
Урок №  13 
Тема:  Мова – один з основних інструментів спілкування, володіння культурою 
мовлення. Вербальне спілкування. Невербальне спілкування 
Мета: ознайомити учнів з основними  ознаками  вербального спілкування, 
видами та формами мови. 
Тип уроку: урок вивчення нового матеріалу. 
Обладнання: конспекти, ручки. 
ХІД УРОКУ: 
1. Організаційна частина: перевірка готовності учнів до уроку, наявності  
напису теми на дошці, присутності учнів на уроці, оголошення теми та мети 
уроку. 
2. Вивчення нового матеріалу по плану. 

1.​ Поняття та основні ознаки вербального спілкування. 
2.​ Види та форми мови. 
3.​ Слухання. 
4.​ Особливості сприймання і розуміння людини людиною під час 

вербального спілкування. 
1. ПОНЯТТЯ ТА ОСНОВНІ ОЗНАКИ ВЕРБАЛЬНОГО  СПІЛКУВАННЯ 

Вербальна комунікація здійснюється за допомогою мови (мовлення). 
Провідна роль належить усному мовленню, за допомогою якого відбувається 
передавання інформації іншим людям. Правильність мови свідчить про рівень 
культури та освіти особистості, зміст – про розум та моральні якості, а характер 
інтонацій говорить нам про емоційність та настрій людини. 

Для більш глибокого і повноцінного розуміння процесів, що відбуваються 
під час обміну інформацією, фахівцеві фармацевтичної галузі необхідні знання 
психологічних особливостей вербального спілкування. До них відносять 
говоріння і слухання, які відбуваються в процесі комунікативної діяльності. 

У сучасних умовах провідним є мовне спілкування або вербальна 
комунікація, що реалізується за допомогою мовлення. Л. Виготський, вивчаючи 
особливості спілкування між людьми, писав: «Спілкування, не опосередковане 
мовою чи якоюсь іншою системою знаків або засобів, як воно спостерігається 
серед тварин, робить можливим спілкування лише найбільш примітивного типу 
та в найбільш обмежених розмірах. Щоб передати якесь переживання чи зміст 
свідомості іншій людині, немає іншого шляху, крім віднесення цього змісту до 
певного класу, до певної групи явищ, а це потребує узагальнення. Таким чином, 
вищі, властиві людині форми психологічного спілкування можливі лише 
завдяки тому, що людина за допомогою мислення узагальнено відображає 
дійсність». 

Мова – це засіб для спілкування, мислення, передання і засвоєння 
життєвого досвіду особистості. Вона складається зі слів, правил їх вимови і 
написання. 

Мова, як засіб спілкування, пов’язує людину з різними поколіннями, 
народами. Доки існує мова, доти живе народ. У кожного народу своя мова, яка 
супроводжується певними правилами і культурою її використання та 
застосування в процесі комунікативних зв’язків.  



Мова – засіб обміну інформацією у всіх суспільно важливих сферах 
комунікації: політиці, науці, фармації, виробництві і діловій сфері тощо. 
Мовлення є інструментом спілкування, воно може визначати і змінювати 
характер взаємодії.  

Мова в діяльності фахівців фармацевтичної галузі виступає як носій 
інформації і як засіб впливу на інших людей. Саме тому мова повинна бути 
виразною, логічною, грамотною, оскільки всі ці її якості безпосередньо 
впливають на особистість іншої людини, її думки, настрій, поведінку  тощо. 

Мовлення кожної людини відрізняється вимовою, структурою речень, 
виразністю та іншими характеристиками. У спілкуванні людина використовує 
незначну частину мовного багатства (приблизно 10-20 тисяч слів). За стилем 
виділяють мовлення: побутове; художнє; ділове; наукове. 

 
Стилі мовлення: 

●​побутовий стиль мовлення притаманний повсякденному спілкуванню;  
●​художній стиль мовлення застосовується в літературних творах (проза, 

поезія тощо);  
●​діловий стиль мовлення використовують в офіційному спілкуванні 

(доповіді, документи тощо);  
●​науковий стиль мовлення характерний для наукової діяльності.  

Функції мови 

Мова є знаряддям мислення та інтелектуальної діяльності. Вона 
забезпечує орієнтування особистості в умовах завдання, вироблення та 
виконання плану дій, порівняння одержаного результату з накресленою метою. 
Засобами мовлення фахівець фармації ефективно вирішує різноманітні 
професійні завдання або здійснює функції професійного спілкування: інформує, 
налагоджує контакти з відвідувачами аптек, виражає почуття, впливає, 
спонукає, самостверджується тощо. Плідне використання можливостей 
мовлення є результативним засобом вирішення різноманітних проблем, які 
виникають перед провізором у процесі професійної діяльності. 

 
2. ВИДИ ТА ФОРМИ МОВИ 

Рівень володіння мовою, багатство та культура мовного висловлювання 
визначає можливість та ефективність спілкування кожної конкретної 
особистості. Спостерігаючи за мовою людини, можна визначити місце її 
проживання, етнічну та соціальну належність, рівень розвитку й освіти 
особистості.  

Види мови: 
Розмовна мова – мова, яку ми використовуємо в повсякденному 

спілкуванні. Вона не завжди відповідає загальноприйнятим нормам, може 
містити діалектні та жаргонні вирази, що використовуються в певній місцевості 
або представниками певної професії чи виду діяльності. 

Літературна мова – це мова, яка відповідає певним нормам і є свідченням 
мовної культури.  



Штучна мова – це мова глухонімих, азбука Морзе, шифри та ін. До 
штучних мов належать також комп’ютерні мови, завдяки яким здійснюється 
спілкування людини з комп’ютером та у мережі Internet. 

Усна мова – це різновид мовлення, що сприймається іншими 
співрозмовниками на слух. Ця форма реалізації мови здійснюється за 
допомогою звуків, являє собою процес говоріння і є первинною формою 
існування мови. На противагу письмовій, усна мова економніша. Вона впливає 
на взаємовідносини, на формування суспільної думки і порівняно вільна у 
виборі слів, інтонацій. Правильне усне мовлення може забезпечити швидкість 
взаєморозуміння між співрозмовниками. 

Письмова мова – це мова, зафіксована на папері за допомогою спеціальних 
графічних знаків. Письмова мова розрахована на зорове сприйняття, вона 
здійснюється у формі писання й читання написаного. Письмова мова в 
порівнянні з усною має певні психологічні особливості: вона звернута до 
відсутнього співрозмовника і здійснюється без контакту з ним.  

 
Форми мови 

Внутрішня мова – це мова, якою ми користуємося, коли щось 
обмірковуємо. Це наш внутрішній голос, наш внутрішній співрозмовник, це 
живий процес народження думки в слові. Як правило, внутрішня мова 
монологічна, хоча в окремих випадках вона може набути форми діалогу 
(наприклад, коли ми відчуваємо невпевненість у чомусь, переконуємо себе). 

Зовнішня мова – це форма мови, за допомогою якої відбувається 
безпосереднє спілкування двох чи більше суб’єктів. Співрозмовники розуміють 
один одного завдяки перебуванню в одній ситуації і мають можливість оцінити 
вплив своїх слів. Наприклад, провізор, помітивши, що його співрозмовник не 
зрозумів, може повторити сказане, перефразувати свою думку, навести приклад. 

Різновидами мовлення фахівця є монолог та діалог. 
Діалог (діалогічне мовлення) – це мовлення, в якому безпосередньо 

взаємодіють дві особи. Він характеризується неорганізованістю, бо заздалегідь 
запланувати його неможливо. 

Монолог – це процес мовлення, під час якого говорить одна людина, а інші 
слухають та сприймають інформацію. Монологічна мова не розрахована на 
негайну словесну реакцію у відповідь, вона потребує великих знань, загальної 
культури, правильної мови, активного передавання інформації, точних описів, 
визначень тощо. 

 
3. СЛУХАННЯ 

Ефективність вербальної комунікації фахівця залежить від уміння слухати, 
що є необхідною умовою правильного розуміння співрозмовника. 

Слухання – це компонент вербальної комунікації, під час якого 
здійснюється сприймання і особисте ставлення до отриманої інформації. 

Слухання, як особистісна якість, притаманне не всім людям. Ефективне 
слухання передбачає правильне розуміння слів і почуттів мовця, зосередження 
на обговорюваній проблемі. 



Слухання є важливою складовою професійного спілкування працівників 
фармацевтичної галузі: фармацевта, провізора, провізора-косметолога, 
клінічного провізора. Це означає, що пацієнт може вільно розповідати проблему 
і бути впевненим в індивідуальній увазі фахівця. Під час розмови фахівець 
може уточнити певну інформацію і бути уважним до відповідей пацієнта на 
поставлені запитання. У процесі комунікативної взаємодії фахівцеві необхідно 
зосередитись на особистості співрозмовника, проблемах, які його хвилюють, і 
знайти оптимальні шляхи їх вирішення. Переривання чи демонстрація 
відсутності зацікавленості та невдоволення послаблюють довіру пацієнта, чим 
знижують готовність обговорювати проблему, а також приймати лікарські 
засоби. Фахівець повинен підтримувати правильні рішення співрозмовника, 
демонструючи при цьому зацікавленість і повагу до його думки. 

Слухання, як особистісна якість, притаманне не всім людям, воно вимагає 
від співрозмовника уваги. Слухати означає напружувати орган слуху, а чути – 
напружувати мозок, концентруючи увагу на словах партнера. Саме тому, 
слухаючи, можна не чути, оскільки свідомість у цей час зайнята іншими 
проблемами, думками, інформацією. Багато людей чують лише те, що хочуть 
почути. Не слухають співрозмовника з різних причин: через брак часу, різний 
емоційний стан співрозмовників та ін. 

Ефективне слухання передбачає правильне розуміння слів і почуттів мовця, 
зосередження на обговоренні проблеми. Воно забезпечує налагодження 
відвертих стосунків, взаєморозуміння між співрозмовниками. 

У процесі професійної комунікативної діяльності можуть виникати певні 
перешкоди для слухання, які зменшують ефективність спілкування, до них 
належать: 
–​ вибірковість уваги; 
–​ відведення погляду від співрозмовника; 
–​ людина говорить швидше, ніж думає; 
–​ особисті переживання; 
–​ загострення уваги на зовнішності співрозмовника; 
–​ сторонні шуми; 
–​ голос співрозмовника. 

Слухання є активною діяльністю, яка викликана бажанням почути певну 
інформацію, зацікавленістю співрозмовника, а також вербальними та 
невербальними аспектами комунікації. Аналізуючи інформацію під час діалогу, 
людина намагається уточнити, оцінити почуте саме тому, що більше уваги 
приділяє своїм справам, ніж тому, що їй говорять. Особливо це виявляється в 
ситуаціях конфліктного спілкування.  

Нерефлексивне слухання – це процес невтручання в мову співрозмовника 
(умовно-пасивне слухання). 

Нерефлексивне слухання доцільно застосовувати в ситуаціях, коли 
співрозмовник висловлює своє ставлення до якоїсь події, прагне обговорити 
наболілі питання, відчуває себе скривдженим або вирішує важливу проблему. 

Рефлексивне слухання – це процес налагодження зворотного зв’язку із 
співрозмовником з метою контролю точності сприймання ним інформації.  



Рефлексивне слухання необхідне для ефективного спілкування, воно 
передбачає активне використання вербальної комунікації для підтвердження 
розуміння інформації і допомагає з’ясувати наше розуміння почутого для 
критики та уточнення. 

Щоб з’ясувати реальний зміст бесіди, використовують такі види 
рефлексивних відповідей як з’ясування і перефразування. 

З’ясування – це звернення до співрозмовника за уточненнями. Воно 
відбувається за допомогою «відкритих» і «закритих» запитань.  

«Закриті» запитання вимагають відповіді типу «так» чи «ні» і переводять 
співрозмовника з позиції пояснюючого на позицію власного захисту, а це може 
загострити конфліктну ситуацію. «Відкриті» запитання змушують дати 
розгорнуту або уточнювальну відповідь.  

Перефразування – це власне формулювання почутої інформації. Власне 
формулювання почутого підсилює адекватність змісту бесіди. 

Правила слухання: 
●​ вміти демонструвати співрозмовнику свою повагу до нього; 
●​ уміти підкреслювати щирий інтерес до співрозмовника; 
●​ запам’ятовувати імена, це надає спілкуванню більш довірливого характеру; 
●​ уникати непотрібних суперечок; 
●​ уникати зловживання критикою й засудження інших; 
●​ уміти бути вдячним слухачем і вислуховувати співрозмовника до кінця; 
●​ поважати думку інших людей; 
●​ застосовувати метод переконання, уникати наказового тону та вказівок; 
●​ частіше посміхатися. 

4. ОСОБЛИВОСТІ СПРИЙМАННЯ І РОЗУМІННЯ ЛЮДИНИ ​
ЛЮДИНОЮ ПІД ЧАС ВЕРБАЛЬНОГО СПІЛКУВАННЯ 

Спілкування – це не просто обмін інформацією, це взаємна активність 
партнерів. Успішність спілкування залежить від рівня соціальної та емоційної 
чутливості до людей. При нерозвиненості однієї з цих складових спілкування 
може стати нерезультативним чи взагалі не відбутися. 

Пізнання і взаємний вплив людей один на одного – обов’язковий елемент 
спільної діяльності. Від того, як люди відображають та інтерпретують 
зовнішність і поведінку співрозмовника, багато в чому залежить характер їхньої 
взаємодії і діяльності та результати, яких вони досягають. 

Отже, людина виступає щодо партнерів по спілкуванню не тільки як об’єкт 
і суб’єкт впливу, а й одночасно як суб’єкт пізнання. Основними процесами, 
завдяки яким здійснюється засвоєння інформації, що надходить від іншої 
людини, є сприймання, мислення та уявлення. 

Сприймання – це процес відображення конкретних явищ, ситуацій чи 
предметів у мозку людини, що діє на всі органи чуття особистості.  

У сприйманні завжди виявляються індивідуальні особливості людини, її 
бажання, інтереси, певне ставлення до ситуації, емоційний стан особистості. 
Сприймання кожної нової комунікативної взаємодії здійснюється на підставі 
знань та досвіду людини. Тому одні й ті самі ситуації людьми різного рівня 



культурного розвитку, дітьми та дорослими сприймаються та осмислюються 
по-різному. 

Уява – це процес створення людиною на основі попереднього досвіду 
образів об’єктів спілкування. 

Перш ніж щось робити, людина уявляє кінцевий результат своєї діяльності 
та шляхи, якими його буде досягнуто. Підґрунтям для уяви комунікативної 
взаємодії є попередній досвід людини, ті враження, що зберігаються в її 
свідомості. Вибір способу дій, комбінування елементів в образах уяви 
здійснюються логічними міркуваннями, виконанням різних розумових дій, 
завдяки чому зберігається зв’язок продуктів людської фантазії з реальністю, їх 
дієвий характер. Цінність уяви полягає в тому, що вона допомагає людині 
орієнтуватися у проблемних ситуаціях, приймати правильні рішення, 
передбачати результат власних дій. Діяльність уяви тісно пов’язана з 
мисленням. 

Мислення – процес пізнавальної діяльності особистості, характерний 
відображенням дійсності, зв’язків між предметами і явищами. Мислення тісно 
пов’язане з розвитком особистості, мотивами та здібностями розумового 
процесу. 

Значення мислення в процесі спілкування полягає в тому, що воно дає 
можливість людині передбачити і прогнозувати розвиток подій. Рівень розвитку 
мислення визначає, якою мірою людина здатна орієнтуватися в навколишньому 
світі, в конкретній ситуації, як вона панує над обставинами та може знайти 
шляхи вирішення в складних ситуаціях спілкування.  

Встановлено, що цілісний образ людини виникає поступово і пов’язано це з 
просторово-часовими умовами, в яких відображається об’єкт. Наприклад, люди 
з нормальним зором в умовах доброї видимості виділяють людину з оточення 
на відстані двох кілометрів. На відстані одного кілометра видно загальний 
контур, 700 м – сприймаються рухи рук та ніг, 300 м – голова, овал обличчя, 
колір одягу, 60 м – розрізняються очі, ніс, пальці. В умовах поганої видимості 
показники сприймання людини на відстані гірші. 

Колір елементів верхньої половини фігури визначається раніше, ніж 
нижньої. Велике значення має ракурс (збоку, зверху), в якому сприймається 
людина. При сприйманні обличчя напрямок розглядання – зверху вниз, від 
волосся до губ, тобто верх голови є точкою початку сприймання обличчя. 

Крім власне психофізіологічних чинників, на сприймання та розуміння 
людини людиною впливають вікові, статеві, професійні та інші ознаки. Так, з 
віком при словесному відтворенні зовнішності збільшується кількість елементів 
виразних рухів, проте зменшується кількість елементів оформлення 
зовнішності.  

Правильному сприйманню і оцінюванню людьми одне одного та їх 
успішній взаємодії заважає наявність попередніх настанов (установок), оцінок, 
переконань, які є у людей ще до моменту їх реальної взаємодії; існування вже 
сформованих стереотипів; відсутність бажання прислуховуватися до думки 
інших людей та інше. 

Отже, пояснити поведінку людини можна лише аналізуючи загальну 
соціальну ситуацію, в яку вона потрапляє.  



 

 

ТЕМИ РЕФЕРАТІВ ТА ПОВІДОМЛЕНЬ 

1.​ Загальна характеристика вербальних засобів спілкування. 
2.​ Види вербальних засобів комунікації. 
3.​ Мовлення як засіб спілкування. 
4.​ Використання професійних термінів, іноземних слів, сленгів. 
5.​ Психологічні особливості вербальної комунікації. 
6.​ Запитання співрозмовників та їх психологічна сутність у процесі 
комунікативної діяльності фахівця фармацевтичної галузі. 
7.​ Голос та манера говорити – характеристики внутрішнього стану 
співрозмовника. 
 

ЗАПИТАННЯ І ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОПІДГОТОВКИ  
ТА КОНТРОЛЮ 

1.​ Що впливає на адекватність сприймання і розуміння людьми одне 
одного? 
2.​ Розкрийте зміст вербальних засобів спілкування. 
3.​ Що, на вашу думку, визначає якість мовлення фахівця? 
4.​ Що є знаковою системою мови? 
5.​ Що важливіше для розуміння повідомлення – уміння слухати чи 
уміння говорити? 

НЕВЕРБАЛЬНЕ СПІЛКУВАННЯ 
1.​ Невербальна комунікація та її особливості. 
2.​ Кінесичні особливості невербального спілкування. 

3.​ Проксемічні особливості невербального спілкування. 

 

1. НЕВЕРБАЛЬНА КОМУНІКАЦІЯ ТА ЇЇ ОСОБЛИВОСТІ 
Паралельно з мовою, як засобом спілкування, за допомогою слова широко 

використовуються немовні засоби: жести, міміка, інтонація, паузи, манери, 

зовнішність. Кожен з цих невербальних елементів спілкування може допомогти 

нам переконатися в правильності сказаного або ж, навпаки, поставити сказане 

під сумнівів. Особливістю невербальної мови є те, що її виявлення обумовлене 

нашою підсвідомістю.  

Невербальне спілкування (лат. verbalіs, від verbum – слово) – це процес 

взаємодії між людьми, що реалізується за допомогою знакових систем (міміки, 

жестів, пантоміміки, простору, кольору, одягу тощо). 

Спілкування, як живий процес безпосередньої взаємодії суб’єктів, 

закономірно виявляє емоції тих, хто спілкується, утворюючи невербальний 

аспект обміну інформацією. Засоби невербальної комунікації, як «мова 

почуттів», є продуктом суспільного розвитку людей, вони значно посилюють 

смисловий ефект вербальної комунікації, а за певних обставин можуть її 



замінювати. Відомо, наприклад, що мовчання іноді буває красномовнішим, ніж 

слова, а обмінюючись поглядами, люди можуть збагнути зміст інформації, який 

не вкладається в адекватні категорії вербального висловлювання. 

Невербальні засоби спілкування доповнюють вербальну мову, 

характеризують емоційні стани партнерів зі спілкування, створюють 

психологічний контакт між партнерами. Мистецтво спілкування передбачає 

бездоганне володіння як письмовою і усною мовою, так і вмінням правильно 

встановлювати оптимальне співвідношення вербальної і невербальної мови для 

кожної ситуації спілкування.  

У різних народів невербальні знаки мають неоднакове значення. 

Наприклад, хитання головою з боку в бік для українця означає «ні», а для 

болгарина – «так». Зазвичай у спілкуванні люди досягають точного розуміння 

невербальних знаків, коли пов’язують його з конкретною ситуацією, а також із 
соціальним станом і культурним рівнем конкретного співрозмовника. 

Спілкуючись, люди по-різному реагують на невербальні сигнали: одні – 

чутливі до них, інші – нічого не знають про їх значення. У процесі спілкування 

від 60% до 80% комунікації здійснюється за рахунок невербальних засобів. 

Радість і недовіра звичайно передаються високим голосом, гнів і страх – 

також досить високим голосом, але в більш широкому діапазоні тональності, 
сили і висоти звуків. Горе, сум, втому передають м’яким і приглушеним 

голосом. 

Швидкість розмови також відображають почуття:  

●​ швидка бесіда – переживання і стривоженість;  

●​ повільна бесіда – пригнічений настрій, горе, зарозумілість чи стомленість. 

Види такесичних засобів спілкування: 

●​ динамічні дотики у формі рукостискання; 

●​ поплескування; 

●​ поцілунки тощо.  

Використання такесичних засобів спілкування залежить від статусу 

партнерів, віку, статі та часу знайомства співрозмовників.  

Види рукостискання:  

●​ домінуюче (рука зверху, долоні розвернуті вниз);  
●​ покірне (рука знизу, долоні розвернуті уверх); 

●​ рівноправне. 

Поплескування по плечу можливе за умов близьких стосунків, одного 

соціального положення партнерів по спілкуванню.  

 

2. КІНЕСИЧНІ ОСОБЛИВОСТІ НЕВЕРБАЛЬНОГО  СПІЛКУВАННЯ (ЖЕСТИ, ПОЗИ, МІМІКА) 
Велике значення в процесі спілкування приділяється емоціям, позам та 

міміці співрозмовників. Завдяки ним ми можемо зрозуміти ставлення 

оточуючих до інформації, яку вони отримують.  

Кінесика – це спосіб комунікації за допомогою рухів тіла і жестів.  



До невербальних способів комунікації входять жести і пози. Жести 

зумовлені будовою людського тіла, вони необхідні в тих випадках, коли 

неможливе спілкування за допомогою мови, наприклад, через мовний бар’єр 

або проблеми зі слухом.  

Коли людина відчуває тривогу, їй властиві швидкі, неспокійні рухи рук і 
ніг, тремтіння рук. Пригнічена людина рухається дуже повільно, немов кожен 

рух дається їй надзвичайно складно.  

Жести 

Жест – це рух тіла, який передає певний психічний стан особистості в 

процесі спілкування.  

Таблиця 1 

Характерні жести 

 

Жести Ознаки жестів 

Жести руками Відкриті долоні – чесність, відвертість 

Долоня розвернута догори – прохальний жест. З такою 

позицією легше домогтися виконання прохання, 

оскільки вона не демонструє тиску з боку того, хто 

просить 

Долоня розвернута униз («дивиться в підлогу») – 

владність з боку того, хто використовує подібну 

позицію, відчувається психологічний тиск 

Руки перехрещені на грудях – спроба сховатися, 

відгородитися від ситуації. Негативна реакція 

Жести ногами Перехрещування ніг (жест нога за ногу) – захист, 

тенденція до замкнутості 
Перехрещені ноги і перехрещені руки – несхвалення, 

неприйняття, посилений захист 

Перехрещені щиколотки – захист, напруга, негативне 

ставлення, знервованість, страх 

Жести біля щоки 

або біля підборіддя 

Рука як опора підтримує голову – нудьга, 

співрозмовнику не цікаво те, про що ви говорите 

Погладжування підборіддя – ухвалення рішення 

Торкання або потирання носа – брехливість з боку 

того, хто це робить 

Рука погладжує шию – невдоволення, заперечення, 

гнів 

 

Жестикуляція містить у собі всі жести рук та тіла, а також деякі інші дії, 
що несуть у собі певне змістовне навантаження. У практиці взаємодії 
виділяють жести, що відображають внутрішній стан людини, її ставлення до 

співрозмовника та до інформації, яку він отримує.  



Емоційні реакції в процесі комунікації дозволяють робити висновок про 

темперамент людини, який виявляється у швидкості реакції на отриману 

інформацію; риси характеру людини, ступінь її впевненості в собі, скутість чи 

розкутість, обережність чи поривчастість; культурні норми, засвоєні людиною 

протягом життя.  

Жести відкритості свідчать про щирість і бажання говорити відверто. До 

цієї групи знаків належать жести «розкриті руки» і «розстібання піджака». 

Жест «розкриті руки» полягає в тому, що співрозмовник простягає вперед 

у ваш бік свої руки долонями догори. Цей жест особливо часто спостерігається 

у дітей. Коли діти пишаються своїми досягненнями, вони відкрито показують 

свої руки. Коли ж діти відчувають свою провину, вони ховають руки або за 

спину, або в кишені.  
Жест «розстібання піджака» також є знаком відкритості. Відкриті люди, 

які дружньо до нас ставляться, часто розстібають і навіть знімають піджак у 

нашій присутності.  
Найкращий спосіб дізнатися, чи відвертий і чесний з вами у цей момент 

співрозмовник – це спостерігати за положенням його долонь. Коли людина 

відверта з вами, звичайно розкриває перед співрозмовником долоні цілком або 

частково. Цей жест абсолютно несвідомий і підказує, що співрозмовник 

говорить зараз правду.  

Жести підозрілості і потайливості свідчать про недовіру до 

співрозмовника, сумнів у правоті, про бажання щось приховати. У цих 

випадках співрозмовник машинально потирає чоло, скроні, підборіддя, прагне 

прикрити обличчя руками. Але найчастіше він намагається не дивитися на вас, 

відводячи погляд убік.  

Жести і пози захисту є знаком того, що співрозмовник відчуває 

небезпеку або погрозу. Найбільш розповсюдженим жестом цієї групи знаків є 

руки, схрещені на грудях. Просте схрещування рук є універсальним жестом, 

що означає не лише оборонний чи негативний стан співрозмовника, але й 

просто спокій і впевненість. Це буває тоді, коли атмосфера бесіди не має 

конфліктного характеру. 

Жести міркування й оцінки відбивають стан замисленості і прагнення 

знайти рішення проблеми. Замислений вираз обличчя супроводжується жестом 

«рука біля щоки». Цей жест свідчить про те, що вашого співрозмовника щось 

зацікавило. 

Коли співрозмовник підносить руку до обличчя, спираючись підборіддям 

на долоню, а вказівний палець витягує уздовж щоки (інші пальці знаходяться 

нижче рота) – це є свідченням того, що він критично сприймає інформацію. 

Якщо під час бесіди ваш співрозмовник опускає повіки, то це сигнал про 

те, що ви для нього стали нецікаві чи просто набридли, чи ж він відчуває свою 

перевагу над вами.  



У тому випадку, коли співрозмовник хоче швидше закінчити бесіду, він 

непомітно повертається убік дверей, при цьому його ноги звертаються до 

виходу. Поворот тіла і положення ніг вказують на те, що йому дуже хочеться 

піти. Показником такого бажання є також жест, коли співрозмовник знімає 

окуляри і демонстративно відкладає їх убік. У цій ситуації він прагне чимось 

зацікавити співрозмовника або дати йому можливість піти.  

Жестом упевнених у собі людей з почуттям переваги над іншими є й жест 

«закладання рук за голову».  

Жести незгоди виявляються внаслідок стримування своєї думки. Збирання 

неіснуючих ворсинок з костюма є одним з таких жестів. Це найбільш 

популярний жест несхвалення. Коли співрозмовник постійно збирає ворсинки з 
одягу, це є ознакою того, що йому не подобається усе, що тут говориться, 

навіть якщо на словах він з усім згодний. 

Кожен жест подібний одному слову, а слово може мати кілька різних 

значень. Спостережлива людина може прочитати ці невербальні пропозиції, 
порівняти їх зі словесними пропозиціями і зробити для себе певні висновки. 

Швидкість деяких жестів залежить від віку людини. З віком жести людей 

стають менш помітними і більш завуальованими, тому завжди складніше 

зчитати інформацію людини старшого віку, ніж молодої.  
Наприклад, якщо дитина скаже неправду своїм батькам, то відразу ж після 

цього вона прикриє своїми руками рота, це підказує батькам, що дитина 

сказала неправду. Жест прикривання рукою рота стає більш витонченим у 

дорослому віці, коли людина бреше, її рука ухиляється від рота і народжується 

інший жест – дотик до носа.  

Щоб почувати себе більш впевнено і стати привабливим для 

співрозмовника, необхідно навчитися використовувати відкриті та позитивні 
жести. Для розуміння невербальних елементів спілкування необхідне, як 

правило, спеціальне навчання.  

 

Міміка 

Дослідження мімічного вираження емоцій почалися більше 100 років 

тому. Однією з перших була робота Ч. Дарвіна «Вираження емоцій у людини й 

у тварини» (1872 р.). Гіпотеза Дарвіна полягала в тому, що мімічні рухи 

утворилися з корисних дій, тобто те, що зараз є мімічним вираженням емоцій 

раніше було реакцією з певним пристосувальним значенням. Дарвін стверджує, 

що мімічні реакції є уродженими і знаходяться в тісному взаємозв’язку з видом 

тварин. 

До міміки належать всі зміни, які можна спостерігати на обличчі людини 

під час спілкування: риси обличчя, контакт очей та спрямування погляду. З 

одного боку, міміка зумовлена природними факторами відображення емоцій на 

обличчі людини, до яких належать страх, радість, біль, а з іншого – 



соціальними нормами стосунків між людьми. Завдяки міміці підвищується 

емоційна значущість інформації.  
Міміка відповідає характерові мовлення, взаємин: схвалення, осуд, 

невдоволення, радість, байдужість, захоплення. Широкий діапазон почуттів 

співрозмовників виражають посмішка, вираз очей, рухи брів тощо.  

Чинники, що впливають на формування мімічного вираження емоцій: 

●​ уроджені мімічні рухи, що відповідають певним емоційним станам; 

●​ завчені засоби прояву почуттів, що підлягають довільному контролю; 

●​ індивідуальні особливості мімічних рухів, що властиві тільки певній 

особистості. 
Саме обличчя співрозмовника завжди притягує наш погляд. Вираз обличчя 

забезпечує постійний зворотний зв’язок: по ньому ми можемо судити зрозуміла 

нас людина чи ні.  
Міміка та жести у процесі вербального спілкування дають можливість 

посилювати смислові наголоси інформації, емоційний ефект від усвідомлення 

її значущості. Знання мови жестів і рухів дозволяє не лише краще розуміти 

співрозмовника, а й попередити його про те, чи слід змінити свою поведінку 

для досягнення потрібного результату. 

Знання мови жестів і рухів дозволяє не лише краще розуміти 

співрозмовника, а й передбачати, яке враження справило на нього почуте ще до 

того, як він висловиться з цього приводу. 

 

 
 

 
Домашнє завдання.  Вивчити тему уроку  

 
 


