
Невербальная 
коммуникация

Часть 2



План:

1. Визуальный контакт
2. Территориальное расположение 
коммуникантов





• Глаза являются самыми мощными знаками 
НВК



Общаясь с человеком, попробуйте 
ответить на 3 вопроса:

1.     Как он на вас смотрит?
2.     Долго ли он смотрит?
3.     Как долго он может выдержать ваш 
взгляд?



В зависимости от обстоятельств 
выделяют три вида взгляда: 

деловой, 

социальный,

интимный.



При беседе вы отмечаете, что ваш партнер 
практически не смотрит вам в лицо (во 
всяком случае, значительно реже, чем 
обычно, а если вы ловите на своем лице его 
взгляд, то мгновенный). Точно можно 
утверждать: он не желает с вами 
контактировать либо испытывает чувство 
дискомфорта из-за необходимости 
дезинформировать вас.



Ваш партнер при беседе почти неотрывно 
смотрит на вас независимо от фазы 
диалога. Точно можно утверждать: вы 
представляете для него какой-то интерес. 
Возможные варианты: либо он 
изображает «удава», считая вас 
«кроликом», либо он испытывает к вам 
симпатию, либо его интерес к вам вполне 
деловой – он заинтересован в обсуждении 
с вами этого вопроса.



При нормальных взаимоотношениях (без 
выраженной личной симпатии или 
антипатии) партнер будет чаще направлять 
свой взгляд на вас в те моменты диалога, 
когда его сознание будет менее загружено 
либо когда вы будете привлекать его 
внимание словами-обращениями.



Чем напряженнее для интеллекта беседа, тем 
реже будут взгляды на собеседника. Чем 
свободнее беседа, тем чаще партнеры 
обмениваются взглядами (разумеется, при 
прочих равных условиях).



Если вы заметили, что в какой-то момент 
диалога партнер перестал направлять на вас 
свой взгляд, а беседа такова, что не требует от 
него большого интеллектуального 
напряжения – значит, его отношение к вам 
ухудшилось. Это то же самое, как если бы он 
отвернул корпус чуть в сторону от вас. Ищите 
причину его недовольства.



В речевой коммуникации существует четыре 
зоны приближения:

• 350 см и более – публичная (открытая) зона 
(расстояние, предпочтительное при взаимодействии с 
большой группой людей, с массовой аудиторией);

• 120 см - 350 см – социальная зона (то расстояние, на 
котором мы держимся от людей, которых не очень 
хорошо знаем или вовсе незнакомы, а также при 
взаимодействии с малой группой – 15+- 7 человек);

• 45 см – 120 см – личная зона (нормальные 
коммуникационные процессы между деловыми 
партнерами);

• 45 см и менее – интимная зона (в деловом 
взаимодействии вторгаться в чужую интимную зону не 
принято)



Рассадка деловых людей:

1. Угловая позиция



Рассадка деловых людей:

2. Соседняя позиция



Рассадка деловых людей:

3. Противоположная позиция

 



Рассадка деловых людей:

4. Независимая позиция



• Форма стола тоже имеет значение


