго).

При межличностном общении следует учитывать некоторые паралингвистические особенности общения. Так, первым должен произносить приветствие:

   человек, вошедший в помещение (по отношению к присутствующим);

  мужчина (по отношению к женщине);

   младший по возрасту (по отношению к старшему);

подчиненный (по соотношению социальных ролей).

Рукопожатие, как дополнительная невербальная форма приветствия и прощания, используется в зависимости от степени знакомства собеседников и от ситуации общения. Предписание этикета: мужчина не может первым подать руку женщине. Воспользоваться ли этой формой приветствия – решает женщина.

Достаточно знакомые между собою люди при встрече после приветствия обычно задают вопросы о делах, о здоровье, о семье собеседника. Сколько вопросов целесообразно задать? Насколько подробными могут быть ответы? Напомним об одном из постулатов общения – постулате количества информации: сообщается столько, сколько нужно для данной цели общения. В данном случае цель – приветствовать и выразить общие знаки внимания (подтекст вопроса: «Мне небезразлично ваше самочувствие, ваши дела...»). Следовательно, такие вопросы – по существу – дань этикету, и лучше дать краткие и нейтральные варианты ответа:

– Как дела?

– Не могу пожаловаться... (нормально... вроде бы ничего и т.п.)

И в свою очередь задать собеседнику один-два аналогичных вопроса.

При этом внимание и заинтересованность могут быть подчеркнуты интонацией, улыбкой.

В начале делового диалога формула приветствия может быть сразу дополнена вопросом, конкретизирующим характер предлагаемого общения:

– Здравствуйте! Могу я к вам обратиться (можете ли вы уделить мне внимание)?

– Добрый день. Пожалуйста. Я вас слушаю.
Поздравление, благодарность

Значение слов «поздравляю», «благодарю» закреплено устойчивой формой употребления глагола и определяется так: это одновременный акт и речи, и действия. При этом можно, например, пожать собеседнику руку, но это уже будет дополнительный оттенок действия. Главный смысл действия выражен в слове – благодарю (я – вас – здесь – сейчас). Такие слова-действия называются перформативами.

В деловом общении употребляется как нейтральная форма речевых единиц, так и стилистически повышенная (особенно в письменной речи): примите мою благодарность, позвольте выразить благодарность. Выбирается тот вариант, который наиболее приятен, предпочтителен для собеседника.

Так, экспрессивность нейтральных речевых единиц может быть усилена расширением этикетной формулы:

– От всей души благодарю вас;

– Сердечно поздравляем... – но выбор такого варианта соотносится с особым поводом для благодарности или с ситуацией праздничного приветствия.

А вот стилистически усиленные формулы характерны именно для официальной обстановки общения:

– Разрешите мне поздравить (передать поздравление от имени...);

– Позвольте мне поблагодарить (выразить благодарность);

– Примите нашу благодарность (наши поздравления);

– Не могу не поблагодарить за...
То же можно сказать и об ответных формулах благодарности:

– Я признателен вам за (что?) за внимание, за то, что...

Вариант усиления экспрессивности речевых единиц:

– Я вам (очень, глубоко, чрезвычайно) признателен (благодарен).

– У меня не хватает слов, чтобы отблагодарить вас...
Ответное выражение благодарности, усиленное комплиментом:

– Спасибо. Вы очень внимательны.

– Благодарю вас. Вы так любезны.
Однако в ситуациях повседневного делового общения поздравления достаточно редки и стилистически нейтральны:

– Вас можно поздравить с завершением работы?

– Примите поздравления: наш проект принят.
Этикет делового общения предполагает благодарность (сдержанно-корректную, а не эмоциональную) в ответ на положительную оценку вашей деятельности:

– Благодарю. Мне очень приятно (я рада) слышать такой отзыв (о чём?) о своей работе; слышать такие слова о...

Наиболее же распространенная форма благодарности – обычное и самое традиционное для русского этикета «спасибо», используемое в самых различных ситуациях:

– Спасибо за помощь (за совет, за предостережение).

– Спасибо за внимание.
Употребление последней формулы соотносится, прежде всего, с ситуацией официального предоставления участнику общения слова или права задать вопрос докладчику или лицу, проводящему пресс-конференцию.

Закончив выступление, говоривший благодарит за внимание аудиторию:

– Спасибо (благодарю) за внимание.

Задавая вопрос, говорящий заранее благодарит за ответ, поскольку слово ему предоставляется только один раз (поблагодарить отвечавшего после ответа он не сможет):

– Как вы думаете... (формулировка вопроса). Спасибо.
Извинение

Степень серьёзности проступка, за который следует принести извинения, может быть самой различной. В деловом общении это может быть опоздание на заранее назначенную встречу, несвоевременное выполнение обещания или просто – непродуманные слова, доставившие неприятность другому человеку. Причины могут быть также различными: и объективными (болезнь, нарушения в работе транспорта и т.п.), и субъективными (просто забыл). Конечно, нужно быть пунктуальным, но... избежать таких ситуаций практически невозможно – значит, нужно сразу же попытаться сгладить неловкость, не допустить возникновения конфликта. Нужно принести извинения в той форме, которая наиболее уместна в данном случае. И если в отношениях личных ещё возможны какие-то сомнения или отсрочки, то своевременные корректные извинения в сфере профессионально-деловых отношений – аксиома.

Этикетные формулы выражения извинения зависят как от степени проступка, так и от степени официальности отношений партнеров по общению. Например, наиболее употребительная формула извинения за незначительный проступок:

– Извините (извините, пожалуйста) (за что?) за опоздание, за беспокойство...

– Прошу извинить меня (приношу свои извинения) – формула более принятая для обращения к группе лиц.

Оттенок усиления официальности содержится в речевых формулах:

– Приношу свои (свои глубокие) извинения.

– Я должен извиниться перед вами (принести извинения).

– Я не могу не принести извинения вам.

– Разрешите извиниться (за что?) за...
Наконец, наиболее серьезные проступки (невыполнение данного слова, тем более – нарушение обязательства) требуют извинения в развёрнутой форме (возможно – письменного) с уточнением причин, из-за которых обещание не было выполнено:

– Разрешите принести извинения по поводу (чего?)...

– Убедительно прошу извинить меня: я не смог выполнить своего обещания, поскольку...
При указании причины используются такие предлоги, союзы, союзные слова: так как, потому что, из-за того что и др.

В письменной речи используются обороты, характерные только для официально-делового стиля, имеющие следственное значение:

– Я не смог этого сделать ввиду того, что (в связи с тем, что)...

Естественно, извинения не следует откладывать, а ещё лучше – стараться предупреждать ситуации, в которых может произойти нечто непредвиденное для партнера (исключить повод для последующих извинений, сделав это заблаговременно). Например, если вы не успеваете прийти на встречу или предполагаете, что можете опоздать, – позвоните человеку, встреча с которым назначена:

– Прошу меня извинить: я не смогу быть у вас в 12 часов. Если можно (если это для вас удобно), перенесём время встречи на полчаса позже?

– Это возможно. Итак, встречаемся в 12.30. Благодарю вас за звонок.
Так принято отвечать на извинение-предупреждение.

В большинстве ситуаций небольших проступков ответа на извинение при личном общении просто не требуется: кивок головою или одобрительный взгляд подскажут собеседнику, что вы не сомневаетесь в непреднамеренности случившегося и что его извинение принято. Наиболее употребительные ответы:

– Пожалуйста.

– Не стоит извинения.
Просьба, совет

Речевые единицы этих тематических групп обозначают побуждение к действию и требуют ответных реплик (прежде всего – согласие/несогласие).

Следует сразу оговорить разграничение: приказ и просьба. Приказ – это официальное распоряжение того, кто облечён властью. Речевое оформление приказа принято только в сфере делового общения, но и здесь следует сделать оговорку: в полной мере это относится к письменным деловым распоряжениям. В устной речи, в повседневном профессиональном общении и языковые средства, и интонации приказа следует исключить: негативный характер воздействия такого обращения к подчиненным очевиден. Официальное распоряжение с достаточным основанием можно назвать просьбой, выполнение которой обязательно. Это соответственно отражается в речевых формах:

– Прошу вас написать ответ на это письмо.

– Подготовьте, пожалуйста, отчёт... и т.п.
Общепринятое понятие «просьба» – это «обращение к кому-либо, призывающее удовлетворить какие-нибудь нужды, желания» (Толковый словарь) и побуждающее к действию.

Основной формой выражения просьбы (как и совета) является повелительное наклонение глагола (напишите об этом; поставьте вопрос и пр.).

Достаточно устойчивая форма официальной просьбы – сочетание глагола прошу с инфинитивом – используется прежде всего в ситуациях коллективного общения:

– Прошу желающих выступить.

– Прошу предоставить мне слово.

– Просим соблюдать тишину.
В этих случаях возможно употребление и существительного просьба + инфинитив:

– Просьба соблюдать регламент.

– Просьба не затягивать представление отчётов.
Оттенок некатегоричности, желательности придаёт просьбе использование глаголов в сослагательном наклонении:

– Мне бы хотелось, чтобы вы написали (глагол в прошедшем времени) о...

– Было бы хорошо, если бы вы сделали...
Подобное выражение просьбы как бы означает, что говорящий предполагает возможные возражения и готов их выслушать.

Некатегоричность просьбы подчёркивается формулами-«расширителями», оговаривающими условность предлагаемого действия:

– Встретимся завтра, если это удобно для вас (если это вас устраивает).

– Если вы не возражаете, я попрошу вас (о чём?)...

– Разрешите попросить вас...
Этикетные формы некатегоричной просьбы и совета сравнительно близки по значению и речевым средствам. Различие состоит в том, что при просьбе результат речевого действия направлен в пользу говорящего, просящего:

– Прошу вас сделать... (я в этом заинтересован).

А при совете результат направлен в пользу собеседника:

– Советую вам... попробуйте сделать так (это в ваших интересах).

Обращаться к собеседнику с советом стоит в том случае, когда он ожидает совета, нуждается в нём. Совет должен звучать тактично, ненавязчиво и убедительно, важна аргументация: почему следует поступить так, а не иначе.

Здесь в речевых конструкциях преобладают глаголы в форме условного наклонения, передающие побуждение в мягкой, подчёркнуто некатегоричной форме:

– Хотелось бы вам посоветовать...

– Позволю себе посоветовать вам...

– Почему бы вам не поехать...
Особенно рекомендуется использование таких формул речевого этикета, которые привносят в совет (или просьбу – здесь граница между ними по существу стёрта) оттенок обсуждения с собеседником:

– Как вы относитесь к тому, чтобы...

– Не будете ли вы против того, чтобы...
Вежливость просьбы или совета обеспечивается и вопросительными конструкциями:

– Не хотите ли вы принять участие (в чём?)...?

– Не могли бы вы ответить на этот вопрос?
Не меньшего такта требует и ответное речевое действие: выражение согласия (несогласия – тем более), благодарности за совет.

Упражнение 71(. Напишите, как вы приветствуете сво​их родных, друзей, преподавателей, соседей, директо​ра. Напишите, с каким приветствием обращаются к вам близкие, соученики, соседи, учителя, знакомые.
Упражнение 72. Напишите, как вы считаете, есть ли зависимость между характером человека, его воспита​нием, положением в обществе, настроением и теми формулами приветствий, которые он использует? Ар​гументируйте свой ответ.
Упражнение 73. Скажите, влияют ли особенности си​туации, встречи на выбор приветствия? Иллюстрируй​те ответ примерами.
Упражнение 74. Познакомьтесь с приветствиями и ска​жите, какие из них заключают в себе дополнительную информацию и какую?

— Здравствуйте, уважаемый Анатолий Евгенье​вич!

— Здравствуй, Толик!

— Здрасьте!

— Здорово!

— Добрый день!

— Привет.

— Приветик.

— Приветствую вас!

— Рад вас приветствовать!

— Разрешите поприветствовать вас.

— Какая радость!

— Ну и встреча!

— Кого я вижу!

— Ба! Кого я вижу!

— Какая неожиданность!

— Ты ли это?!
Упражнение 75. Проиграйте предложенные ролевые ситуации. При обсуждении выполненного задания об​ратите внимание на поведение его участников, их ми​мику, жесты, интонацию, соблюдение этикетно-речевых правил.

а) Вы — учащийся 11-го класса. Вам необходи​мо обратиться с просьбой к директору, преподавате​лю, одному из родителей, товарищу.

б) Вы — председатель молодежной организации «Турист». К вам пришел: ваш соученик, незнако​мый юноша (девушка), мастер спорта, представитель фирмы «Спорт»).

в) Вы — работник администрации. Вам необхо​димо по телефону попросить:

— ветерана Великой Отечественной войны при​нять участие в празднике;

— ученого из университета выступить в коллед​же с лекцией;

— руководителя фирмы помочь благоустроить спортивную площадку.

Упражнение 76. Оцените ситуации, определите критерии нарушения речевой этики.
    Ситуация 1.
    Руководитель предприятия вызвал подчиненного, дал ему задание в недельный срок подготовить пакет документов. При этом руководитель отметил, что от этих документов зависит судьба финансирования основной программы, по которой работало данное предприятие. Работник, получивший задание, отнесся к нему добросовестно и выполнил его качественно и досрочно. Однако, когда работник доложил, что задание выполнено и пакет необходимых документов подготовлен, руководитель забрал документы и, даже не перелистав их, отложил, сказав при этом, что рассмотрит их потом, когда выберет свободное время.
    Работник ушел неудовлетворенным и обиженным поведением своего руководителя.
    Ситуация 2.
    Компания принимала во владение новую фабрику. При первом же посещении фабрики управляющий директор компании вел себя недостаточно уважительно со старшим менеджером фабрики, который вскоре обнаружил, что многие его обязанности переданы другому менеджеру – жене управляющего директора.
    Старший менеджер фабрики стал искать и сумел найти себе другое место, о чем и уведомил руководство компании. Состоялся следующий разговор между участниками диалога:
- Почему вы уходите?
- Потому что мне предложили лучшую работу.
- Но почему – ведь у вас здесь есть перспективы?
- Какие перспективы?
- Вы единственный квалифицированный специалист по кадрам - нам необходим ваш опыт.
- Я и представить не мог, что так нужен вам: это ведь наш первый разговор после передачи дел.
- Но вы, конечно, понимаете, что нам хотелось, чтобы вы остались и продолжали выполнять свои функции.
- Нет, я этого не знал, и, если уж на то пошло, первый раз прозвучало это только сейчас, и, конечно, на деле все происходит совсем иначе, ведь многие из моих прежних обязанностей переданы вашему специалисту.
- Но мне бы хотелось, чтобы вы остались.
- Простите, но я дал согласие перейти в новую компанию, как только вы меня отпустите.
- Мы задержим вас в соответствии с вашим контрактом.
- Я представил вам уведомление, требуемое моим контрактом. Я надеялся, что смогу уйти раньше, но если вы настаиваете, то буду придерживаться контракта, хотя я и должен сказать вам, что моя нагрузка  значительно уменьшилась, так что едва ли вы правильно распоряжаетесь своими деньгами.
- Вы уверены, что мы не можем предложить вам ничего такого, что заставило бы вас изменить свою позицию?
    Ситуация 3.
    Отчетный период. Экономист принимала балансы. Было очень много бухгалтеров из организаций. Когда подошла очередь бухгалтера торгового дома, уже на пределе были нервы не только бухгалтера, но и экономиста. Экономист отказалась принимать отчет, мотивируя тем, что он снят на ксероксе и левую часть его практически нет возможности прочитать.
    Бухгалтер уже успела побывать в налоговой инспекции, пенсионном фонде и долго ждала своей очереди, получив отказ, разразилась градом упреков: «Да вы что? С ума сошли? У меня нет времени заниматься чистописанием. Хотите принимайте отчет, хотите нет, но я не перепишу».
    Экономист ответила ей соответствующим отказом: «Не орите! Здесь не мусорный ящик. Принесите нормальный отчет».
    Ситуация приняла угрожающую форму. Тут вмешалась заведующая отделом. Результат был ошеломляющий: бухгалтер извинилась за свой резкий тон и обещала принести другой отчет.
    В чем секрет речевой эффективности заведующей отделом? Восстановите ее речь.

   Упражнение 77. Оцените речевую ситуацию и предложите:
1) бесконфликтное решение проблемы;
2) свой вариант выхода из создавшегося положения для каждого из участников;
3) речевое поведение заведующего секцией.
   Случилось так, что ко дню какого-то праздника я купил костюм в городском универмаге. Но костюм оказался не совсем удачным: пиджак пачкал воротник рубашки.
   Я принес костюм обратно в магазин, нашел продавца, с которым имел дело, и сообщил ему об этом. В ответ услышал примерно следующее: «Я работаю здесь уже много лет. Продал тысячу таких костюмов. И это первая жалоба, которую я слышу». Тон его был агрессивен, а истинный смысл слов сводился к следующему: «Врете. Думаете, вам удастся одурачить меня. Ну, я тебе покажу!»
Положение мое стало хуже, когда в разгар разговора вмешался еще один продавец: «Все темные костюмы вначале немного линяют. Тут ничего не поделаешь. Все костюмы на эту цену такие. Все дело в цене».
   К этому времени  у меня внутри все уже кипело. Посудите: первый продавец усомнился в моей честности, а второй намекнул, что я купил второсортную вещь. Мое состояние в тот момент граничило с бешенством. Я уже готов был крикнуть им, чтобы они забрали костюм и убрались к черту, но тут подошел заведующий секцией.
Он сделал три вещи:
Во-первых, ...
Во-вторых, ...
В-третьих, ...
   Еще несколько минут назад я готов был заявить, чтобы они оставили этот костюм себе. Но неожиданно для себя я ответил: «Я хочу лишь получить от вас совет. Я хочу знать, временное ли это явление и что тут можно сделать».
   Вышел из магазина я успокоенный.

   Упражнение 78. Оцените ситуацию делового общения руководителя и подчиненного. Определите, кто из них нарушает речевую этику и к чему это может привести. Предложите свой вариант решения проблемы.
   У Анны был начальник, который постоянно указывал ей, что и как делать, не позволяя самой выбирать, как именно следует выполнить то или иное задание. Однажды Анна предложила, что сделает работу по-другому, так, как она научилась в другой фирме, - это, мол, позволит сэкономить время. Начальник же без всякого обсуждения сказал: «Мы здесь делаем это именно так, и если ты хочешь здесь работать, то будешь делать все так, как говорю я!» Анна рассказывала: «Мне действительно приходилось сдерживать свои эмоции, чтобы они не  сказывались на работе. Мне казалось, что ко мне относились как к неразумному ребенку, не давая возможности самой обдумать и решить ту или иную проблему».

   Упражнение 79. При общении с другими людьми избегайте определенных моделей поведения, слов и выражений, так как они обычно снижают возможность установления взаимопонимания и повышают сопротивление собеседника. Поразмышляйте над тем влиянием, которое нижеследующие слова и выражения могут оказать на человека, к которому они обращены: никчемный, недоразумение, неразумный, бессмысленный, ненадежный, серьезная ошибка, глупый, Вы никогда, бедный, медленный и т.д.
    Ниже приведены фразы, которые формируют у слушателей сопротивление сказанному, «отключают» их. Перефразируйте эти предложения так, чтобы они лучше воспринимались.
1. Я не могу согласиться с тем, как вы выполнили эту работу.
2. Если бы вы действовали так, как я вам говорил...
3. Вы не поняли, что я имел в виду.
4. Вы неправильно интерпретировали мои намерения.
5. Вы пренебрегли сбором информации, о которой я вас просил.
6. Вы ошибаетесь, считая...
7. Это вы сделали неправильно.
8. Вы оскорбляете мои чувства, когда не привлекаете меня к принятию решений, касающихся лично меня.
9. Мне неудобно, что вы всегда критикуете меня в присутствии других сотрудников.
10. Я не могу ответить людям, где вы, так как вы никогда не ставите меня об этом в известность.
11. Когда вы постоянно мне звоните по утрам по каким-то личным вопросам, я выхожу из себя – из-за этого мне приходится опаздывать на работу.
12. Вы никогда не выполняете поручение к положенному сроку.
13. Мне придется самому делать всю работу, так как вы неверно меня поняли и все перепутали.
14. Вечно вы на что-то жалуетесь!

   Упражнение 80. Замените высказывания «обвиняющего» характера на высказывания, не уничтожающие мотивации к взаимопониманию и сотрудничеству.
    Ситуация 1. Кто-то из сотрудников запарковал свою машину на выделенном для вас месте.
    «Обвиняющее» высказывание: Вы со мной совершенно не считаетесь! Ведь вы знаете, что это мое место, а не ваше! Почему вы не ставите свою машину на выделенное место вам место для  парковки?
   Ситуация 2. Сотрудник ушел с работы раньше, не предупредив Вас.
«Обвиняющее» высказывание: Вы снова ушли раньше, бросив всю работу на меня! Вы могли хотя бы сообщить мне о своих планах!
   Ситуация 3. Сотрудник другого отдела не позвонил вам, хотя вы просили об этом.
   «Обвиняющее» высказывание: Если бы вы были более организованным, то заметили бы на столе мою записку. Меня по-настоящему раздражает, что приходится вам звонить три-четыре раза, чтобы получить необходимую информацию!

   Упражнение 81. Оцените речевую ситуацию телефонного разговора. Определите нарушения речевой этики. Аргументируйте свое мнение.
   Раздался телефонный звонок в кабинете руководящего работника. Позвонивший услышал в трубке «Обожди!» и был, конечно, обескуражен, решил написать в газету.
«На мой звонок мне ответили: «Обожди!» – с возмущением пишет корреспондент. – Пустяк? Да нет, не могу согласиться.

   Упражнение 82. Дайте оценку общения по телефону. Предложите свой вариант.
   Ситуация 1.
- Алло?
- Позовите Надю!
- Кого?
- Надю!
- У нас такой нет!
- Как нет? Это кто говорит?
- А вы куда звоните?
- Я куда попал, а? Какой у вас номер?
- А какой нужен?
- О черт!
- Нечего чертыхаться! Смотреть надо, когда набираешь.
    Ситуация 2.
Раздается телефонный звонок. Трубку берет жена и слышит.
- А мне Иван Иваныча.
- А кто его спрашивает?
- Это неважно. Дайте ему трубочку.
- Его нет дома, - сообщила Екатерина Ивановна и в ответ услышала гудки.
    Упражнение 83. Предложите достойное завершение телефонного разговора.
    На работе звонит телефон. Вы снимаете трубку, и звонящий сразу начинает жаловаться: «Я заказал каталог три недели назад и до сих пор не получил его! Чем вы там занимаетесь?»
    У вас напряженная ситуация: часть сотрудников заболела. 
    Ваша реакция на звонок…


    Упражнение 84. Произведите замену речевых формул, используемых в телефонном разговоре, на фразы, помогающие избежать подрыва доверия к учреждению (фирме...)
1. Я не знаю ...
2. Мы не сможем этого для вас сделать ...
3. Вы должны ...
4. Подождите секундочку ...
5. Нам это не интересно ...

   Упражнение 85. Как вы поведете себя в перечисленных ниже ситуациях? Выберите ответ из приведенных или предложите свой, объяснив его.
   Ситуация 1. Подняв телефонную трубку (звонят вам), вы скажете:
а) «Говорите»;
б) «Да»;
в) «Слушаю вас»;
г) «Назовете свою фирму и затем «Добрый день»;
д) «Назовете свою фирму, отдел, фамилию».
   Ситуация 2. Какой ответ на первичный вопрос (типа «Это фирма «Старт»?) предпочтительнее?
а) «Да. Могу ли я вам помочь?»
б) «Да. Чем могу вам помочь?»
   Ситуация 3.Позвонивший выказывает претензию, в которой вы не виноваты. 
Ваш ответ:
а) «Это не моя ошибка»;
б) «Я этим не занимаюсь, вам лучше обратиться к ...»;
в) «Давайте разберемся»;
г) «Нет, вы не правы»;
д) «Я сейчас приглашу коллегу, который занимается этим вопросом»;
е) «Оставьте, пожалуйста, ваш телефон».


    Упражнение 86. Ваша оценка и решение коммуникативных ситуаций
   Ситуация 1. Когда вас представляют другому человеку и вы не расслышали его имени, должны ли вы попросить представить вас еще раз?
   Ситуация 2. У вас в офисе делегация иностранных коллег. В каком порядке вы будете вести представление? Вы должны представить им сотрудников:
секретаря-референта (девушку 26 лет), менеджера по сбыту (мужчину 37 лет), делопроизводителя (женщину 42 лет) и своего помощника (мужчину 32 лет).
   Ситуация 3. Кто кому представляется?
а) старший – младшему;
б) младший – старшему;
в) мужчина – женщине;
г) женщина – мужчине;
д) человек с более высоким положением – человеку с более низким;
е) человек с более низким положением – человеку с более высоким.
   Ситуация 4. Только что прибывшие на переговоры столкнулись с покидающими их. Нужно ли представляться?
   Ситуация 5. Кто начинает беседу: хозяин кабинета или посетитель. Какими словами это лучше сделать?

Упражнение 87. Как обратиться к собеседнику?
   Как назвать человека – знакомого, незнакомого? Способов много: по имени или по имени отчеству, по фамилии или по прозвищу. То или иное название, выбранное говорящим для  определенного лица в конкретной ситуации общения, имеет этикетное значение. Запишите все формы своего имени, снабдив их этикетно-стилистической характеристикой.

   Упражнение 88. Оцените ситуацию  общения. Определите, почему просьба не достигла цели.
   На одной из остановок в автобус вошла женщина, увидела знакомую и обратилась к ее соседу:
- Молодой человек, пересядьте на другое место.
- А мне здесь удобно.


Упражнение 89. Вам предложены выражения, которыми люди часто пользуются в начале или в конце разговора для установления контакта. Оцените уместность употребления каждого из них в общении.
   Ситуация 1. Вы едете в переполненном автобусе и должны пробраться к выходу. Сделайте выбор наиболее вежливой формы выражения просьбы:
а) «Разрешите пройти»;
б) «Пропустите меня, я выхожу»;
в) «Извините, можно пройти?».
    Ситуация 2.
    … Мы в отделе рукописей Пушкинского дома. На столе лежат драгоценнейшие материалы. Научный сотрудник музея любезно согласился уделить нам время, рассказать о рукописях великого поэта.
Нас девять человек. Полукругом сидим мы у стола и внимательно слушаем Николая Васильевича. Он говорит очень тихо, и мы боимся пропустить хоть слово.
Вдруг дверь широко распахивается, и входит наш опоздавший коллега. Не обращая внимания на то, что убеленный сединами человек говорит, он громогласно произносит:
- А я задержался, был на Серафимовском кладбище, у предков, да не на тот трамвай сел…
- Ш-ш-ш, - один из нас приложил палец к губам.
- Я просто объясняю! Не нарочно же я опоздал.
Николай Васильевич мягко обратился к нему:
- Пожалуйста, присаживайтесь.
- Подвиньте сюда стул, братцы, - громко попросил нас опоздавший.
Кто-то укоризненно смотрел на него, кто-то передвигал стул, кто-то выразительно вздохнул, - не делать же взрослому человеку замечание. Но наш коллега не смутился. Он сел как ему удобно, где ему удобно, спросил, давно ли начали, и покровительственно обратился к Николаю Васильевичу:
- Продолжайте.

   Упражнение 90. Оцените речевую ситуацию. Определите, какие просчеты с точки зрения этики допустили участники общения.
   Ситуация 1.
   В кафе официанту о своей спутнице: Она тоже кофе хочет.
   Ситуация 2.
   Я прогуливался с двумя подругами из Болгарии. Вдруг они посмотрели на туфли проходившей мимо женщины и заговорили на своем родном языке. -Вы обсуждаете эти ее ужасные туфли? – спросил я. – Нет, - ответила одна из подруг. – Мы говорили о том, что они точно такие же, как и у меня.
   Ситуация 3.
   Сразу же после свадьбы мы купили наш первый дом, давно построенный, и начали его перекрашивать. Я уже положил второй слой солнечно-желтой краски на стены ванной комнаты, когда к нам заглянул приятель. Я с гордостью показал ему дом, заметив: «Первым делом я занялся ванной». – Понимаю, - ответил приятель. – Я бы тоже поменял такой цвет.
   Ситуация 4.
   Каким приветствием должен воспользоваться молодой человек, при встрече с малознакомой женщиной, которая старше его на несколько лет (участники речевой ситуации живут в одном подъезде)?
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Дайте определение понятию "этикет".

2. Какие виды речевого этикета вам известны?

3. Каков общий принцип использования этикетных средств?

Р А З Д Е Л  3.  ТЕМЫ ДЛЯ САМОСТОЯТЕЛЬНОГО ИЗУЧЕНИЯ
АНТИЧНАЯ РИТОРИКА
Родина красноречия – Эллада, хотя ораторское искусство в древнейшие времена знали и в Египте, и в Ассирии, и в Вавилоне, и в Индии. Но именно в Античной Греции оно стремительно развивается, и впервые здесь появляются систематические работы по его теории.
Возникновение риторики и периоды ее расцвета связаны с развитием демократии. В республиканском греческом полисе гражданин был очень активен, он имел право голоса, право выступления. А это значит, что публичная речь, убедительно им произнесенная, могла повлиять на решение сограждан о мире или войне, об оправдательном или обвинительном приговоре. Вот почему и в Древней Греции, а через сто лет и в Древнем Риме владение словом было непременным условием хорошего образования. Цицерон говорил, что есть «два искусства, которые могут поставить человека на самую высокую ступень почета: одно – искусство хорошего полководца, другое – искусство хорошего оратора» (33, 167).
На развитие ораторского искусства в Греции большое влияние оказывала также торговля. Греция была торговой страной, торговые операции требовали участия юристов, обсуждения и заключения торговых сделок.

Публично решались не только политические вопросы, но и совершался суд. По законам афинского архонта Солона, изданным в 594 году до н.э., граждане Афин должны были сами защищать себя на суде. При этом прокуроров не существовало, и обвинителем мог выступать любой человек. Обвиняемый защищался сам, убеждая судей в своей невиновности. Количество судей в Афинах – 500, а всего в решении судьбы обвиняемого принимали участие до 6000 человек. При таких условиях в более выгодном положении оказывались те, кто, обладая даром слова, умел расположить к себе слушателей.

Так как далеко не все граждане умели хорошо выступать на суде, то в Греции появились логографы (писатели слов) – искусные ораторы, юристы, которые за плату писали подсудимому речь. Подсудимый выучивал ее и выступал на суде. Человек, совершенно не способный говорить, мог с согласия судей выдвинуть вместо себя другого.

В Древней Греции развивалось и социально-бытовое красноречие – хвалебные и поминальные речи (панегирик). 

Основателем античной риторики считают знаменитого софиста Горгия (485-380 г.г. до н.э.). Вот как пишет о нем А. Ф. Лосев, опираясь на античные источники: «Он первый ввел тот вид образования, который готовит ораторов, специальное обучение способности и искусству говорить и первый стал употреблять тропы, метафоры, аллегории, превратное употребление слов в несобственном смысле, инверсии, вторичные удвоения, апострофы и парисосы…» (22, 34). 
Софисты 
Софисты (от греч. – искусник, мудрец) не только обучали практическому красноречию, но и составляли речи для нужд граждан. Они мастерски владели всеми формами ораторской речи, законами логики, искусством спора, умением воздействовать на аудиторию. Они ездили по всей Греции, выступая перед слушателями и помогая желающим овладеть красноречием. Как правило, софисты были людьми почитаемыми и богатыми. Многие из них выполняли дипломатические поручения (Гиппий, Горгий); Продик занимался государственной деятельностью, Протагор составлял законы.

По мнению софистов, цель оратора – не раскрытие истины, а убедительность. Убеждать, как считал, например, Горгий, может только искусно составленная речь; при этом не важно, соответствует она истине или нет. Задача софиста – научить «делать слабое мнение сильным». Отсюда значение слова софизм – преднамеренно ложный вывод.

Риторический идеал софистов обладал следующими особенностями:

1) Это была риторика «манипулирующая», монологическая. Адресат для говорящего — скорее пассивный объект воздействия, чем активный субъект. Его сознанием можно манипулировать.

2) Риторика софистов — агональная (от греч. аgon — борьба, состязание), т.е. риторика словесного спора, состязания, которые направлены на победу одного и поражение другого.

3) Риторика софистов была риторикой относительности. Не истина была целью их споров, а победа, потому что никакой истины, по их мнению, нет, а есть только то, что удалось доказать.
Сократ
Против положения софистов об относительности истины выступил древнегреческий философ Сократ (ок. 470—399 до н. э.). Для Сократа абсолютная истина божественна, она выше человеческих суждений и является мерой всех вещей. Сократ осуждал ораторов-софистов за стремление к успеху, за их готовность силою красноречия убедить публику в чем угодно. Он считал недопустимым брать плату за уроки, как это делали софисты, утверждая, что «продажа мудрости равнозначна продаже красоты».

Риторический идеал Сократа можно определить как:

«1) диалогический: каждый из участников общения выступает как активный субъект собственной речи и мысли; не манипулирование адресатом, а пробуждение его мысли — вот цель речевого общения и деятельности говорящего,

2) гармонизирующий: главная цель разговора, спора, монолога — не победа и вообще не борьба, а объединение усилий участников общения для общей цели, достижение определенного согласия между ними по поводу смысла, цели и результатов общения…,

3) смысловой: цель разговора между людьми, цель речи — поиски и обнаружение смысла, истины, которая не есть какой-то фантом, призрак, иллюзия, а заключена в предмете речи и может быть обнаружена» (22, 83).

Сократ учил кратко задавать вопрос, выслушивать ответ и на вопросы кратко отвечать, беседуя. Таким образом, слово Сократа обладало страстной устремленностью к смыслу, к истине. 

Эти мысли Сократа изложены его учеником Платоном (ок. 427 — ок. 347 до н. э.) в знаменитых диалогах «Горгий», «Софист», «Федр», центральным персонажем которых является Сократ. В своих трудах Платон приходит к определению софиста как мнимого мудреца, а софистики как мнимой мудрости.
Риторике софистов, которую Платон не считает наукой, он противопоставляет подлинное красноречие, основанное на знании истины, а поэтому доступное только философу. Эта теория красноречия изложена в диалоге «Федр», в котором представлена беседа философа Сократа с юношей Федром. Суть теории в следующем.
Прежде чем начать речь о каком-либо предмете, надо четко определить данный предмет. «Во всяком деле, юноша,— обращается Сократ к Федру,— надо для правильного его обсуждения начинать с одного и того же: требуется знать, что же именно подвергается обсуждению, иначе неизбежны сплошные ошибки» (22, 36).

Ясно и четко говорится в диалоге о построении речи. На первом месте, в начале речи, должно быть вступление, на втором месте — изложение, на третьем — доказательства, на четвертом — правдоподобные выводы. Возможны еще подтверждение и добавочное подтверждение, опровержение и добавочное опровержение, побочное объяснение и косвенная похвала.
Ценное в теории красноречия Платона — идея воздействия речи на душу. По его мнению, оратору «необходимо знать, сколько видов имеет душа», поэтому «слушатели бывают такими-то и такими-то». И какая речь, каким образом воздействует на душу. Оратор должен соотносить виды речей и виды души и ее состояния. Знать, какую душу какими речами и по какой причине непременно удастся убедить, а какую — нет. Задача оратора — «отыскивать вид речи, соответствующий каждому характеру, и таким образом строить и упорядочивать свою речь; к сложной душе надо обращаться со сложными, разнообразными речами, а к простой душе — с простыми» (22, 115).
Итак, по мнению Платона, подлинное красноречие основано на знании истины. Познав сущность вещей, человек приходит к правильному о них мнению, а познав природу людских душ, имеет возможность внушить свое мнение слушателям.
Аристотель и его «Риторика»

Мысли Платона об ораторском искусстве были блестяще развиты его учеником Аристотелем (384—322 до н. э.), который провел в Академии учителя 20 лет. После подчинения Греции Филиппу Македонскому Аристотель согласился быть воспитателем его сына — Александра Македонского, ставшего впоследствии знаменитым полководцем. В последние годы жизни Аристотель основал в Афинах собственную школу, которую называли Ликей. Утром там занимались философией, после обеда — риторикой.
До нас дошло сочинение Аристотеля под названием «Риторика», в котором он подробно излагает свои взгляды на эту науку. Сочинение состоит из трех книг.
В I книге рассматривается предмет риторики, которая определяется, как «способность находить возможные способы убеждения относительно каждого данного предмета... Их три вида: одни из них находятся в зависимости от характера говорящего, другие — от того или другого настроения слушателя, третьи — от самой речи» (4, 65). Далее рассматриваются виды ораторских речей.
Во II книге «Риторики» вначале говорится о «причинах, возбуждающих доверие к говорящему». «Это разум, добродетель и благорасположение». Если «слушателям кажется, что оратор обладает всеми этими качествами, они непременно чувствуют к нему доверие» (4, 67). Далее рассказывается о том, как убеждать слушателей, вызывая у них определенную страсть: гнев, любовь, страх, смелость, стыд, сострадание, негодование, зависть и т. д. Аристотель показывает, как и почему должен учитывать эти страсти оратор. Говорящему не следует забывать о возрасте слушателей, их происхождении, общественном положении и т. д. Все это необходимо для того, чтобы речь была убедительной.
Как видим, главным для Аристотеля, как и для софистов, является убедительность речи. Однако если для последних была не существенной истина (наоборот, высшим искусством считалось убедить слушателей в чем угодно), то для Аристотеля, как и для Платона, важна достоверность того, о чем говорится в речи. Аристотель много места отводит логическим доказательствам, убеждающим слушателей в истинности сказанного. Однако, по мнению Аристотеля, невозможно пользоваться только достоверным знанием. Оно не всегда доступно человеку. 

Желая убедить в чем-нибудь людей, мы часто пользуемся различными примерами из жизни, приводим суждения вероят​ного характера и делаем из них хоть и не вполне точные, но убедительные выводы. Такие выводы не являются абсолютно достоверными, но претендуют на правдоподобие, т. е. кажутся большинству истинными и заслуживающими доверия. Эти выводы говорят об истине так, как она доступна дока​зывающему.
III книга «Риторики» посвящена самой речи. Большое внимание уделяется стилю. Он «должен подходить к предмету речи». Общие требования к стилю — ясность, доступность, безыскусственность, мягкость, изящество, благородство.
Стиль будет обладать надлежащими качествами, как считал Аристотель, если он полон чувства, если он соответствует истинному положению вещей. Последнее бывает в том случае, когда о значительных вещах не говорится слегка и о пустяках не говорится торжественно. В противном случае стиль кажется шутовским. Стиль речи зависит от предмета изложения: о вещах похвальных следует говорить с восхищением; о вещах, возбуждающих сострадание, со смирением.
Риторика Аристотеля затрагивает не только область ораторского искусства, она посвящена искусству убедительной речи и останавливается на способах воздействия на человека с помощью речи.
Риторика Древнего Рима
Римское ораторское искусство явилось продолжением греческого, и традиции эллинских ораторов нашли широкое применение на трибунах Рима. Но вместе с тем оно было новым этапом в истории развития искусства устной публичной речи. Характер экономического и политического развития Рима определил собой и новый тип ораторского искусства. Также как и в Греции, в Риме можно наметить три основных типа речей: речи судебные – обвинительные и защитительные; речи политические, которые произносились в сенате, в народном собрании, речи похвальные, которые применялись значительно реже по сравнению с Грецией. Кроме того, также, как и в Греции, существовали учебные (школьные) речи-упражнения, служившие для обучения ораторскому искусству.
Одним из ярких представителей ораторского искусства римской республики был Цицерон. Цицерон получил хорошее образование и прошел серьезную школу ораторского искусства.

Две основных традиции характерны для творчества Цицерона. Одна традиция шла от греков. Это  всесторонняя образованность оратора, владение методиками греческих мастеров слова. Другая - воспитывалась на основе освоения опыта старых римских ораторов, в первую очередь Катона.

Ораторским успехам Цицерона содействовали природные способности: впечатлительность, живой ум и глубокие чувства. Однако он всегда на первый план выдвигал труд, а не прирожденные способности. Он говорил: «Поэтом рождаются, а оратором становятся».

Цицерон всегда тщательно готовился к речам. Он составил практическое руководство, в котором указано, как надо готовиться к выступлению. Известен факт, иллюстрирующий его отношение к подготовке судебной речи. Время выступления приближалось, а Цицерон чувствовал, что еще недостаточно подготовлен. Это мучило его. В момент этого душевного волнения вошел его раб и сообщил, что судебный процесс отложен. Цицерон так обрадовался этому сообщению, что тут же отпустил  раба на свободу.

Одним из наиболее важных условий успеха речи, - по Цицерону -  убежденность самого оратора, полнота доказательств.

Важный момент подготовки речи - подбор материалов. Не менее важна задача  его расположения («expositio»).

Для доказательства, по мнению Цицерона, необходимо привлекать двоякого рода факты. Одни из них должны действовать преимущественно на мысль слушателя. Их Цицерон называет «argumentum», отсюда происходят слова, которыми мы пользуемся – аргумент, аргументация, логические доказательства. Вторая группа фактов называлась Цицероном «amplificationes» – это материалы, которые употребляет оратор, чтобы воздействовать на чувства своих слушателей, что особенно важно в конце речи.
Искусство речи в античном мире – Греции и Риме – создало три главных направления (22. 189). Одно из этих направлений, представленное в Греции оратором Лисием, носило название аттицизма (от слова Аттика). Оно заключалось в построении речи на строго логических основаниях. Речь была несколько суховата. У ораторов этого направления на первый план выступали логические доводы. Форма произнесения речи – спокойная. Сторонником аттицизма во времена Цицерона был Брут. Цицерон не раз вступал в полемику с Брутом, отстаивая иной взгляд на искусство речи.

Другим направлением, которое тоже получило широкое распространение в античном мире, был так называемый азианизм. Основой этого направления была эмоция, переживание, воздействие на чувства слушателей. Представители азианизма широко использовали актерское искусство; речь их была напыщенной, местами даже несколько искусственной. Сторонником этого направления в начале своей ораторской деятельности был и Цицерон, но он очень скоро отошел от него и создал свою школу. Цицероновская школа является серединой между аттицизмом и азианизмом.

Цицерон внимательно относился к построению речи. Он разработал теорию композиции речи, которая предполагала шесть основных частей судебной речи:

1. «Еxordium», т.е. вступление. 

Вступление должно сосредоточить внимание слушателей, подготовить их, расположить в пользу того решения, которое предлагает оратор.

2. «Narratio» – изложение существа дела. 
Краткий рассказ о том, как произошло данное событие. Это особенно важно для судебных процессов, так как чтения обвинительного заключения в римском суде не было. Судьи часто не имели представления о сущности дела, которое им приходилось разбирать.

3. «Рartitio» - указание последовательности частей (плана) выступления, которое сообщалось слушателям для облегчения восприятия содержания речи. Цицерон придерживался принципа стилистической полноты. Максимальное количество материала, которое может быть вложено в речь, должно быть дано оратором. Полнота изложения требовала соответствующей  речевой формы. Так родился цицероновский период. Он учил, что необходимо учитывать градацию настроений и в зависимости от этого строить свое выступление.

4. «Probatio» - доказательства, которые приводятся судебным оратором.

5. «Repetitio» - повторение. Оратор кратко повторял все основные и ре-шающие доводы для того, чтобы они лучше запечатлелись в сознании и памяти судей.

6. «Peroratio» – заключение, подведение итога.

Он обращал большое внимание на стиль, конструкцию фразы, на построение отдельных частей речи. Существует термин «цицероновский период». Это – большие периоды, которые встречаются в речах Цицерона. Он был мастером плавной речи, не любил говорить отрывисто, мелкими,   падающими в аудиторию подобно зернам фразами. Цицероновская речь – это цельный большой поток, а каждый период ритмически в себе замкнут.

До нас дошло 56 подлинных речей Цицерона. Если их классифицировать, то прежде всего нужно выделить две группы речей: судебные и политические. Из судебных выделяются две подгруппы речей: гражданские и уголовные. Исследователи речей Цицерона сходятся на том, что наибольший интерес представляют его уголовные речи.

Цицерон был одинаково сильным оратором как в области защиты, так и в обвинении.

Цицерон так определил качества, которыми должен обладать оратор: «Оратор должен соединять в себе тонкость диалектика, мысль философа, язык поэта, память юрисконсульта, голос трагика и, наконец, жесты и грацию великих актеров» (33, 74).
Среди многочисленных ораторов Римской республики можно отметить также и Марка Фабия Квинтилиана. Он был оратором и теоретиком ораторского искусства (35 г. н.э. - 96 г. н.э.), написавшим трактат «Об образовании оратора», который сохранился до наших дней. В нем Квинтилиан формулирует основные принципы, которые должны быть положены в основу образования оратора. 

Квинтилиан утверждает, что каждый оратор должен обладать большими знаниями и моральными принципами. Оратор должен быть «vir bonus» – добродетельным мужем. И если человек не обладает высокими моральными качествами, то он, по мнению Квинтилиана, никогда не сможет стать настоящим оратором.

Квинтилиан является первым основателем государственных школ ораторского искусства в Риме. До него обучение ораторов проводилось в частных школах.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Когда и где возникла риторика как наука и мастерство? Назовите имена первых известных риторов античности.

2. Как между собой связаны риторика и демократия?

3. Какую роль в развитии риторики сыграли софисты? Каковы их воззрения на мир и на задачи оратора?

4. Каков риторический идеал Сократа?

5. Какой вклад в развитие риторики внес Аристотель?

6.Каковы воззрения Цицерона на риторическое искусство? Охарактеризуйте его теорию композиции речи.
ИЗ ИСТОРИИ РУССКОЙ РИТОРИКИ
История не оставила прямых свидетельств об ораторском искусстве Древней Руси. Но по документам и сохранившимся литературным произведениям можно составить представление об основных особенностях и принципах древнерусского красноречия. Первоначально оно существовало только в устной форме былинно-песенного творчества. 
Другой формой было красноречие политическое. Сходки старейшин, народные собрания и особенно вече требовали от участников навыков публичного выступления. Вече выработало особые традиции обращения к народу, закрепленные в типе вечевой речи, которая чаще всего представляла собой политическую программу выступающего. Эти речи отличались четкостью композиции, предельной лаконичностью и высокой образностью.

Известно в Древней Руси и дипломатическое красноречие. Одна из первых серьезных дипломатических акций относится еще к X веку, когда после знаменитой победы князя Олега под Царьградом княжескими послами был заключен «Договор русских с греками».

Достойным образом в Древней Руси было представлено военное красноречие – обращение к войску проявить стойкость и мужество. Еще один вид красноречия - торжественное. Пиры, тризны, встречи победителей не обходились без соответствующих речей. 
После принятия Русью христианства развивается гомилетика — торжественное и учительное красноречие. Оформившееся как литературный жанр в Византии, оно широко было известно на Руси в «словах» и поучениях отцов церкви, синтезировало в себе исконные традиции устного народного творчества и достижения восточного христианского проповедничества.

В XII в. широкую известность получил крупнейший мыслитель Древней Руси Кирилл Туровский. Ни по объему оставленного литературного наследия, ни по популярности и авторитету ему не было равных среди современников. Его называли «Златоустом, паче всех воссиявшим нам на Руси». Наибольшей популярностью пользовались «слова» Туровского, предназначенные для чтения в церкви в дни религиозных праздников. В них автор проявляет себя как настоящий оратор, в совершенстве владеющий ораторским искусством: он то обращается к слушателям, то описывает евангельский сюжет или сложную богословскую концепцию с помощью красочных аллегорий, то вопрошает и отвечает сам себе, сам с собою спорит на глазах у слушателей, сам себе доказывает. Творчество Туровского свидетельствует о том, что древнерусские ораторы свободно владели всем многообразием приемов, выработанных античной риторикой. Это повлияло на распространение соответствующих знаний в светской среде (7, 15).

Самая ранняя из дошедших до нас отечественных «Риторик» относится к началу XVII века. Ее автор – митрополит Новгородский и Великолуцкий Макарий (умер в1626 г.).

В первой части книги дается представление о риторике, которая называется «краснословием» и «сладкогласием» и о ее 5 частях. Рассматривается 4 вида речей: научающий (школьное и церковное обучение), судебный, рассуждающий (совещательные речи при решении государственных дел), показующий (хвалебные речи).
Во второй части «Риторики» Макария говорится о трех «родах глаголания»:

«смиренном», который относится к разговорной, обиходной речи;


«высоком», представляющем собой образную речь;


«мерном», который характерен для письменной и деловой речи и представляет собой сплав «смиренного» и «высокого».

«Риторика» Макария до эпохи Петра I была основным учебником риторики в России.


В 1699 г. появляется новая «Риторика». Автор – Михаил Иванович Усачев, в которой каждый из «родов глаголания» наделяется особой функцией: Смиренный род выполняет задачу «научити», средний – «усладити», высокий – «возбудити».

В начале XYIII века было создано сочинение по риторике крупным общественным и церковным деятелем эпохи Петра I Феофаном Прокоповичем (1681 – 1736 гг..), который приобрел известность как крупнейший деятель в области русской культуры Петровской эпохи, выразитель на русской земле идей Ренессанса и Реформации, оратор, поэт, публицист. Преподавая риторику в Киево-Могилянской академии, Прокопович написал учебник по гомилетике «De arte rhetorica librix», но фактически сочинение далеко ушло от задач церковного проповедничества и представляет собой теоретическое обобщение и свод практических рекомендаций по искусству красноречия. В теоретической части трактата решаются вопросы о том, что такое риторика, говорится о ее происхождении, достоинствах, необходимости и пользе, излагаются представления об обязанностях и конечных устремлениях автора.

Не ограничивая ораторского искусства одними только потребностями церкви, в прикладной части своей риторики Ф. Прокопович дает глубокие и обстоятельные рекомендации по пяти видам красноречия, имея в виду речи торжественные, церковное красноречие, письмо, «писание истории», красноречие судебное.

Феофан Прокопович вошел в историю и как «великий ритор», в своих речах и проповедях выступавший апологетом реформ Петра I. На современников особенно большое впечатление произвело «Слово на погребение Петра», цитировавшееся впоследствии как высокий образец ораторского искусства.
«Риторика»  М.В.Ломоносова
В 1755 г. в России был открыт М.В. Ломоносовым первый университет. Однако говорить о возникновении в России университетского красноречия долго не представлялось возможным. В 1755 году из 8 профессоров только 2 (философ-просветитель Н.Н. Поповский и А.А. Барсов), а в 1757 году из 12 профессоров только 3 были русскими. Лекции в университете читались на латинском, немецком, французском языках. 

В 1743 году М.В. Ломоносов написал по-русски учебник «Риторики», но усилиями иностранных академиков Шумахера, Миллера и Штелина он не был допущен к печати. Было рекомендовано написать «Русскую Риторику» по-латыни, чтобы плохо владеющие русским языком академики смогли вынести свое суждение о научной ценности труда. Ломоносов отказался выполнить это решение ученого совета; он остался верен себе и к 1748 году написал второй вариант «Риторики», который назвал «Краткое руководство к красноречию».  М.В.  Ломоносов  рассматривает  красноречие  как  искусство убеждения, в котором все аспекты воздействия речи оратора на слушателей важны и значимы. Для красноречия, по М.В. Ломоносову, необходимы прежде всего дарования душевные (острый ум и память) и телесные (громкий голос, «долгое» дыхание, приятная внешность и осанка) (7, 56). Однако одних природных качеств недостаточно, чтобы стать оратором. Важным требованием теории красноречия является знание элементов и структуры публичной речи. В «Риторике» М.В. Ломоносова предполагается строить речь из 4 частей: вступление, пояснение, утверждение, заключение. Указаны задачи каждой части, даны советы, как каждую из них произносить.

Много внимания уделено логической значимости аргументов, а также средствам усиления эмоциональности речи. Оратор должен влиять и на разум, и на чувства слушателей. А чтобы разбудить чувства, нужно глубоко знать «нравы человеческие», учитывать состояние, пол слушателей, возраст. Наиболее содействуют «возбуждению страстей» образность речи, выразительность стиля, убежденность оратора.

В  1767 году специальным указом Екатерины II русским профессорам было предоставлено право читать лекции на русском языке. 

Работа, оказавшая влияние на развитие теории красноречия, - это «Правила высшего красноречия», написанные М.М. Сперанским (1772 – 1839 гг.). В этой работе детально рассмотрены вопросы структуры публичного выступления, аргументации, композиции, выразительности речи. Много внимания уделено способам воздействия на слушателей, достижения поставленной оратором цели. Сперанский считал, что «основания красноречия суть страсти», т.е. сила чувства и живого воображения. Два главных предмета красноречия, по Сперанскому, - это «склонить ум, тронуть сердце».
М.М. Сперанский исходит из триединой задачи оратора: изобретение, расположение и изложение речи. Очень важным является тот этап, когда оратор, уже зная содержание будущей речи, пытается привести ее в такой порядок, который наилучшим образом выявил бы силу и истинность содержания речи. Расположение мыслей в речи подчиняется двум правилам: 1) все мысли должны быть связаны между собой так, чтобы одна вытекала из другой, что позволит сосредоточить внимание слушателей, легко переходить от одного предмета к другому; 2) все мысли должны быть подчинены главной, доминирующей (7, 78).

«Опыт риторики» И.С. Рижского
Эта риторика была написана Иваном Степановичем Рижским, писателем, ректором Харьковского университета, профессором красноречия и русского языка, членом Академии наук, и выдержала по крайней мере три издания (1-е - 1795, 2-е-1805, 3-е— 1822).
Рассматривая различные роды прозаических сочинений, Рижский разделяет науку красноречия на риторику и поэзию. Он пишет: «Силою слова проницать душу других, повелевать их умами, растрогать их чувствительность разительным изображением нравственного, восхитить их воображение живейшим выражением естественного изящества есть искусство красноречия, составляющее предмет риторики» (7, 123). На первое место Рижский ста​вит воздействие на ум и чувства слушателей силою слова, под которой понимается его выразительность и изобразительность.
Рассматривая прозаические сочинения, Рижский выделяет, наряду с письмами, «разговорами», историческими описаниями, различные роды «больших речей»: церковные (проповеди и надгробные слова), гражданские («мнения, произносимые в собраниях»), судебные, академические («торжественные», «диссертации»). Кроме того, он называет одну общую для всех групп (иск​лючая судебную речь) форму выступления — панегирик (похвальное слово).
Основное качество речи, по мнению Рижского,— ее чистота. «Говорить и писать исправно, т. е. чистым российским языком, есть долг всякого благовоспитанного россиянина»,— писал он (7, 124). Чистота речи, как считает Рижский, может быть нарушена, если используется немотивированно: 1) иностранное слово вместо русского, 2) словосочетание, нарушающее правила русского языка, 3) какое-нибудь иностранное выражение, свойственное только иностранному языку, 4) простонародное (сниженное), областное (диалектное) слово или словосочетание, 5) неологизмы, не отвечающие законам русского языка, выражающие те понятия, для которых уже имеются слова в русском языке. Нарушается чистота речи и в том случае, если немотивированно смешивать церковно-славянские и чисто русские слова.
«Опыт риторики» стал первой фундаментальной книгой по риторике на рубеже XVIII - XIX вв.
«Краткая риторика» А.Ф. Мерзлякова
Популярная в первой трети XIX в. «Краткая риторика, или Правила, относящиеся ко всем родам сочинений прозаических» русского поэта и переводчика Алексея Федоровича Мерзлякова (1778—1830) выдержала несколько изданий. Она была предназначена для воспитанников Московского университетского пансиона. Мерзляков занимал в университете кафедру российского красноречия и поэзии. Известно, что в этот период там учился А. С. Грибоедов. Лекции А. Ф. Мерзлякова слушал в университете Ф. И. Тютчев, профессор был знаком с ранними переводами поэта. Готовясь к поступлению в университет, у Мерзлякова брал домашние уроки М. Ю. Лермонтов.
Риторические наставления, по мнению автора «Краткой риторики», относятся к хорошему слогу вообще и к различным родам прозаических сочинений, таких, как письма, разговоры, рассуждения, учебные книги, истинные или вымышленные истории, собственно речи.
В последней части — «Речи ораторские» — автор пишет: «Слово, речь в тесном смысле означает рассуждение, составленное по правилам искусства и назначенное к изустному произношению. Сие рассуждение заключает в себе одну какую-нибудь главную мысль, которая объясняется или доказывается для убеждения слушателей» (7, 156).

Мерзляков дает классификацию речей, которая несколько отличается от классификации Рижского, хотя это отличие, скорее всего, терминологическое. Он выделяет речи духовные («...в которых предлагаются истины и обязанности религии»), политические («о выгодах, отношениях и обязанностях общества»), судебные («где защищается невинно притесненный или обличается преступник»), похвальные («заключающие в себе похвалу заслуг»), академические («касающиеся учебных предметов»).
Риторика по Мерзлякову заключает в себе полную теорию красноречия, которое понимается как способ выражать свои мысли и чувства письменно или устно в соответствии с целью говорящего или пишущего.

По мнению Мерзлякова, оратор и писатель имеют одну цель: учить, занимать, трогать, доказывать. Красноречие же, как изящное искусство, пленяет наши сердца, возбуждает воображение, способствует распространению познания, открытию новых истин, при его помощи прошлое становится достоянием настоящего. Оно должно обязательно иметь благородную цель.
«Теория красноречия для всех родов прозаических сочинений» А.И. Галича
Александр Иванович Галич (1783—1848) преподавал русскую и латинскую словес​ность в Царскосельском лицее и был в числе учителей А. С. Пушкина. Лицеисты любили Галича и часто собирались в его комнате, общаясь с ним по-дружески. 
Риторика А. И. Галича вышла в свет в 1830 г. Она состояла из «Части общей, или чистой» и «Части особенной, или приклад​ной». Вот как автор определяет ораторский стиль: «Стиль ора​торский занимается постановлением законов для торжественной речи, которая, как произведение словесности, назначается для изустного предложения или для провозглашения, чтобы или 1) научить и убедить, или 2) тронуть и потрясти, или же 3) соединением обеих этих целей произвести сильнейшее впечатление» (7, 231).
Галич выделяет духовные речи (проповеди) и светские речи. По его мнению, и те и другие наставляют нас в известных истинах (общих или частных), или возбуждают сердечные чувства, или «подвигают волю к желанию и начинаниям». К разряду светских речей он относит судебные, государственные, исторические речи, далее — приветствия, школьные речи, поучительные, похвальные слова, забавные и смешные и другие речи. Судебные — произносятся в судах и бывают обвинительные и защитительные. Государственные — произносятся в торжественных случаях (при восшествии на престол, на конгрессах и т. д.). Исторические — изображают происшествия с их последствиями. Речи догматические (поучительные) имеют своей задачей непосредственно действовать на ум (сюда же относятся школьные и по​хвальные речи), они передают общие, отвлеченные истины. 
Риторика, по мнению Галича, - это теория красноречия, которая «научает систематически обрабатывать сочинения на письме и предлагает изустно так, чтобы они и со стороны материи и со стороны формы, т. е. и по содержанию, и по отделке, фавились читателю или слушателю, производя в его душе убеждение, растроганность и решимость удачным выбором и размещением мыслей, а равно и приличным выражением мыслей с помощью слов» (7, 211).
Галич выделяет четыре главных момента, на которых основывается наука красноречия: счастливое изобретение мыслей, сообразно предмету; благоразумное расположение мыслей, приличных предмету и умение воздействовать на слушателей так, чтобы они могли легко воспринимать идею в целом и по частям; изложение или выражение мыслей словами; провозглашение, т. е. произнесение ораторской речи.
«Общая реторика» Н. Ф. Кошанского
Из многочисленных русских риторик наиболее известна «Общая реторика» Н. Ф. Кошанского (1829). Вот как определяет Кошанский ораторское искусство: «Ораторство, витийство есть искусство даром живого слова действовать на разум, страсти и волю других. Ораторство в кругу всех родов прозы занимает высшее место; оно составляет особое изящное искусство и не довольствуется изобретением, расположением и выражением мыслей, как все роды прозы, но требует еще произношения — языка действий» (20, 2). Кошанский делит речи на два больших рода: мирские (торжественные, похвальные, академические, политические, военные) и духовные (проповеди, беседы, поучительные слова, надгробные слова). Цель риторики как науки и учебного предмета Кошанский видит в том, чтобы, «раскрывая источники изобретения, раскрыть все способности ума, чтобы, показывая здравое расположение мыслей, дать рассудку и нравственному чувству надлежащее направление, чтобы, уча выражать изящное, возбудить и усилить в душе учащихся живую любовь ко всему благоразумному, великому и прекрасному» (20, 3).
Нужно отметить, что до середины XIX столетия риторика была не только наукой об ораторском искусстве, но и теорией прозы и одна за другой от предмета риторики отпадают то одна, то другая область словесности. Обособляется теория поэзии, стилистика. Риторика вновь становится лишь учением о приемах убеждения.

Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Какой вклад в развитие риторической мысли сделан М.В.Ломоносовым?

2. Охарактеризуйте основные положения «Опытов риторики» И.С. Рижского.
3. Каковы основные выводы «Краткой риторики» А.Ф. Мерзлякова.

4. Каковы  воззрения Галича на риторическую науку? 
5. Как определяет ораторское искусство Н.Ф.Кошанский?
ДЕЛОВОЕ ОБЩЕНИЕ
Деловое общение - это самый массовый вид социального общения. Оно представляет собой сферу коммерческих и административно-пра​вовых, экономико-правовых и дипломатических отношений. Деловое общение (в процессе трудовой, профессиональной деятельности) занимает одно из ведущих мест среди огромного многообразия разновидностей и форм человеческого общения. Многовековая практика деловой жизни убедительно свидетельствует о том, что важнейшим его элементом являются нравственные принципы и правила поведения людей, а также их речевая культура.

Новые экономические и социальные условия побудили к ком​мерческой и организаторской деятельности широкие массы населе​ния. Это обстоятельство выдвинуло на первый план необходимость обучения языковым формам делового общения, необходимость повыше​ния лингвистической компетентности лиц, вступающих в социально-правовые отношения, руководящих действиями людей. Лингвистичес​кая компетентность становится в рыночных условиях непременным компонентом общепрофессиональной подготовки менеджеров, муни​ципальных служащих, референтов, руководителей всех уровней.

«Умение успешно вести деловые переговоры, грамотно составить текст документа, умение работать с документами — важнейшие составляющие профессиональной культуры человека, принимающего решения» (19, 7).

Культура речи является экономической категорией. Высокая рече​вая культура и развитая экономика в передовых странах неотделимы друг от друга, взаимосвязаны. И наоборот, низкая речевая культура общества определяет соответствующий уровень развития и эффектив​ность экономики.

Специфика делового общения заключается в том, что столкнове​ние, взаимодействие экономических интересов и социальное регули​рование осуществляется в правовых рамках. Чаще всего люди вступа​ют в деловые отношения, чтобы юридически оформить взаимодейст​вия в той или иной сфере. Идеальным результатом взаимодействия и правового оформления отношений становятся партнерские отноше​ния, построенные на основах взаимного уважения и доверия.

Другой специфической особенностью делового общения является его регламентированность, т.е. подчиненность установленным пра​вилам и ограничениям. Правила в свою очередь определяются типом делового общения, конкретными целями и задачами, национально-культурными традициями и общественными нормами поведения.
В зависимости от различных признаков деловое общение делится на:

1) устное — письменное (с точки зрения формы речи);

2) диалогическое — монологическое (с точки зрения однонаправ​ленности/ двунаправленности речи между говорящим и слушающим);

3) межличностное — публичное (с точки зрения количества участников);

4) непосредственное — опосредованное (с точки зрения отсутст​вия/ наличия опосредующего аппарата);

5) контактное — дистантное (с точки зрения положения коммуникантов в пространстве).

Все перечисленные факторы делового общения формируют харак​терные особенности деловой речи.

В большей степени различаются устная и письменная деловая речь: обе формы речи представляют системно различающиеся разно​видности русского литературного языка. Если деловая письменная речь представляет официально-деловой стиль речи, то устная деловая речь — различные формы гибридных стилевых образований.

Значительны языковые различия между диалогической и монологи​ческой деловой речью. Если монологическая речь в большей степени тя​готеет к книжной речи, то диалогическая - к разговорной, что отражает​ся в первую очередь на текстовой организации и синтаксических особен​ностях речи. Диалогическое общение — это по преимуществу межлич​ностное общение, а публичная речь — это монологическая речь.

Дистантное, всегда опосредованное общение (телефонный раз​говор, почтовое и факсовое отправление, пейджинговая связь и т.п.) отличается от контактного, непосредственного повышенным вни​манием к интонационному рисунку речи (устное общение), краткос​тью и регламентированностью, невозможностью использования жес​тикуляции и предметов в качестве носителей информации.

Деловое общение представляет собой широкий диапазон жанро​вых разновидностей письменного и устного общения.

Письменная деловая речь, в которой реализуются диалогические отношения, представлена всеми видами деловых писем, документами, фиксирующими социально-правовые отношения — контрактами (договора​ми), соглашениями и всеми типами сопутствующих документов. Устная деловая речь, в которой реализуются диалогические отношения, пред​ставлена жанрами деловых переговоров, встреч, консультаций и т.п.

Совещания, собрания представляют собой особый тип протоколь​ного общения, в котором по большей части представлена монологи​ческая деловая речь, не только имеющая письменную природу, но и существующая сразу в двух формах — устной и письменной.

Самые распространенные виды делового общения — беседа и переговоры.

Деловая беседа

Деловая беседа — межличностное речевое общение, которое предполагает обмен взглядами, точками зрения, мнениями, информацией и направлено на решение той или иной проблемы.
Характер деловой беседы, особенности ее протекания в целом определяются прежде всего  профессиональными и деловыми интересами ее участников. Но не менее важным является и тип отношений между собеседниками (субординационные «по вертикали» — «сверху — вниз», «снизу — вверх» и партнерские «по горизонтали»).

По характеру обстановки, в которой обсуждаются те или иные вопросы, деловые беседы бывают официальные и без соблюдения официальных правил и формальностей. То есть деловые беседы могут проводиться в кабинете, на рабочем месте, в столовой, ресторане, во время прогулки, дружеского застолья и т.п.

По характеру обсуждаемых вопросов можно выделить следующие виды:

· кадровые (прием на работу, увольнение, перемещение по должности);

· дисциплинарные (связаны с нарушением трудовой дисциплины, уклонением от служебных обязанностей);

· организационные (определяют технологию выполнения задания);

· творческие (посвящены выработке концепции того или иного проекта и т.д.).

В деловом общении принято разделять деловую беседу на беседу при очной встрече и беседу по телефону (19, 45).
Деловая беседа при очной встрече
Как правило, деловые беседы планируются заранее. В процессе подготовки определяются предмет беседы, круг вопросов, который целесообразно обсудить, основные намерения, которые необходимо осуществить. При проведении беседы используются заранее подготовленные документы и материалы.

Особое внимание при подготовке следует уделить отработке хода беседы: продумать вопросы, которые необходимо задать собеседнику, определить желаемый конечный результат, регламент и место проведения беседы, определить ее стратегию и тактику. Во время беседы нельзя перебивать речь собеседника, негативно оценивать его высказывания, подчер​кивать разницу между собой и партнером. 

Факторы, способствующие успеху деловой беседы
Исследователями выделяются следующие факторы, позволяющие деловой беседе пройти успешно (2, 278):

профессиональные знания (дают возможность владеть ситуацией);

ясность мысли (помогает увязать факты и детали, избежать двусмысленности, путаницы, недосказанности);

наглядность (подразумевает максимальное использование иллюстративных материалов: документов, информационных источников, таблиц, схем и пр.); 

ритм (повышение интенсивности беседы по мере приближения ее к концу);

повторение основных положений и мыслей (помогает собеседнику лучше воспринимать информацию);

элемент внезапности (представляет собой продуманную, но неожиданную для собеседника увязку деталей и фактов);

«насыщенность» рассуждений (предполагает чередование моментов, когда от собеседника требуется максимальная концентрация, с периодами, которые используются для передышки и закрепления мыслей);

 юмор и ирония (поднимают дух собеседника, его готовность к восприятию любых аспектов беседы).

Залогом успеха беседы является ее грамотное начало. Инициатору беседы нужно выработать правильное и корректное отношение к собеседнику, так как начало беседы – это «мост» между партнерами по деловой коммуникации. Задачи первой фразы беседы: 1) установление контакта с собеседником; 2) привлечение внимания к предмету беседы; 3) пробуждение интереса к беседе; 4) перехват инициативы (в случае необходимости).
Деловая беседа по телефону
Деловая беседа по телефону – самый быстрый деловой контакт, требующий особого умения. У телефонного разговора по сравнению с письмом есть одно важное преимущество: он обеспечивает непрерывный двухсторонний обмен информацией независимо от расстояния. Очень часто телефонный разговор становится первым шагом на пути к заключению делового договора.

Подготовка к деловой беседе по телефону включает в себя:

· точное определение цели разговора и тактики его проведения;

· составление плана беседы;

· продумывание и четкое формулирование вопросов и порядка их предъявления;

· подготовка необходимых документов, имеющих отношение к делу.
Искусство ведения телефонных разговоров состоит в том, чтобы кратко сообщить все, что нужно, и получить ответ.

Основа успешного проведения делового телефонного разговора – компетентность, тактичность, доброжелательность. Важно, чтобы служебный телефонный разговор велся в спокойном, вежливом тоне и вызвал положительные эмоции у собеседника. Еще английский философ XVII в. Ф. Бэкон отмечал, что «вести разговор в доброжелательном тоне более важно, чем располагать слова в правильном порядке» (8, 76). 

Во время разговора надо уметь заинтересовать собеседника, используя методы внушения и убеждения.

Если собеседник проявляет склонность к спорам, высказывает в резкой форме упреки, если в его тоне звучит высокомерие и самомнение, то надо набраться терпения и не отвечать ему тем же, а при возможности перевести разговор на более спокойный тон, частично признать его правоту, постараться понять мотивы его поведения, кратко и ясно изложить свои аргументы.

Надо помнить, что телефон усугубляет недостатки техники речи. Особенно важно следить за произношением чисел и имен собственных. Если в разговоре встречаются слова, которые плохо воспринимаются на слух, их нужно произносить по слогам или же передавать по буквам.

Этикет делового телефонного разговора предусматривает целый ряд реплик для корректировки общения. Например:

Как вы меня слышите?

Не могли бы вы повторить?

Извините, очень плохо слышно.

Простите, я не расслышал, что вы сказали, и т.п.

Этикетно-речевые формулы общения по телефону

По принятому в деловом мире «телефонному этикету» деловой человек должен независимо от хода и завершения разговора придерживаться определенного набора этикетно-речевых формул общения по телефону (32, 45).

	Если звоните вы
	Если звонят вам

	Уточните, что вы попали туда, куда хотели.
	Назовите свою организацию. Если телефон установлен в вашем личном кабинете, назовите вашу должность.

	Представьтесь и кратко изложите причину звонка, для секретаря постарайтесь подобрать самые общие, но необходимые для представления сути дела слова.
	Если вам не представились и причину звонка не назвали, постарайтесь уточнить эти данные до начала разговора. 

	Если вы звоните человеку, который просил вас позвонить, а его не оказалось на месте или он не может подойти к аппарату, попросите передать, что вы звонили. Скажите, когда и где вас можно будет найти.
	Если вы неожиданно уходите, скажите секретарю, кому и какую информацию от вашего имени он может передать. Нельзя спрашивать звонящего: «С кем я говорю?» или «Что вам нужно?» Найдите доброжелательную формулу (фирменный стандарт) начала разговора, например: «Доброе утро! Компания «Юнитранс». У телефона офис-менеджер».

	Если вы предполагаете, что разговор может затянуться, задайте вопрос: «У вас есть сейчас время для разговора?» 
	Отвечайте одинаково спокойно на все звонки, как бы утомительно это ни было.

	
	Демонстрируйте внимание к словам собеседника репликами: «Да», «Понимаю…», «Совершенно верно…» и т.п.

	Завершая разговор, постарайтесь оставить о себе хорошее впечатление. К словам прощания добавьте фразу: «Надеюсь, что наши контакты будут полезными!»
	По этикету разговор завершает инициатор разговора, но, если вы чувствуете, что время разговора уходит впустую, постарайтесь дать понять это собеседнику, например фразой: «Думаю, мы выяснили основные детали…»


Еще один речевой «стандарт» – фразы, помогающие избежать подрыва доверия к вашей фирме в ходе разговора:

	Не стоит говорить
	Лучше сказать

	«Я не знаю…»
	«Мне нужно уточнить…»

	«Мы не сможем этого для вас сделать…»
	«В настоящее время это довольно сложно, однако…»

	«Вы должны…»
	«Для вас имеет смысл… Лучше…»

	«Подождите секундочку…»
	«Чтобы найти эти материалы, мне пона​добится минуты 3–4. Вы подождете?»

	«Нам это не интересно»
	«Сейчас мы занимаемся деятельностью иного профиля»


Деловые переговоры

Переговоры – это «взаимозависимые процессы выработки, обмена и выполнения определенных наборов обещаний, которые удовлетворяют основные интересы договаривающихся сторон» (2, 245). В свою очередь понятие «наборы обещаний» означает контракты, соглашения, договоры, конвенции, меморандум о взаимопонимании, декреты о согласии, формулы «даю честное слово», а также рукопожатия.

При подготовке к переговорам следует:

· определить уровень притязаний, т.е. «что я хочу»;

· получить подробную информацию об участниках переговоров, причем не только прямых, но и косвенных, то есть всех тех, кого данный конфликт может потенциально затрагивать;

· проанализировать ресурсы (финансовые, военные, внутри- и внешнеполитические, идеологические), которыми обладают или которые могут привлечь участники;

· детально ознакомиться с существующими в обществе юридическими и моральными нормами и правилами, которые могут помочь или помешать реализации поставленной вами цели.

Если все эти шаги будут проделаны, переговорная ситуация станет более понятной, а возможность ее прогнозирования – более реалистичной.

Организация переговоров

Важнейшие составляющие переговоров – место и план-регламент их проведения.

Идеальное место для переговоров – спокойное, комфортабельное и нейтральное пространство, никак не связанное с деятельностью и проблемами участников. Оно должно отвечать следующим критериям:

·  быть свободным от отвлекающих моментов (шума голосов, телефонных звонков и т.д.);

·  быть удобным, хорошо освещенным, оборудованным подходящей мебелью;

·  соответствовать статусу участников переговоров;

·  быть доступным для подъезда машин;

·  цена за аренду должна быть приемлемой для всех участников переговоров;

·  иметь дополнительные помещения, где стороны могли бы работать раздельно;

·  поблизости должны быть ресторан или кафе, туалетные и курительные комнаты.

Подготовительные вопросы в силу своей специфичности не требуют участия всей делегации. Поэтому целесообразно сразу же определить и проинформировать противоположную сторону о кандидатурах, которые будут:

· осуществлять организационно-материальное обеспечение перего​воров;

· вести переговоры на уровне экспертов (в подкомиссиях);

· вести переговоры на высшем уровне.

План-регламент переговоров готовится обычно в подкомиссиях, а затем утверждается на очной встрече или заочно руководителями делегаций, либо он выносится на общекомандное рассмотрение. Вот некоторые типичные процедурные вопросы, которые целесообразно включить в названный план:

· перечень сторон, привлекаемых к переговорам;

· число участников с каждой стороны;

· возможность привлечения дополнительных («запасных») членов команды;

· время и место первой и последующих встреч;

· временные рамки переговоров;

· форма итогового соглашения;

· отношение к конфиденциальности процесса;

· механизм определения достоверности информации;

· правила поведения на переговорах;

· порядок обсуждения вопросов;

· разрешение разногласий в случае обвинений в нарушении процедурных соглашений.

Функции переговоров

В ходе переговоров могут быть реализованы следующие функции.

1. Информационная. В этом случае переговоры проводятся для обмена мнениями по какому-либо вопросу или с целью получения новых сведений. 

2. Коммуникативная функция связана с налаживанием новых связей и отношений, знакомством с потенциальным партнером, обменом точками зрения.

3. Контрольная – это регулирование, контроль, координация совместных действий. 

4. Рекламная функция состоит в том, чтобы заинтересовать третьих лиц пропагандировать свои взгляды, убеждения, идеи, рекламировать товары или услуги.

5. Отвлекающая функция переговоров состоит в том, чтобы выиграть время. 
Стратегия переговоров 

Как перевести переговоры из области торга в сферу принципиальных решений? Логика данного процесса такова.

Все, как известно, начинается с проблем, т.е. с тех вопросов, которые включены в повестку дня переговоров. На переговоры приходят с позициями, представляющими собой конкретные предложения (требования) по решению поставленных проблем. За каждой позицией стоят интересы – реальные потребности, которые необходимо удовлетворить для справедливого разрешения ситуации (19, 127).

Для достижения разумного решения необходимо делать упор не на позиционный торг, а на примирение интересов. Позиционный торг малоэффективен. Так, пытаясь достигнуть выгодную вам договоренность, вы с самого начала выдвигаете свою крайнюю позицию и упорно ее отстаиваете. Чем более жесткую позицию вы занимаете и чем незначительнее ваши уступки, тем больше времени и усилий потребуется для того, чтобы обнаружить, возможно ли соглашение в принципе. Задача совместной выработки приемлемого решения имеет тенденцию превратиться в битву.

Суть же принципиальных переговоров состоит в том, чтобы решать проблемы на основе их качественных свойств, т.е. исходя из сущности дела, а не торговаться по поводу того, на что может пойти или нет каждая из сторон. Принципиальные переговоры предполагают, что вы стремитесь найти взаимную выгоду там, где только возможно.

Логическую цепочку ваших действий на пути от позиционного торга к принципиальным переговорам можно представить следующим образом: позиция (мы требуем того-то и того-то) – интересы (что стоит за вашими требованиями, чего вы, действительно, хотите) – альтер​нативные (дополнительные) возможности удовлет​во​рения интересов (какие еще факторы могли бы повлиять на удовлетворение ваших потребностей) – корректировка перво​началь​ной позиции – нахождение выгоды.
Методы и тактика ведения переговоров
По мнению М.В.Колтуновой, можно выделить четыре метода ве​дения переговоров: вариационный, компромиссный, метод интегра​ции и уравновешивания (19, 129). Методы эти могут сосуществовать и исполь​зоваться в пределах одного переговорного процесса. Как видно из на​званий, они реализуют речевые стратегии на различных этапах перего​воров.

1. Вариационный метод может быть реализован на подготови​тельном этапе переговоров. Он заключается в распределении предпо​лагаемого результата на:

идеальное решение проблемы;

оптимальное решение и то, какими аспектами в решении пробле​мы можно пренебречь;

вынужденное решение и его сроки;

предложение партнера, которое обязательно следует отклонить.

Все эти варианты продумываются заранее, как и варианты страте​гии при каждом из них.

2. Компромиссный метод является одним из важнейших в ходе ведения переговоров. Он проявляется в готовности партнеров учиты​вать интересы друг друга и идти на уступки. Это предполагает отказ от исходных требований и формулировку новых.

Сложность компромиссного метода, с одной стороны, заключается в том, что предлагаемое компромиссное решение может превышать полномочия и компетенцию участника и вызывать так называемое ус​ловное соглашение. С другой стороны, сложности метода обусловлены психологически: продвижение к решению вопроса на основе уступок требует от представителей фирм с несовпадающими интересами ко​лоссального терпения в преодолении инерции упорства.

3. Метод уравновешивания сосредоточивает внимание участни​ков переговоров на пристальном анализе системы контраргументов партнера. К этому методу обращаются в двух случаях. Прежде всего на подготовительном этапе: «прокрутить», смоделировать ход перегово​ров невозможно без анализа позиций партнеров, и в ходе переговоров, когда партнер «тянет время», не хочет рисковать или недостаточно компетентен.

Фаза переговоров, требующая обращения к методу уравновеши​вания, может быть переломной, решающей. Принцип его примене​ния — четкая эмоциональная и информационная реакция на контра​ргументы партнера с использованием цифр, фактов, результатов рас​четов и т.д.

4. Обращение к методу интеграции целесообразно в том случае, если партнер не отступает от узковедомственных интересов, ведет по​зиционный торг.

При использовании этого метода главное — убедить партнера в необходимости учета общественных взаимосвязей, потому что они сулят взаимную выгоду. Метод интеграции, как и метод уравновешивания, требуют от общающихся высокого уровня лингвистической компе​тентности, свободного использования тактик и приемов убедительной речи при соблюдении этических норм.

Стратегии реализуются в тактиках. Тактика общения представля​ет собой динамическое использование говорящими речевых умений построения диалога в рамках реализуемой стратегии.

Среди многообразия тактик, или речевых приемов ведения деловых переговоров, мы, опираясь на классификацию, данную Р.Фишером и У.Юри, выделим несколько.
Тактика странения (от слова «странный») заключается в том, что привычное, обыденное рассматривается в неожиданно новом ракурсе. Этот тактический прием используется тогда, когда переговоры заходят в тупик из-за невозможности найти взаимоприемлемое решение. Тактика странения позволяет по-новому взглянуть на проблему и дать тем самым новый импульс дальнейшему развитию переговорного процесса: (например: « А что, если мы... откажемся от наших взаимных претензий?..» и т.д.)
Прием выдвижения неожиданно новых гипотез, предположе​ний так же, как и предыдущий прием, используется в критических случаях, когда переговоры заходят в тупик, для выхода из сложившей​ся ситуации. Генерирование новых идей может быть и целенаправлен​ным (например: «Представим себе ... А что, если предположить ... Давайте вместе поду​маем, что произойдет, если ...»).
Прием композиционного построения диалога с опорой на «закон края». Психологами замечено, что лучше всего запоминаются начало и конец речи. Поэтому начало и конец беседы должны содержать страте​гически важную информацию и соответствовать принципу удовольст​вия. Это предполагает адекватное использование этикетной лексики и выражение в заключительных фразах положительных эмоций: надеж​ды, удовлетворения, уверенности и т.п. Оптимизм начальных и заклю​чительных фраз вне зависимости от реально достигнутого результата также важная деталь современной успешной речевой стратегии.

Показ жизненно практической значимости информации ис​пользуется при внесении предложений, обсуждений проектов. При этом нужно помнить о необходимости иллюстрации утверждений и о сохранении чувства меры.

Тактика открытых, или восполняющих, вопросов используется в том случае, если для говорящего важно выявить точку зрения адре​сата на тот или иной вопрос. Такие вопросы задаются во время обмена мнениями для получе​ния какой-либо информации от партнера.
 Тактика закрытых, или уточняющих, вопросов, как правило, связана с начальным этапом переговоров. Такие вопросы в известной степени подавляют собесед​ника, подчеркивая лидерство говорящего. При этом, как советует известный югославский специалист в области деловой коммуникации П. Мицич, следует избегать задавать вопросы, на которые собеседник может ответить «нет». Если в начале беседы уже прозвучало «нет», в конце ее, как утверждают психологи, гораздо сложнее будет принять позитивное решение. 

Продуктивный диалог не может состоять из одних закрытых во​просов и односложных ответов. Закрепление речевой инициативы толь​ко за одной стороной нарушает принцип гармонизации диалогическо​го общения.

Тактика частичного согласия используется для «мягкого» возра​жения собеседнику с целью придать конструктивный тон беседе. При​менение этого приема нейтрализует негативную установку возражаю​щего. Доверие к компетентности адресата, его авторитету помогает со​хранить доброжелательную интонацию спора (например: « Вы абсолютно правы, но...»).
Такой тактический прием еще называют приемом Сократа, кото​рый сначала соглашался с собеседником, а затем не оставлял от его ут​верждения камня на камне. Такая форма возражения как бы подчер​кивала беспристрастность и объективность в обсуждении вопроса и не вызывала негативной реакции оппонента.

Тактика ссылки на факты является сильной позицией в споре и предполагает серьезную подготовку использующего ее. Факты, как из​вестно, являются сильнейшими аргументами. Опора на цифры показа​телей, графиков выполнения хода работ, продаж и т.п. переводит дело​вые переговоры в заинтересованный диалог, в котором лидерство со​храняется за более компетентным и подготовленным из участников. Легко быть убедительным, если владеешь необходимой информацией, и наоборот, любые риторические приемы и тактики окажутся неэф​фективными, если отсутствует доказательная база.

На переговорах возникает бесчисленное множество ситуаций. Практика показывает, что при всей их уникальности существуют совокупности технологических приемов, позволяющие эти ситуации оптимизировать. Рассмотрим некоторые из них.

«Передача полномочий»
Довольно часто бывает так, что, казалось бы, приемлемые варианты предложений, подготовленные одной стороной, другая сторона почему-то отвергает. Такое поведение может объясняться тем, что другая сторона не принимала никакого участия в подготовке этих предложений. Привлекая же ее к работе (например, на уровне экспертов) по составлению предложений, которые затем будут совместно обсуждаться, вы тем самым как бы делитесь с партнером по переговорам своими полномочиями. Но принятие на себя полномочий по подготовке решений автоматически влечет определенную долю ответственности. В результате на общих переговорах вы уже не встретите жесткого оппонирования.

«Спасение лица»
Иногда ваше предложение привлекательно во всех отношениях, кроме одного: партнер вполне мог бы выдвинуть аналогичное. Теперь же лавры (талантливого стратега, миротворца и т.п.) достанутся не ему, а вам. Сознание собственной ущемленности и вызывает новый виток противодействия на переговорах. Если вы сознаете, что дело именно в этом, помогите другой стороне «спасти свое лицо»: внесите такое предложение, которое воспринималось бы как совместное, либо просто уступите авторство партнеру.

«Желанный подарок»
Если у вас появилось благое желание осчастливить партнера некоторым приятным для него ходом (например, принятием одного из предложений другой стороны или выдвижением привлекательного своего), внимательно проанализируйте, насколько этот подарок является желанным. Действие «невпопад» в данном случае ведет к взаимным разочарованиям.

«Уход»
Данный прием применяется в том случае, когда затрагиваются вопросы, нежелательные для обсуждения. «Уход» используется для того, чтобы не дать партнеру слишком подробной информации по тем или иным пунктам позиции, чтобы не вступать в дискуссию или отклонить нежелательные предложения. «Уход» может быть прямым или косвенным. В первом случае предлагается отложить данный вопрос, перенести его на другое заседание. При косвенном «уходе» ответ на поставленный вопрос дается, но крайне неопределенно. Косвенный «уход» может проявляться и в форме игнорирования вопроса, когда заданный вопрос вообще не замечается.

«Пакетирование (увязка)»
Суть данного приема заключается в том, что несколько предложений или вопросов увязываются и предлагаются к рассмотрению в виде «пакета», т.е. отдельные предложения обсуждению не подлежат. Использование приема «пакетирования» предполагает увязывание привлекательных и малоприемлемых для партнера предложений в один комплекс.

«Расчленение проблемы»
Этот подход применяется по отношению к проблемам, которые сторонам очень сложно решать целиком. По каждой проблеме в отдельности идут переговоры и достигаются договоренности, затем все предварительные соглашения по отдельным вопросам сравнивают на предмет их совместимости и вырабатывают общий проект соглашения.

Существенное влияние на ход переговорного процесса оказывают и национально-культурные традиции. В некоторых случаях они уже изначально предполагают определенную модель поведения на переговорах.

Национально-психологические особенности разных народов и различные модели поведения на переговорах(
Американцы воспитаны в духе уважения к основанному на американской земле многонациональному демократическому государству, поэтому чувства единства и национальной гордости составляют особую категорию эмоций у представителей всех слоев общества США. Своеобразием мышления американцев является практицизм и прагматизм. Они приверженцы статистики, «говорящей» четким и нейтральным языком чисел. Садясь за стол переговоров, американцы ставят перед собой несколько явно видимых и легко достижимых перспектив, сулящих быстрый успех. Успех, с их точки зрения, – это друзья и социальное одобрение их действий. Почувствовав в партнере потенциального друга, американцы не могут устоять от соблазна закрепить дружественные отношения. Им импонирует панибратство, а скрытность и социальная дистанция вызывают недовольство и настороженность. Что касается тактики, то обычно американцы придерживаются правила: чтобы одержать победу в споре, лучше не спорить. Понимая, что одну и ту же мысль можно интерпретировать по-разному, они не стараются «стоять насмерть», отстаивая свою точку зрения. Согласиться с доводами оппонента они могут искренне или просто из тактических соображений.

В общении с японцами необходимо учитывать их искусство вести деловую беседу. Даже в официальной обстановке японцы никогда не приступают сразу к существу вопроса. Обычно они начинают беседу с обсуждения какого-либо последнего события, погоды или воспоминания. Чтобы завоевать симпатии японца, надо умело поддерживать беседу, пытаясь не задеть его национальных чувств, связанных с патриотизмом, любовью к родителям, предкам и почитанием императора. В ходе переговоров японцы стремятся как можно меньше говорить и больше слушать. Если партнер займет такую же позицию, может возникнуть неловкое молчание, что отрицательно скажется на результатах переговоров. Поэтому инициативу в беседе следует держать в своих руках, не торопясь с высказыванием окончательной собственной точки зрения и тем более навязыванием ее партнерам. Если японцам не удается сразу узнать ваши истинные мотивы и намерения, они отнесут это, скорее, за счет умения оппонента вести беседу, что обычно вызывает у них искреннее восхищение. Сами же японцы тщательно скрывают свои подлинные чувства под маской приветливости, вежливости и услужливости.

Что касается немцев, то на их национальную психологию оказало влияние не только географическое положение Германии, но также ее участие в многочисленных войнах. Основная масса населения убеждена, что на Германию возложена миссия цивилизации на Востоке, которая проводилась как военными, так и экономическими методами. Отсюда присущие немцам черты характера: законопослушание, трудолюбие, пунктуальность, добросовестное исполнение служебных обязанностей. Немцы – ярые индивидуалисты. Они контролируют свои действия, что способствует большей устойчивости и предсказуемости переговорного процесса. Как же учитывать эти национальные способности немцев, организуя деловые встречи? Прежде всего необходимо обеспечить «немецкий уют» – чистоту и порядок, тщательно продумать свои позиции и спрогнозировать поведение партнеров. То, что было обещано немцу, должно быть выполнено точно и в указанное время. Это позволит значительно снизить эмоциональную напряженность на начальном этапе переговоров и будет в дальнейшем способствовать установлению доверия.

Своеобразие социально-политической и экономической истории Великобритании, ее природные условия и особенно географическое положение страны сформировали в психологии англичан черты, присущие только им. Одной из таких черт является высокий практицизм, выработанный в результате длительного и активного участия в торгово-промышленной деятельности. Англичанин должен наглядно видеть реальность и практичность того, о чем ему говорят, поэтому при общении с ним требуется больше конкретности, доводы и рассуждения должны быть насыщены фактами, имеющими реальное основание. Длительное сохранение первенства и успеха в колониальной политике и экономике, сознание целостности нации и безопасность положения способствовали развитию у англичан некоторой надменности. Они менее общительны, чем прагматичные американцы, расчетливые немцы и даже сдержанные японцы. И тем не менее англичане не индивидуалисты: они умеют и любят работать в коллективе, команде (team). Как правило, они собираются вместе для того, чтобы действовать. Следует помнить об отличительной черте англичан решать любые дела «согласно обычаю». Нарушение его может вызвать дискомфорт и внутреннюю напряженность. 

Национально-психологические особенности, характерные для разных народов, могут оказывать влияние  на разные этапы переговорного процесса.
В первую очередь – это цели, к которым каждая из сторон стремится на переговорах. Именно на этом этапе существующие в нашем сознании представления о национальном стереотипе часто приводят к неправильному истолкованию истинных причин поведения противоположной стороны. Социокультурные различия в целях, преследуемых каждой из сторон во время переговоров, тесно связаны с путями их достижения. Американцы пытаются достичь на переговорах как можно большего, опираясь при этом на факты, цифры и статистические данные. Немцы делают акцент на тщательность и полноту информации и стремятся к четкости принимаемых решений. Французы уважают логичность и рациональность аргументации. Англичане отдают предпочтение спокойной и дипломатичной дискуссии.

Кульминационным моментом переговоров является, как известно, принятие решения. Каковы будут эти решения, сколько времени уйдет на их принятие также во многом зависит от социально-культурных особенностей моделей дискурса, характерных для участников переговоров. Американцы любят принимать решения, так как они влекут за собой их реализацию. Французы предпочитают поговорить о решении, которое может быть, а может и не быть принято. Если обоснованные аргументы французской стороны не приводят к «логичному» решению, то его принятие можно при необходимости отложить. Французы редко принимают решение в первый день переговоров. Таким образом вполне естественная для англичан процедура подведения итогов первого этапа переговоров оказывается для французов просто неприемлемой, ибо последние считают, что последующий переговорный процесс может оказать влияние на решение по только что обсужденному вопросу.

Таким образом, знание культурных и национально-психологических особенностей партнера помогает правильно спрогнозировать его поведение,  построить тактику переговоров, использовать эти знания в интересах достижения цели.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Каковы специфические особенности делового общения?
2. Какие факторы способствуют успеху деловой беседы?
3. Какие этикетно-речевые формулы общения по телефону существуют?
4. Что такое деловые переговоры и каковы важнейшие этапы подготовки к переговорам? 
5. Какие функции могут быть реализованы в ходе переговоров?
6. Перечислите тактики, которые используются в переговорном процессе.

7. Перечислите и охарактеризуйте методы ведения переговоров.

8. Расскажите о национально-психологических особенностях разных народов, оказывающих влияние на поведение партнеров на переговорах.
ЗОНЫ ОБЩЕНИЯ
Чтобы можно было говорить о дистанции, которая в зависимости от обстоятельств отделяет нас от другого, нужно подразделить окружающее нас пространство на четыре зоны — интимную, личную, социальную и открытую.
Интимная зона 

В английском языке интимная зона называется также «bubble», что означает «пузырь» (14, 178). Она окружает наше тело словно вторая кожа. Внутри нашего «пузыря» мы чувствуем себя в безопасности. Людей, которым мы не позволяем переступить границу этой зоны, мы держим на расстоянии примерно в половину вытянутой от тела руки, чтобы они не могли чересчур «наседать» на нас. При каком же условии мы впускаем кого-либо в свой «пузырь»? 

Доверие — вот условие, при котором мы добровольно впускаем кого-либо в свою интимную зону. 

Эта формулировка не имеет обратной силы: далеко не каждого из тех, кому доверяем, мы добровольно впускаем в свою интимную зону. Но впускаем мы кого бы то ни было лишь тогда, когда испытываем к нему доверие. 

Ключевое слово последнего правила — «добровольно». 

В будничной жизни в нашей интимной зоне могут оказаться не только те, кого мы подпускаем к себе добровольно, но и люди, вторгающиеся туда самовольно. Мы с трудом переносим, когда кто-нибудь без нашего на то разрешения дотрагивается до нас. Мы желаем сами определять, с кем мы хотим быть в «интимных» отношениях, а с кем нет. Поэтому тот, кто перешагивает нашу границу безопасности, руководствуясь только собственным желанием, возбуждает в нас очень сильные отрицательные чувства, вплоть до отвращения. 

Тот, кто не уважает интимной зоны другого, одновременно не уважает и его как личность. 

В принципе мы знаем точно: чем сильнее нам мешает чье-то приближение, тем больше в нашей крови вырабатывается гормонов борьбы, так как внутренне мы переключаемся на самозащиту. Природа запрограммировала нас так, что гормоны стресса помогают организму либо справиться с внешней опасностью, либо убежать от нее. Таким образом, когда мы внутренне находимся в состоянии борьбы или побега (из-за того, что кто-то приблизился к нам слишком близко), а мы не в состоянии ни бороться, ни убежать, в нашем организме происходит накапливание этих гормонов, которые, если их не израсходовать по назначению, оборачиваются для тела человека «ядом». Так что человек, нарушивший нашу интимную зону, причиняет нам не только «психологический», но и физиологический вред. Так как большинство из нас имеют в высшей степени неопределенное и главным образом бессознательное представление о зонах, то мы крайне редко в словесной форме заявляем о своих правах на «неприкасаемость». Именно поэтому информацию о наших чувствах во время таких острых ситуаций можно получить только через неязыковые сигналы. 

Вероятно, известные слова Диогена Александру Македонскому можно интерпретировать как просьбу покинуть его интимную зону. Он сказал полководцу: «Отойди, не заслоняй мне солнца!». И «великий» был достаточно уважителен к «малому» Диогену, чтобы тотчас эту просьбу удовлетворить. 

Величина интимной зоны. Мыльный пузырь может быть большим или маленьким, и это так же справедливо для нашей интимной зоны. У представителей некоторых культур она составляет половину длины вытянутой руки, у других народов увеличивается до расстояния вытянутой руки. 

Но и внутри одной культуры имеются различия — относительная величина интимной зоны в каждый конкретный момент зависит от внешних и внутренних обстоятельств, а точнее, от двух факторов. Во-первых, от статуса того, с кем происходит беседа, и, во-вторых, от собственного настроения в данную минуту. Чем увереннее человек себя чувствует, тем ближе он может подпустить к себе другого. И напротив, закрытая поза или закрывающая жестикуляция указывают нам на то, что собеседник в настоящее время не особенно «хорошо» себя чувствует: таким образом при необходимости человек сам может защищать себя от нежелательного контакта. Но если собеседник находится уже в двух сантиметрах от вашего носа, то это, понятное дело, становится невозможным; у вас уже недостаточно необходимого пространства, чтобы выполнить защитные жесты. 

Чем выше статус лица, тем большая интимная зона ему полагается. 

Личная зона 

Внешняя граница интимной зоны находится на расстоянии примерно половины вытянутой руки от тела человека. Личная же зона начинается там, где кончается интимная. Чтобы определить круг лиц, который может оставаться в нашей личной зоне, мы могли бы сказать следующее. 

В нашей личной зоне мы добровольно оставляем тех, с кем наши отношения не столь близки, чтобы позволять им вступать в нашу интимную зону, но с кем мы и не столь чужды, чтобы отправлять их в последующую. 

Таким образом, к ним относятся близкие друзья, члены семьи, коллеги, с которыми нас объединяют сердечные отношения, а также все другие знакомые, с которыми мы охотно общаемся. 

В личную зону могут допускаться и начальник, и преподаватель, и учитель, если они характеризуются добрыми отношениями с окружающими. 

Общественная зона 

Наша общественная зона зарезервирована для общественных контактов поверхностного характера, например для знакомых, большинства коллег и начальников. 

Ее мы держим открытой для начальника, отношения которого с сотрудниками в среднем хорошие. А также для коллег и обслуживающего персонала до тех пор, пока не приходят сигналы, указывающие на то, что они собираются приблизиться к нам на более близкое расстояние. 

Открытая зона 

Под «открытой» зоной мы понимаем такую дистанцию, которая превышает общественную зону (расстояние между двумя лицами, которые знакомы, но находятся на удалении друг от друга (например, соседи, разделенные садовым забором). 

Открытой зоной мы также считаем расстояние, которое отделяет учителя от класса, руководителя семинара от его участников (если он стоит перед группой), а также дистанцию между докладчиком и его слушателями. Что касается величины этой зоны, то можно ее определить с некоторым преувеличением: размеры открытой зоны могут простираться почти до бесконечности, насколько позволяет заснять человека фото-, кино- или телекамера. 
Исследователи определяют предел допустимого расстояния между собеседниками следующим образом:
	1) интимная зона  — в пределах 0,5 м; 

	2) личная зона (пространство личности) — от 0,5 до 1,2 м; 

	3) общественная зона (пространство социума) — 1,2—2,8 м; 

	4) открытая зона (пространство общественной жизни) - более 2,8 м.


 В зависимости от вида взаимодействия выбирается то или иное расстояние, наиболее благоприятное для контакта.
Вопросы для самопроверки и размышления.

1. Какие зоны общения выделяют? Охарактеризуйте их.

2. Как выбор зоны общения влияет на эффективность общения?

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
За двадцать пять веков своего существования риторика накопила огромный запас знаний, которыми может пользоваться и наш современник. И тот факт, что интерес к риторике растет во всем мире, позволяет рассматривать ее как дисциплину, потенции которой  раскрыты далеко еще не все.

Специфической особенностью риторики как учебной дисциплины является ее ярко выраженная практическая направленность, т.е. каждый оратор может приобрести свой опыт, выработать свой стиль на основе общих рекомендаций.

А в этом поможет простое правило: наблюдение за речью окружающих и своей собственной речью, отчет самому себе после каждого ораторского выступления или беседы. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ
I. Виды заданий текущего, рубежного и итогового контроля на семинарских занятиях по курсу «Риторика».
Задание 1.

Составьте речевой «портрет» одного из ваших преподавателей или известного общественного деятеля. При выполнении задания опирайтесь на данные, приведенные в таблицах.

                                              Таблица 1.

Критерии оценки речи оратора

	Составляющие техники речи
	Критерии оценки речи оратора

	
	положительные
	отрицательные

	1
	2
	3

	Дикция
	четкое произнесение звуков и слов 
	невнятное произнесение; дефекты речи; "глотание" звуков и слогов

	Темп
	1) нормальный: 120 слов в минуту; 2) умение менять (замедлять или убыстрять) темп при необходимости
	1) темп слишком быстрый или слишком медленный, 2) однородный темп на протяжении всего выступления

	Интонация
	мелодическое разнообразие речи; необходимые логические акценты и паузы
	мелодическое однообразие; непредвиденные затянутые паузы

	Голос
	1) умение менять (повышать и понижать) тон; 2) достаточно громкий (уверенный) голос; 3) приятный голос
	1) монотонный голос (одинаково высокий либо низкий); 2) тихий, неуверенный, затухающий голос; 3) неприятный голос ("крикливый", "хриплый" и т.д.)


                                       Таблица 2.

Уровни ораторского мастерства

	Уровень искусства оратора
	Составляющие компоненты

	1
	2

	I. Владение материалом
(что говорить).
	1. Грамотная речь (соблюдение лексических, грамматических, орфоэпических норм русского литературного языка).

2. Словарный запас.

3. Композиция (принципы построения).

	
	

	II. Владение собой
(как говорить).
	1. Естественность поведения оратора.

2. Техника речи (дикция, темп, интонация, 
голос).

3. Контакт с аудиторией.

	
	

	III. Образ оратора
(кто говорит).
	1. Одежда.

2. Положение сидя или стоя.

3. Выражение лица (мимика).

4. Жесты.

	
	


Задание 2. 

Составьте речь-рассуждение на одну из заданных тем.

А)  Зависть – сестра соревнования.

                           (А.С.Пушкин)

Б) Счастье есть дело судьбы, ума и характера.

                          (Н.М.Карамзин)

В) Старость крепка благодаря основам, заложенным в молодости.

                          (Цицерон)

Г) Услужливый дурак опаснее врага.

                          (И.А.Крылов)

 Задание 3.

I. Найдите аргументы, которые могут убедить:

А) заниматься бегом по утрам;

Б) застраховать имущество;

В) изучить курс ораторского мастерства.

II. Представьте, что вы продавец на базаре. Зазывая покупателей, нужно продать:

А) ласты;

Б) самовар;

В) большой оранжевый зонт.
III. Составьте речь-убеждение на одну из заданных тем.

А) Курение вредит вашему здоровью.

Б) Грамотная речь – залог профессионального успеха.

В) О необходимости проведения экологических субботников.

Г) Этикет – одна из основ культуры.

Д) «О спорт! Ты - жизнь!»
Задание 4.

Подготовка и проведение деловой игры «Выступление».

Эта игра подводит итог изучению мастерства публичного выступления.

	Цель проведения игры – на примере выступлений дать представление о всей

	сложности ораторского искусства, необходимости тщательной подготовки к выступлению.
Основные задачи игры:

1. Выработать навык публичного выступления.

2. Научиться отвечать на вопросы, полемизировать.

3. Сформировать умение анализировать выступление оратора и критически оценивать собственное выступление.

	Игровые роли: 

	1. «Оратор». 

	2. «Оппонент». 

	3. «Непонятливый слушатель». 

	4. «Любознательный слушатель». 
5. «Рецензенты». 

Ораторы назначаются заранее. Они выступают с сообщениями (информирующего характера). На выступление отводится 10 минут.

Задание «Оппоненту» - критически оценивать выступление. После выступления следует задать вопрос или высказаться по какому-либо положению выступления с критических позиций. Необходимо попытаться вызвать оратора на спор или ввязаться в полемику.

Задание «Непонятливому слушателю» - задать оратору вопрос, который требует разъяснения термина или какого-либо положения выступления.

Задание «Любознательному слушателю» - задать оратору дополнительный вопрос по теме сообщения.

Задания «Рецензентам» - оценить выступление по следующим параметрам:

1. Было ли удачным название выступления. Обоснуйте свое мнение.

2. Какую цель, по вашему мнению, ставил перед собой оратор и удалось ли ему ее достичь?

3. Вступление и заключение. Удачны ли они? 

4. Было ли выступление доходчивым?

5. Было ли выступление последовательным? Интересна ли композиция выступления?

6. Насколько аргументированной была речь оратора?

7. Удалось ли оратору установить контакт с аудиторией? Обоснуйте свое мнение. Какова манера оратора держаться (поза, жесты), интонация, эмоциональность?

8. Какова культура речи оратора?

9. Удачно ли оратор отвечал на вопросы?

10.  Общее впечатление от выступления.

Тесты для проверки теоретического материала
1. Какой жанр не относится к академическому роду красноречия?

А) лекция

В) доклад

С) тост

Д) научное сообщение

2. Дискурс – это...

А) образец, модель

В) умозаключение

С) живая речь

Д) жесты

3. Назовите тип речи, имеющий целью передачу сведений, новых знаний.

А) развлекательная речь

В) информационная речь

С) воодушевляющая речь

Д) убеждающая речь

4. Какой закон предполагает ориентацию слушателя в пространстве речи?

А) закон продвижения и ориентации адресата

В) закон удовольствия

С) закон гармонизирующего диалога

Д) закон эмоциональности речи

5. Какая социально-психологическая модель аудитории сочувствует выступающему,относится к нему с пониманием, готова принять его мысли, идеи, положения?

А) конфликтная

В) «соглашатели»

С) конструктивная

Д) инфантильная

6. Сколько этапов предполагает античный риторический канон?

А) 6

В) 4

С) 5

Д) 8

7. Элокуция – это...

А) расположение

В) облечение мысли в слова

С) запоминание

Д) произнесение

8. Как называется этап риторического канона, который предполагает работу над мыслью речи, отбором содержания будущего выступления.

А) инвенция

В) диспозиция

С) акцио гипокризис

Д) меморио

9. В зависимости от логической структуры вопросы бывают:

А) уточняющие и восполняющие

В) простые и сложные

С) корректные и некорректные

Д) благожелательные и неблагожелательные

10. К какому роду красноречия относится жанр  адвокатской речи?

А) к судебному

В) к социально-бытовому

С) к академическому

Д) к духовному

11. Что не является составляющей частью потока речевого поведения?

А) акустическое поведение

В) жестово-мимическое поведение

С) вербальное поведение

Д) условия, обстановка, в которой происходит речевое общение

12. Какой тип оратора нацелен на завоевание симпатии слушателей любой ценой?

А) популист

В) конструктивист

С) демагог

13. Какая задача не стоит во вступлении?

А) привлечь внимание слушателей

В) настроить аудиторию на позитивное восприятие речи

С) подготовить почву для разработки темы

Д) закрепить впечатление от сказанного

14. Какой вид спора ставит своей целью поиск истины?

А) эристический

В) аподиктический

С) софистический

15. Какой стиль мышления подразумевает всестороннее изучение вопроса, логическое и методическое рассмотрение проблемы?

А) аналитический

В) прагматический

С) идеалистический

Д) синтетический

16. Сущность какого тропа заключается в том, что называется часть вместо целого?

А) синекдоха

В) метонимия

С) сравнение

Д) аллегория 

17. Назовите стилистический прием, в котором сочетаются несоотносимые друг с другом понятия, создающие неожиданное смысловое единство.

А) перифраз

В) оксюморон

С) антитеза

Д) инверсия

18. Какие жесты позволяют нагляднее объяснить значение какого-то слова?

А) указательные

В) изобразительные

С) эмоциональные

Д) символические

19. Определите предел личной зоны:

А) в пределах 0,5 м.

В) 1,2-2,8 м.

С) от 0,5 до 1,2 м.

Д) более 2,8 м.

20. Какой из методов ведения переговоров проявляется в готовности партнеров учитывать интересы друг друга и идти на уступки?

А) компромиссный

В) вариационный

С) метод уравновешивания

Д) метод интеграции 

Примерные вопросы для итогового контроля.
1. Риторика как наука. 

2. Объект, предмет и задачи курса «Риторика».
3. Понятие об общей и частной риторике. 
4. Роды и виды ораторской речи.

5. Возникновение риторики и её место в истории античной культуры. Риторика софистов.

6. Развитие ораторского искусства в Древнем Риме.
7. Развитие риторических традиций в России.

8. Речевое общение и его  единицы.
9. Речевой акт и его структура. Типы речевых актов.

10. Правила речевого общения.

11. Основные законы риторики.
12. Модели аудитории.
13. Коммуникативные качества речи и эффективность общения.

14. Риторический канон: инвенция, диспозиция, элокуция, меморио, акцио гипокризис.

15. Принципы и приемы подготовки  публичного выступления. 

16. Композиция ораторской речи. 

17. Риторические фигуры и правила их использования.

18. Исполнительский этап публичного выступления (культура вербального и невербального поведения оратора; средства установления контакта с аудиторией).

19. Внешний вид оратора.

20. Особенности речевой коммуникации. Условия успешного общения.

21. Беседа и ее важнейшие разновидности.

22. Принципы построения деловой  беседы. 

23.  Продуктивные и непродуктивные модели беседы и эффективность общения.
24. Особенности дискутивно-полемической речи.

25. Основные  тактики и приемы спора.
26. Виды вопросов и ответов.
27. Конструктивная и конфликтная стратегия в споре.
28. Позволительные и непозволительные уловки в споре.
29. Типы аргументов и правила их использования в споре.
30. Методы и тактика ведения переговоров.

31. Факторы, способствующие успеху деловой беседы.

32. Качества хорошей речи.

33. Невербальные виды общения. Классификация жестов.

34. Речевой этикет. Его ситуации.

35. Зоны общения.
Форма итогового контроля по своим учебным задачам - окончательная проверка степени теоретического усвоения материала - должна быть ориентирована на конечную проверочно-оценочную установку. Мы рекомендуем организовать итоговый контроль или в форме вариантного устного опроса или в форме письменной контрольной работы по заранее составленным индивидуальным вариантам, состоящим из двух вопросов.

II. Примерное планирование учебного материала 

по курсу «Риторика»
ТЕматика и содержание ЛЕКЦИОННЫХ занятий

№

Название и содержание темы

Кол-во часов

1.

Понятие о риторике как науке. Предмет, цели и задачи курса

риторики в системе филологического образования. Становление и

основные этапы развития риторики. Основные подходы к определению

понятия «риторика». Понятие об общей  и частной риторике. Общая

риторика как наука об общих закономерностях речевого поведения,

действующих в различных ситуациях общения, сферах  деятельности,

и практические возможности их эффективного использования.

Роды красноречия (социально-политическое, академическое, судебное,

социально-бытовое, церковное)и виды ораторской речи. Связь риторики
с другими науками.

1
2.

Основы эффективного общения. Речевое событие как основная единица речевого общения; понятие  дискурса); речевая ситуация и её  структура (социальные и коммуникативные роли; речевые цели;типы речи; условия и обстоятельства). Постулаты эффективного общения - принципы коммуникативного кодекса (принцип кооперации  и принцип вежливости). 

Законы современной общей риторики. Принципы речевого поведения. Социальный портрет слушателя (аудитории).
1
3.

Оратор и аудитория. Нравственная позиция оратора. Образ говорящего как система личностных качеств. Свойства личности оратора, обеспечивающие эффективность речи: уверенность, искренность, дружелюбие, скромность, доброжелательность, объективность. Три основные категории риторики: этос, пафос, логос, их роль в создании публичного высказывания. Индивидуальный речевой стиль оратора.    Чувство аудитории и особенность его проявления в речи оратора (зрительный контакт, голосовой контакт, устность, импровизационность речи). Приемы и средства установления контакта с аудиторией. Основные приемы управления вниманием аудитории. Модели аудитории (конструктивная, конфликтная, «соглашатели», инфантильная).
2

4.

Современное публичное выступление. Античный риторический канон. Особенности ораторской речи. Структура публичного выступления. Составление риторического эскиза выступления. 
Изобретение содержания речи (инвенция). Требования к выбору темы и формулировке названия. Определение цели, задач выступления. Выявление потенциальных возможностей темы (круга вопросов, необходимых для раскрытия темы). Определение окончательной стратегии речи (направления изложения). Подбор материалов.
Основные правила диспозиции. Части (этапы) речи, их функции и задачи оратора. 
Работа над стилем речи (элокуция). Общие рекомендации по использованию риторических тропов и фигур. 
Приемы запоминания речи (меморио). 
Исполнение речи (темп, громкость, мимика и жестикуляция оратора). 
2

5.

Спор. Основы полемического мастерства. Спор, дискуссия, полемика  как формы интеллектуального общения. Виды спора. Особенности спора (основные стратегии, тактики и приемы спора; правила спора). Природа и условия продуктивного спора. Искусство аргументации. Доказательство прямое и косвенное. Культура дискуссии, требования к поведению полемистов.Умение пользоваться полемическими приемами (опровержение, критика доводов оппонента, сведение тезиса или аргумента к абсурду, атака вопросами и др.) Юмор, ирония, сарказм как полемические приемы.                                                    Умение отвечать на вопросы. Виды вопросов и ответов. Нечестные приемы в поведении полемистов. Позволительные и непозволительные уловки в споре.
2

Итого:
8 часов
ТЕматика и содержание ПРАКТИЧЕСКИХ И семинарских  занятий

№

Название и содержание темы

Кол-во часов

1.

Техника речи. Обучение технике речи как необходимый этап в овладении искусством звучащего слова. Речевой аппарат и его работа. Основные разделы техники речи: дыхание, голос, дикция, орфоэпия. Четкая дикция как обязательное условие хорошей речи. Тренировочные упражнения.
4

2.

Коммуникативные качества речи. Основные свойства качественной речи (уместность, доступность, правильность, чистота, точность, логичность, богатство, выразительность). Основные виды тропов и фигур речи: метафора, метонимия, синекдоха, аллегория, сравнение, эпитет, оксюморон, перифраз, антитеза, инверсия, градация и др. Общие рекомендации по их использованию. Тренировочные упражнения в определении и создании тропов и фигур речи.
2

3.

Язык интонации, мимики, жестов. Функции интонации в языке и речи. Пауза, интенсивность, логическое ударение в интонационном оформлении высказывания. Логическая пауза. Психологическая пауза.   Мимика и жестикуляция оратора. Язык движений в публичной речи.
Функции жестов в общении (ритмическая, изобразительная,  указательная, эмоциональная и др.). Взаимодействие жестов и мимики  в процессе общения. Тренировочные упражнения.
2

4.
Речевой этикет. Речевой этикет и культура общения. Разновидности речевого этикета. Средства установления контакта (формулы знакомства). Речевые формулы приветствия и прощания. Средства выражения благодарности, поздравления. Этикетные формулы выражения извинения. Речевые единицы тематических групп «просьба», «приказ», «совет». Тренировочные задания и упражнения.
4

Итого:
12 часов
ТЕМЫ ДЛЯ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ СТУДЕНТОВ

№

Название и содержание темы

Кол-во часов

1.

Античная риторика. Античное ораторское искусство: основные этапы развития. Относительность истины в риторике софистов.  Риторический идеал софистов. Риторический идеал Сократа. Диалоги Платона «Горгий», «Софист», «Федр». «Риторика» Аристотеля. Античный риторический идеал по Аристотелю.
Риторическая школа в Древнем Риме. Риторический идеал Цицерона. Наставления Квинтилиана. Дальнейшие перспективы общественной потребности в ораторском искусстве и в формах его теоретического осмысления.
4
2.

Из истории русской риторики. Красноречие в Древней Руси. 

Духовное красноречие. Гомилетика – искусство проповеди. Творчество К.Туровского. «Риторика» митрополита Макария – первый учебник по риторике. Развитие жанров светского красноречия. Влияние М. В. Ломоносова на формирование стилистики литературного русского языка. Академическая риторика. Русский риторический идеал в трудах М.В. Ломоносова, М.М.Сперанского, И.С.Рижского, А.Ф.Мерзлякова, А.И.Галича, Н.Ф. Кошанского.
6

3.

Деловое общение. Специфические особенности делового общения. Виды делового общения. Беседа и ее разновидности. Обобщающие модели беседы.  Принципы построения беседы и эффективности общения. Деловые переговоры. Организация переговоров. Функции переговоров. Стратегия и тактика ведения переговоров. Тактические приемы, способствующие эффективному проведению переговоров. Национально-психологические особенности разных народов и различные модели поведения на переговорах.
6
4.

Зоны общения. Интимная зона. Относительная величина интимной зоны, зависящая от внешних и внутренних обстоятельств в каждой конкретной ситуации. Личная зона. Общественная зона как зона для общественных контактов поверхностного характера. Открытая зона. Пределы допустимого расстояния различных зон.
2
Итого:
18 часов

III. Предлагаемая тематика докладов по курсу «РИТОРИКА».

1. Речевая культура в Древнем Китае.

2. Речевая культура в Древней Индии.

3. Исократ – основатель риторической школы в Афинах.

4. Софисты – создатели античной риторики.

5. «Риторика» Аристотеля.

6. Красноречие республиканского Рима.

7. Марк Цицерон и его труды по риторике.

8. Русская риторика. Этапы развития.

9. Русские риторические традиции.

10. Доломоносовский период русской риторики.

11. «Краткое руководство к красноречию» М.В.Ломоносова.

12. Русская риторика в первой половине 19 века.

13. Риторика и гомилетика.

14. Роды и виды красноречия.

15. Политическое красноречие.

16. Дипломатическое красноречие.

17. Академическое красноречие.

18. Военное красноречие.

19. Судебное красноречие.

20. Правила организации продуктивной дискуссии.

21. Современная деловая беседа.Правила поведения.

22. Искусство ведения спора.

23. Перспективы теории риторики.

24. Аргументация – аспект диспозиции.

25. Образ ритора.

26. Средства поэтики.

27. Топика как составляющая инвенции.

28. Риторический идеал.

29. Речевой портрет.

30. Педагогическая риторика.

Тема доклада определяется преподавателем совместно со студентом. 

Часть докладов по своей тематике могут совпадать с тематикой семинаров. Такие доклады заслушиваются в процессе семинарских занятий и являются отправной точкой для начала аудиторной дискуссии.

Цель и задачи данного вида работы: сбор и обработка первичного теоретического материала, изучение специальной информации, реферирование необходимых первоисточников, конспектирование, работа со справочным аппаратом, оформление библиографии.

IV. Количество учебной нагрузки и ее виды
Семестр

Кол-во

часов

Лекции

Семинары

Самостоятельная

работа

2

38

8

12

18

V. Примерное планирование видов контроля

 и оценки знаний
Текущий контроль – 55 баллов

№

Виды контроля

Кол-во

заданий

Контрольный

балл

Кол-во накопленных

баллов

1.

Работа на семинарах
6

4
24
2.

Тестовые задания
2

5
10
3.

Письменная работа (составление речевой характеристики человека)

1

6
6
4.

Участие в деловой игре «Выступление»
1

15

15

Всего

55

Промежуточный контроль – 30 баллов

№

Виды контроля

Кол-во

заданий
Контрольный

балл

Кол-во накопленных

баллов
1.

Письменная работа (составление речи-рассуждения)
1

10
10
2.

Письменная работа (составление речи-убеждения)
1

10
10
3.
Доклад
1
10

10
Всего
30

Итоговый контроль – 15 баллов

№

Виды контроля

Кол-во

заданий
Контрольный

балл

Кол-во накопленных

баллов
1.

Устный опрос

1

15

15

Всего

15

ИТОГО – 100 баллов

«отлично» - 86-100 баллов  
«хорошо» - 71-85 баллов   

«удовлетворительно» - 56-70 баллов 

«неудовлетворительно» - 55 баллов и ниже          

VI. Примерная степень оценки знаний студентов 

86 - 100

Отлично

Уметь творчески мыслить, самостоятельно принимать решения, делать выводы, уметь применять теоретические знания на практике.

71 - 85

Хорошо

Уметь самостоятельно анализировать,  применять знания на практике.

56 – 70

Удовлетворительно

Иметь представления об основных теоретических понятиях, уметь пересказывать материал.
0 - 55
Неудовлетворительно

Не иметь представлений о предмете, не знать предмет.



( При составлении упражнений были использованы материалы: 1) Савкова З.В. Искусство  оратора.- � HYPERLINK "http://www.ritorika.igro.ru" ��www.ritorika.igro.ru�; 2) сайт http:// technics-speech.ru. 


( При написании данного раздела использовались следующие материалы: 1)Введенская Л.А., Колесников Н.П. Культура речи. — Ростов н/Д: Феникс, 2001; 2)Клюев Е.В. Речевая коммуникация. — М.: Рипол классик, 2002. 








( При составлении упражнений были использованы материалы: Колтунова М.В. Язык и деловое общение: нормы. Риторика, этикет: Учебное пособие для вузов. – М.: Экономика, 2000.





( Использованы  материалы сайта  http:// � HYPERLINK "http://www.dofa.ru" ��www.dofa.ru� /open/book/1_russ/raz5.htm
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