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водства (например какого-либо научного знания, формулы)  с точки зрения потребительной стои-

мости заключается в том, что с течением времени он не обесценивается, а напротив, развивается и 

совершенствуется, т.е. наблюдается процесс качественного самовозрастания потребительских 

свойств. 

Кроме того, особенностью продукта интеллектуального производства является возможность 

удовлетворения неограниченного количества потребностей. Некоторые материальные продукты 

также способны удовлетворять несколько потребностей, но, как правило, они взаимоисключаю-

щие. Поскольку потребительная стоимость, полезность, приносимая материальным благом, сни-

жается в процессе его использования, то удовлетворение одной потребности конкретной единицей 

блага делает малоэффективным или невозможным удовлетворение другой потребности той же 

самой единицей блага. В свою очередь продукт интеллектуального производства, существуя в не-

материальной форме, способен одновременно удовлетворять неограниченное количество потреб-

ностей.  

На сегодняшний день Республика Беларусь имеет возможность самостоятельно проводить 

внутреннюю и внешнюю политику в сфере культуры, разрабатывать нормативно-правовые основы 

для ведения международного культурного сотрудничества.  

Культура выступает одним из главных факторов повышения качества жизни, залогом 

прогрессивного развития субъектов Республики Беларусь, основой для объединения всей 

культурной сферы и государственного единства Республики Беларусь. 

Очень важно развивать интеллектуальную сферу производства, так как без нее человеческая 

жизнь приостановится в своем культурном и интеллектуальном развитии. Культурная политика 

государства обеспечивает развитие насыщенной культурной жизни населения Республики 

Беларусь, а также способствует международному культурному взаимодействию. 
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Каждому из нас приходилось заниматься изучением языков. Мы изучаем иностранный язык, 

многие изучают языки программирования. Но существует ещё один международный, общедо-

ступный и понятный язык, о котором до недавнего времени мало что знали, - это язык жестов, ми-

мики и телодвижений человека. Наиболее влиятельной работой начала XX века, касающейся этой 

темы, была работа Ч. Дарвина «Выражение эмоций у людей и у животных», опубликованная в 

1872 г. Она стимулировала современные исследования в области «языка тела», а многие идеи Дар-

вина и его наблюдения признаны сегодня исследователями всего мира. На данный момент извест-

но более 1000 невербальных знаков и сигналов. [1,c.345] 

Цель нашей работы – изучить связи экспрессивного поведения человека с его индивидуальны-

ми и характерологическими особенностями. Для достижения поставленной цели необходимо рас-

смотреть раздел современной психологии, исследующий закономерности познания и восприятия 

человека человеком в процессах общения и взаимодействия. Задачи этой работы включают в себя, 

такие аспекты невербальной коммуникации, как: 
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Физиогномика - учение о выражении характера человека в чертах лица и формах тела; 

Кинесика - изучает внешние проявления человеческих чувств и эмоций: мимика, жесты, панто-

мимика (позы, осанку, походку); 

Проксемика - расположение людей в пространстве при общении; 

Данная тема особо актуальна для представителей нашей будущей профессии. Ведь нам необхо-

димо уметь располагать к себе людей и понимать, о чём в действительности они думают и что хо-

тят услышать от нас. 

Полноценное общение между людьми, принадлежащим к разным культурам и цивилизациям 

невозможно без знаний техники невербальных коммуникаций.   

Прежде чем посетить какую-либо страну следует ознакомиться с особенностью, так называе-

мого, невербального этикета.  

Приведём несколько простых примеров. Во время общения люди разных национальностей и 

культур кивают головой. Кивок можно спокойно отнести к самой распространенной особенности 

невербального общения в разных странах. 

Мы привыкли к тому, что простой кивок головой означает «Да» или утверждение. Но в Турции, 

Греции, Болгарии и Индии кивок имеет противоположное значение. Желая выразить согласие с 

тем, что вы говорите, турок, грек, болгарин и индиец станут слегка покачивать головой из стороны 

в сторону, что в нашем невербальном языке ассоциируется с отрицательным ответом. 

Быстрые кивки головой у японцев говорят о том, что человек вас очень внимательно слушает. 

Но это вовсе не означает, что он согласен с тем, что вы говорите. [3] 

В качестве одной из важных характеристик для установления контакта является организация 

пространства между партнерами. Для нашей культуры приближение на расстояние 45 см. и менее 

возможно только когда отношения довольно интимные. Необходимое расстояние неформальных 

социальных и деловых отношений, а также при первом контакте, варьируется от 1 до 1.5 метра. 

Однако жители стран латинской Америки и Средиземноморья склонны подходить к собеседнику 

ближе, чем жители стран Европы. [2,c.101]  

Невербальный язык связан с подсознанием человека и, как правило, его трудно контролиро-

вать. Однако существует несколько приёмов, которые помогут вам расположить человека и вы-

звать его доверие к вам: 

1. Отражайте движения собеседника. 
Иногда можно незаметно повторять те жесты, которые вы видите у своего собеседника. Не сто-

ит точно копировать каждое его движение, однако можно совершенно незаметно вести себя так 

же, как и он, например, так же складывать руки, тихо говорить или смотреть в глаза. 

2. Перестаньте класть ногу на ногу. 
Когда люди кладут ногу на ногу, они выглядят закрытыми и невосприимчивыми. 

3. Не складывайте руки крест-накрест. 
Так же как «нога на ногу», скрещенные руки это не самый лучший жест. Он показывает, что вы 

стремитесь защититься от собеседника и настроены скептически. Скрещивая руки, вы отгоражи-

ваетесь от окружающих. 

4. Откройте ладони. 
Когда вы делаете жесты руками, следите за тем, чтобы рука была ладонью вверх. Таким обра-

зом, вы вызываете у собеседника доверие. Он видит, что вы открыты и ничего от него не скрывае-

те. 

5. Следите за своей осанкой. 

Во-первых, это красиво. Человек с ровной спиной всегда выглядит более здоровым, сильным, 

энергичным, уверенным, успешным и презентабельным. 

6. Направляйте ваши жесты в сторону собеседника (но ни в коем случае не пересекайте линию 

пояса) таким образом, вы направляете информацию прямо к собеседнику, что облегчит её усвое-

ние. [1, c.370] 

Невербальные особенности позволяют понять истинные чувства и мысли собеседника. Невер-

бальное общение:  

1. Создаёт образ партнера по общению; 

2. Выражает качество и изменение взаимоотношений партнеров по общению, формирует эти 

отношения; 

3. Выступает в роли уточнения, изменения понимания вербального сообщения, усиливает эмо-

циональную насыщенность сказанного; 

4. Поддерживает оптимальный уровень психологической близости между общающимися; 
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5. Выступает в качестве показателя статусно-ролевых отношений. [2,c.107] 

В целом можно сделать вывод, что анализ всех систем невербальной коммуникации показыва-

ет, что они, несомненно, играют большую вспомогательную роль (а иногда самостоятельную) в 

коммуникативном процессе. Обладая способностью не только усиливать или ослаблять вербаль-

ное воздействие, все системы невербальной коммуникации помогают выявить такой существен-

ный параметр коммуникативного процесса, как намерение его участников. Вместе с вербальной 

системой коммуникации эти системы обеспечивают обмен информацией, необходимый людям для 

организации совместной деятельности 
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Мотивация – внутреннее побуждение к действию, обусловливающее субъективно-личностную 

заинтересованность индивида в его свершении. Мотивация поведения тесно связана с такими ха-

рактеристиками идеальной стороны действия, как намерение, цель, стремление, и ее следует отли-

чать от внешних стимулов и реакции на них [5].  

Нематериальная мотивация – стиль управления персоналом, в котором применяются различные 

неденежные способы поощрения, т.е. это целый комплекс социальных мероприятий, разработан-

ных для повышения лояльности сотрудников, улучшения рабочих условий, поддержания здоровой 

атмосферы, повышения продуктивности труда [7]. 

Цели нематериальной мотивации персонала предприятия: повышение эффективности работы 

сотрудников и всей компании в целом, увеличение прибыли компании; создание благоприятной 

атмосферы в коллективе с элементами здоровой конкурентной среды; формирование у сотрудни-

ков новых навыков и умений; повышение квалификации персонала, развитие творческого потен-

циала [6]. 

Цель исследования: изучить, каким образом влияет нематериальная мотивация на изменение 

эффективности работы сотрудников, а также на развитие их творческого потенциала. 

Задачи исследования:  

1. Рассмотреть основные характеристики и способы нематериальной мотивации персонала, ко-

торые можно использовать в процессе  принятия и реализации управленческих решений; 

2. Определить основные направления повышения эффективности управления персоналом с ис-

пользованием ресурсов нематериальной мотивации. 

На постиндустриальной стадии развития общества в системе рыночных отношений, организа-

ции необходимо корректировать и дополнять советские методы нематериальной мотивации, т.к. 

жизнь индивида начинает во все большей степени рассматриваться как эстетический или культур-

ный проект [1,     с. 3]. 

В современном обществе у людей возникает необходимость в новых духовных потребностях, а 

также в новых способах социально-психологической «подпитки» собственного ”Я“ для того, что-

бы максимально отдаться своему профессиональному делу, что, в свою очередь, необходимо для 

повышения трудовой  продуктивности организации, работниками которой они являются. 

В крупных иностранных производственных компаниях для руководства имеет высокое значе-

ние владение топ-менеджерами методами нематериальной мотивации, поскольку заработная плата 

и социальные гарантии, как правило, обеспечены на высоком уровне. 
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