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Цели занятия
Обучающая:

1.
Вскрыть связь и взаимодействие понятий «слушать» и «слышать».

Развивающая:

2.
Привить навыки «хорошего слушания».

Воспитательная:

3.
Воспитать стремление к самопознанию.

Методы обучения:

1.
Информационно – развивающий (знакомство и анализ теоретической информации).

2.
Частично - поисковый (работа с карточками)

3.
Тренинг общения.

Тип занятия:

Теоретическое занятие.

Продолжительность занятия:

90 минут.

Междисциплинарные связи:

Обеспечивающие: 

Дисциплина: «Основы философии».

Тема: «Этика и социальная философия».

Обеспечиваемые:

Дисциплина: «Младшая медсестра по уходу за больными».

Тема: «Общение в сестринском деле ».

Внутрипредметные связи:

- «Предмет общей психологии»;

- закономерности общения;

- социально – психологические феномены группы и общества;

- пути социальной адаптации и мотивации.

Студент должен знать:

 - взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- роли и ролевые ожидания в общении;

- виды социальных взаимодействий;

- механизмы взаимопонимания в общении;

- техника и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения;

- этические принципы общения;

- источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов.

Студент должен уметь:

- применять техники и приемы эффективного общения в    профессиональной деятельности;

- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения.

Место проведения:

Кабинет психологии.

Средства обучения:

1. Карточки с вопросами.

      2. Психологический тест: «Умеем ли мы слушать».

3. Психологические упражнения. 

Рекомендуемая литература для преподавателя:

1.
Битянова М.Р. Социальная психологи. ООО «Питер Пресс», 2008.

2.
Григорьева Т.Г. Основы конструктивного общения. Новосибирск, 1999.

3.
Немов Р.С. Психология. М. ГИЦ, «Владос», 2007.

4.
Полянцева О.И. Психология для средних медицинских учреждений. Ростов – на – Дону «Феникс», 2008.

5.
 Петрова Н.Н. Психология для медицинских специальностей. М.: «Академия», 2006.

Рекомендуемая литература для студентов:

  1. Григорьева Т.Г. Основы конструктивного общения. Новосибирск, 1999.

2.Рогов Е.И. Настольная книга практического психолога. «Издательство ВЛАДОС-ПРЕСС», 2001.

3.Соснин В.А. Социальная психология. М., Издательство «ФОРУМ», 2008.

Ход занятия

	№ Основные этапы       занятия
	Ориентировочное

время
	Методические указания

	1.Организационная

часть 

	5 минут
	Преподаватель отмечает

отсутствующих на занятии. Проверяет подготовленность аудитории и студентов к занятию.

	2. Актуализация знаний
	20 минут
	Ответить на вопросы преподавателя. Фронтальный опрос (Приложение № 1)

Письменный опрос (Приложение № 2).

	3. Мотивация учебной деятельности.
	5 минут
	В обычной жизни мы очень дорого платим за то, что слушаем других невнимательно и смотрим на окружающих рассеянно, обычно это кончается тем, что мы очень быстро начинаем делать свои собственные, нередко ошибочные заключения и принимаем их за истину в последней инстанции.

	4. Изложение нового материала.
	40 минут
	Преподавать знакомит с теоретической информацией. Студенты делают краткий конспект нового материала (Приложение № 3).

	5. Закрепление нового материала.
	15 минут
	Психологические упражнения (Приложение № 4).

	6. Подвидение итогов занятия, задание на дом.
	5 минут
	Конспект знать.


Продолжительность занятия – 90 минут.

Рекомендуемая дополнительная литература:

1. Битянова М.Р. Социальная психологи. ООО «Питер Пресс», 2008.

2.Немов Р.С. Психология. М. ГИЦ, «Владос», 2007.

     3.Полянцева О.И. Психология для средних медицинских учреждений.

Ростов – на  – Дону «Феникс», 2008.

     4. Петрова Н.Н. Психология для медицинских специальностей. М.:

«Академия», 2006.

Приложение № 1 
Вопросы для фронтального и индивидуального опроса.
1. Дайте полную характеристику манипулятору.

2. Дайте полную характеристику актуализатору.

3. Дайте понятие «Психологическая защита».

4. Какие психологические защиты вы знаете.

5. Разработайте выход из сложной жизненной ситуации (опоздание на пару, потеря денег, неисполнение обещания и тд.)

6. Разработайте ряд правил «Как улучшить настроение».  
Приложение № 2               
Психологический тест: «Умеем ли мы слушать».
Прочитайте данные утверждения, в которых описаны ситуации, вызывающие у вас неудовлетворение, досаду или раздражение при беседе с любым человеком или же указанные в утверждении чувства.
1.Собеседник не дает мне шанса высказаться, у меня есть, что сказать, но нет возможности вставить слово.

2.
Собеседник постоянно прерывает меня во время беседы.

3.
Собеседник никогда не смотрит в лицо во время беседы и я не уверен, слушают ли меня.

4.
Разговор с таким (см. предыдущее утверждение) партнером часто вызывает чувство пустой траты времени.

5.
Собеседник постоянно суетится: карандаш и бумага занимают его больше, чем мои слова.

6.
Собеседник никогда не улыбается. У меня возникает чувство неловкости и тревоги.

7.
Собеседник постоянно отвлекает меня своими вопросами и комментариями.

8.
Что бы я ни высказал, собеседник всегда охлаждает мой пыл.

9.
Собеседник постоянно пытается опровергнуть меня.

10. Собеседник «передергивает» смысл моих слов и вкладывает в них иное содержание.

11.Когда я задаю вопрос, собеседник заставляет меня защищаться.

12.Иногда собеседник переспрашивает меня, делая вид, что не расслышал.

13.Собеседник, не дослушав до конца, перебивает меня лишь за тем, чтобы согласиться.

14. Собеседник при разговоре сосредоточенно занимается посторонними делами: играет ручкой, протирает стекла очков и т.д., и я твердо уверен, что он при этом невнимателен.

15. Собеседник делает выводы за меня.

16.Собеседник всегда пытается вставить слово в мое повествование.

17. Собеседник смотрит на меня очень внимательно, не мигая.

18.Собеседник смотрит на меня как бы оценивая. Это беспокоит.

19. Когда я предлагаю что-нибудь новое, собеседник говорит, что он думает так же.

20.Собеседник переигрывает, показывая, что интересуется беседой, слишком часто кивает головой, ахает и поддакивает.

21. Когда я говорю о серьезном, собеседник вставляет различные истории, шуточки и анекдоты.

22. Собеседник часто смотрит на часы во время разговора.

23.Когда я обращаюсь к нему при встрече, он бросает все дела и смотрит внимательно на меня.

24. Собеседник ведет себя так, словно я мешаю ему делать что-то очень важное.

25. Собеседник требует, чтобы все соглашались с ним. Любое его высказывание завершается вопросом: «Вы тоже так думаете?» или «Вы не согласны?»

Ключ

От 18 и более положительных ответов – Вы плохой собеседник. Вам необходимо работать над собой и учиться слушать.

От 17-10 баллов – вам присущи некоторые недостатки. Вы критически относитесь к высказываниям собеседника и вам еще не хватает некоторых достоинств хорошего слушателя : избегайте поспешных выводов, не заостряйте внимание на манере говорить, не притворяйтесь, ищите скрытый смысл сказанного, не притворяйтесь, ищите скрытый смысл сказанного, не монополизируйте разговора.

От 9 - 4 баллов – вас можно считать хорошим собеседником, но иногда вы отказываете партнеру в полном понимании. Повторяйте вежливо его высказывания, дайте ему раскрыть свою мысль полностью, приспосабливайте свой темп мышления к его речи и можете быть уверены, что общаться с вами будет еще приятнее. 

От 3 – 0 баллов – вы отличный собеседник, вы умеете слушать. Ваш стиль общения может стать примером для окружающих.
В обычной жизни мы очень дорого платим за то, что слушаем других невнимательно и смотрим на окружающих рассеянно, обычно это кончается тем, что мы очень быстро начинаем делать свои собственные, нередко ошибочные заключения и принимаем их за истину в последней инстанции.

   Относиться к собеседнику можно внимательно или невнимательно. Тот, кто говорит, может и не подозревать, что его не слушают. А тот, кто якобы слушает, на самом деле ориентируется на собственные умозаключения. Если он облечен какой-то властью, например является родителем, учителем или администратором, то может принести немало страданий своему партнеру, относясь к тому, что тот говорит, более чем безразлично.

  Давайте теперь обратимся к роли, которую играют в нашей жизни слова. Когда кто-то говорит с вами, осмыслены ли для вас его слова? Верите ли вы своему собеседнику? Не кажутся ли вам его слова странными или бессмысленными? Что вы чувствуете по отношению к нему и к самому себе? Не ощущаете ли вы себя бестолковым, не понимая смысла слов своего собеседника? Или заинтригованным? Если это так, то можете ли в этом признаться и задать уточняющие вопросы? Если нет, может быть, вы просто пытаетесь угадать? Или не задаете вопросов потому, что боитесь показаться глупым, а в результате оказывается  в дураках? А что вы думаете о расхожем  представлении, что нужно быть сдержанным и не задавать лишних вопросов? Подобные вопросы мы нередко задаем себе сами. Однако если мы начинаем думать обо всем этом, когда разговариваем со своим собеседником, то фактически перестаем его слушать. Я могу выразить это следующими словами: «Чем больше я сосредоточен на своем внутреннем диалоге, тем меньше слушаю своего партнера».

Приложение № 3

Теоретическая информация
Процесс слушания и его виды.
Слушание – это процесс, в ходе которого устанавливаются невидимые связи между людьми, возникает ощущение взаимопонимания, что делает эффективным любое обращение.
Говорящий кодирует информацию в словах – информация. 

Слушающий из слов извлекает информацию  - обратная связь.  
Этапы и приемы слушания
ПОДДЕРЖКА

Цель: дать возможность говорящему выразить свою позицию.
Приемы: молчание, угу – поддакивание, эхо, эмоциональные реакции, побуждение.
УЯСНЕНИЕ

Цель: убедиться, что вы правильно поняли собеседника.

Приемы: уточняющие вопросы, наводящие вопросы, парафраз.

КОММЕНТИРОВАНИЕ

Цель: высказывание своей точки зрения.

Приемы: оценки (если просят), советы (если просят), комментарии.
Экспериментально установлено, что при восприятии речи на слух человек в среднем достигает только 25%-ного уровня эффективности за десять минут. 

Даже в неофициальных беседах слушатель усваивает в среднем не более 60-70% того, что говорит собеседник.
Виды слушания.
Нерефлексивное слушание – это умение внимательно молчать, не вмешиваясь в речь собеседника своими замечаниями.
Применяется когда собеседник проявляет такие глубокие чувства, как гнев или горе, горит желанием высказать свою точку зрения, хочет обсудить наболевшие вопросы. 

Ответы должны быть сведены к минимуму типа «Да!», «Ну-и-ну!», «Продолжайте», «Интересно», «Понимаю» и т.д.
При отражении чувств акцент делается на отражении слушающим эмоционального состояния говорящего при помощи фраз: «Вероятно, Вы чувствуете...», «Вы несколько расстроены...» и т.д.
Перефразирование - собственная формулировка сообщения говорящего для проверки его точности. Ключевые фразы: «Как я понял Вас...», «Вы думаете, что...», «По - Вашему мнению...».
Рефлексивное слушание - это процесс расшифровки смысла сообщений через рефлексивные ответы (выяснение, перефразирование, отражение чувств, резюмирование).
Выяснение представляет собой обращение к говорящему за уточнениями при помощи ключевых фраз типа: «Я не понял», «Что Вы имеете в виду?
Пожалуйста,  уточним это».
При резюмировании подытоживаются основные идеи и чувства говорящего, для чего используются фразы: «Вашими основными идеями, как я понял, являются...», «Если теперь подытожить сказанное Вами, то...».  Резюмирование уместно в ситуациях при обсуждении разногласий в конце беседы, во время длительного обсуждения вопроса, при завершении разговора.
Ошибки слушания.

Перебивание собеседника, поспешные возражения, поспешные выводы, непрошенные советы.

Правила эффективного слушания.
Старайтесь сдерживать попытку прервать собеседника.
Не заостряйте внимания на речевых особенностях собеседника.

Не лицемерьте. Не притворяйтесь.

Дайте собеседнику время высказаться.

Дайте собеседнику время высказаться.

Повторите высказывание говорящего.

Ищите истинный смысл слов собеседника.

Следуйте за главной мыслью, не отвлекайтесь на частности.

Спокойнее реагируйте на высказывания.

Не отвлекайтесь.

Не монополизируйте разговор.

Приспосабливайте темп мышления к речи.   Пока говорит партнёр, старайтесь подготовить контраргументы.
Ни в коем случае не давайте собеседнику понять, что его трудно слушать.
АЛГОРИТМ ПРАВИЛЬНОГО УМЕНИЯ СЛУШАТЬ.
1. ДАЙТЕ СОБЕСЕДНИКУ ВЫСКАЗАТЬСЯ (временно прервите свои занятия;проявите широту взглядов, будьте готовы принять чужое мнение;не перебивайте, будьте терпеливы). сядьте лицом к собеседнику;

2. ПРОЯВИТЕ ВНИМАНИЕ (смотрите в глаза;

замечайте не только вербальный, но и невербальный план речи собеседника).
3. РАЗВИВАЙТЕ КОНТАКТ (просите собеседника продолжить;

задавайте уточняющие вопросы;

помогайте собеседнику – дополняйте его речь информацией или тезисами, которые могут послужить продолжением его речи).
4. ПЕРЕФРАЗИРУЙТЕ (кратко сформулируйте основную мысль    собеседника; перефразируйте и предложите перспективу его рассуждений;   выскажите аргументированные сомнения или возражения; учитывайте при  этом чувства собеседника).
Если вы решили действительно слушать другого человека, то должны учитывать, по крайней мере, три уровня общения. Вы слышите звуки голоса говорящего, переживаете прошлые и будущие события, касающиеся вас обоих, все больше осознаете свое право выразить то, что вы в данный момент чувствуете. Все это в итоге требует от вас больше усилий, чтобы сконцентрировать свое внимание на подлинном смысле того, что вам говорит другой человек. Это сложная внутренняя работа, определяющая характер общения одного человека с другим.

  Я надеюсь, что вы можете научиться быть внимательным слушателем. Или, по крайней мере, если вы не можете или не хотите этого, вы перестанете притворяться и делать вид, что слушаете, а скажете прямо: «Мне сейчас не до тебя, я не могу сосредоточиться». В этом случае вы поступите гораздо честнее. Это правило справедливо абсолютно для всех коммуникаций. Полноценное слушание требует соблюдение следующих условий.
1.Слушающий полностью сосредоточивает свое внимание на говорящем.

2. Слушающий отказывается от любых предубеждений в отношении к говорящему. 

3. Слушающий никогда не пользуется чужими и предвзятыми оценками.

4. Слушающий абсолютно свободен от какого бы то ни было смущения и может задавать любые вопросы.

5. Слушающий показывает говорящему, что тот услышан и смысл сказанного понят.

Во время слушания решаются две задачи: воспринимается содержание сообщения и улавливаются эмоциональные проявления собеседника. Каждый раз спрашивать себя, что в данном случае важнее: что говорится или как это говорится. Кроме содержания беседы вам может оказаться важным знать, что испытывает ваш партнер. Это может быть нетерпение, скрываемое раздражение, волнение, безмятежное равнодушие или же стремление побыстрее удалиться.
Приложение № 4

Психологическая игра «Испорченный телефон».
Несколько человек выходят из аудитории. Заходит первый участник, ведущий говорит ему небольшую фразу (можно прочитать любой отрывок из книги, газеты). Заходит второй участник, первый участник сообщает ему туже фразу. И так каждый, входя, выслушивает фразу, которую ему сообщает предыдущий участник, и передает следующему. Последний участник сообщает всем услышанную фразу. Те, кто находятся в аудитории, не должны помогать или выражать свои эмоции по поводу услышанного.

Психологическая игра № 2

  Та же процедура, но вместо фразы первому вошедшему показывается картинка, рассмотрев которую, он словесно описывает ее следующему вошедшему участнику. И так каждый вошедший передает (не видя картинки) следующему услышанное описание.

Обсуждение.

Почему искажен смысл? Как это происходило?

- Слушание граничит с пониманием.

- Слушать и слышать не совсем одно и то же.

- Фильтром при передаче информации является избирательное восприятие.

  После окончания процесса анализа и формирования причин заключается «договор» на следующий процесс – тренировка умения слушать.

Психологическое упражнение «Лифт».

Участники встают парами, образуя коридор. Каждый из участников рассказывает о чем-либо. Задача второго участника выслушать собеседника. После этого, говорящий делает шаг вперед. Упражнение продолжается пока каждый из участников будет в роли как говорящего, так и слушающего.

Обсуждение:

Что чувствовал слушающий?

Как себя чувствовал говорящий?

Что помогало и что мешало собеседникам?

Как мы говорим и как мы слушаем

Вопросы для самоконтроля

С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

Ответьте на вопросы:

1.Полноценное слушание требует соблюдения следующих условий. Каких условий? Охарактеризуйте свой ответ.

2.Разъясните как невербальное общение влияет на процесс слушание. Приведите пример. Можете разыграть сценку (медсестра и пациент).

3.Разъясните как вербальное общение влияет на процесс слушание. Какие правила существуют активного слушания? Приведите пример. Можете разыграть сценку (медсестра и пациент).

4.Слушатель далекий от совершенства, как ему можно устранить недостатки? Ваш совет, рекомендация. Например:

- психотехнический тренинг по выработке навыков слушания;

- самонаблюдения, и самостоятельная тренировка способов активного  восприятия; 

- развивать психологическую зоркость в наблюдении за общением окружающих.

5.Конструктивные и деструктивные формы влияния на собеседника.

6.Интонирование голоса и результативность общения. Темп речи в общении.
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По теме: «Искусство полемики».
Для преподавателя.

Составила: Никишина Е.В.
2014

Цели занятия

Обучающая:

1.Научить подбирать формы ответов, адекватные конкретной ситуации.

Развивающая:

2.Познакомить с видами вопросов, с понятиями простого и сложного вопроса.
Воспитательная:

3.Воспитать стремление к самопознанию.

Методы обучения:

1.Информационно – развивающий (знакомство и анализ теоретической информации).

2.Частично - поисковый (работа с карточками)

3.Тренинг общения.

Тип занятия:

Теоретическое занятие.

Продолжительность занятия:

90 минут.

Междисциплинарные связи:

Обеспечивающие: 

Дисциплина: «Основы философии».

Тема: «Этика и социальная философия».

Обеспечиваемые:

Дисциплина: «Младшая медсестра по уходу за больными».

Тема: «Общение в сестринском деле ».

Внутрипредметные связи:

- «Предмет общей психологии»;

- закономерности общения;

- социально – психологические феномены группы и общества;

- пути социальной адаптации и мотивации.

Студент должен знать:
 - взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- роли и ролевые ожидания в общении;

- виды социальных взаимодействий;

- механизмы взаимопонимания в общении;

- техника и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения;

- этические принципы общения;

- источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов.

Студент должен уметь:
- применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;

- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения.

Место проведения:

Кабинет психологии.

Средства обучения:

1. Карточки с вопросами.

          2. Психологическое упражнение: «Незаконченные фразы».

3. Психологические упражнения. 

Рекомендуемая литература для преподавателя:

1.Битянова М.Р. Социальная психологи. ООО «Питер Пресс», 2008.

2.Григорьева Т.Г. Основы конструктивного общения. Новосибирск, 1999.

3.Немов Р.С. Психология. М. ГИЦ, «Владос», 2007.

4.Полянцева О.И. Психология для средних медицинских учреждений. Ростов – на – Дону «Феникс», 2008.

5.Петрова Н.Н. Психология для медицинских специальностей. М.: «Академия», 2006.

Рекомендуемая литература для студентов:

1. Григорьева Т.Г. Основы конструктивного общения. Новосибирск
              1999.

2.Рогов Е.И. Настольная книга практического психолога. «Издательство ВЛАДОС-ПРЕСС», 2001.

3.Соснин В.А. Социальная психология. М., Издательство «ФОРУМ», 2008.

Ход занятия
	№ Основные этапы       занятия
	Ориентировочное

время
	Методические указания

	1.Организационная

часть.
	   5 минут
	Преподаватель отмечает

отсутствующих на занятии. Проверяет подготовленность аудитории и студентов к занятию.

	2. Актуализация знаний.
	     20 минут
	Ответить на вопросы преподавателя. Фронтальный опрос (Приложение № 1)

Письменный опрос (Приложение № 2).

	3. Мотивация учебной деятельности.
	   5 минут
	Любое ваше слово, интонация, жест, выражение лица и все прочие элементы речи влияют на слушателя (конечно, если он их слышит и видит). Это влияние и есть практическая психология общения. Если маленький ребенок произнес публично несколько слов, то и он через свою речь повлиял на слушателей, - на каждого по-своему. Его воздействие, вероятно, было бесконтрольным с его стороны и он сам не понял как, но все-таки повлиял на аудиторию.

	4. Изложение нового материала.
	   40 минут
	Преподавать знакомит с теоретической информацией. Студенты делают краткий конспект нового материала (Приложение № 3).

	5. Закрепление нового материала.
	15 минут
	Психологическое упражнение (Приложение № 4).

	6. Подведение итогов занятия, задание на дом.
	5 минут
	Конспект знать.


Продолжительность занятия – 90 минут.

Рекомендуемая дополнительная литература:

1. Битянова М.Р. Социальная психологи. ООО «Питер Пресс», 2008.

2.Немов Р.С. Психология. М. ГИЦ, «Владос», 2007.

3.Полянцева О.И. Психология для средних медицинских учреждений.

Ростов – на  – Дону «Феникс», 2008.

4. Петрова Н.Н. Психология для медицинских специальностей. М.:

«Академия», 2006.
Приложение № 1

Вопросы для фронтального и индивидуального опроса.

1.Полноценное слушание требует соблюдения следующих условий. Каких условий? Охарактеризуйте свой ответ.

2.Разъясните как невербальное общение влияет на процесс слушание. Приведите пример. Можете разыграть сценку (медсестра и пациент).

3.Разъясните как вербальное общение влияет на процесс слушание. Какие правила существуют активного слушания? Приведите пример. Можете разыграть сценку (медсестра и пациент).

4.Слушатель далекий от совершенства, как ему можно устранить недостатки? Ваш совет, рекомендация. Например:

- психотехнический тренинг по выработке навыков слушания;

- самонаблюдения, и самостоятельная тренировка способов активного  восприятия; 

- развивать психологическую зоркость в наблюдении за общением окружающих.

5.Конструктивные и деструктивные формы влияния на собеседника.

6.Интонирование голоса и результативность общения. Темп речи в общении.
Приложение № 2  
Психологическое упражнение на обнаружение и корректировку незаконченных фраз собеседника.

Это упражнение поможет нам научиться быстро обнаруживать в беседе моменты, чреватые потерей важных деталей сообщения собеседника, предотвращать непонимание, а также конфликты, связанные с неполной, неточной или искаженной информацией.

1) Слушая собеседника, обратите внимание на встречающиеся нарушения полноты и определенности  информации.

2) Если такое нарушение найдено, поставьте вопрос для проверки и уточнения информации.

Используйте следующие вопросы: Кто? Который? Что? Как? Каким образом? Сколько? Более? Менее? Чем кто? Чем что? Каким образом? Сколько? Более? Менее? Чем кто? Чем что? Все? Никто? Что случится в противном случае? Что делает это возможным? Что случится, если мы сделаем это?

Приложение № 3

Теоретическая информация
  Практическая психология общения присутствует в каждом разговоре. Любое ваше слово, интонация, жест, выражение лица и все прочие элементы речи влияют на слушателя (конечно, если он их слышит и видит). Это влияние и есть практическая психология общения. Если маленький ребенок произнес публично несколько слов, то и он через свою речь повлиял на слушателей, - на каждого по-своему. Его воздействие, вероятно, было бесконтрольным с его стороны и он сам не понял как, но все-таки повлиял на аудиторию.

      Практическая психология общения существует в речи объективно вне зависимости от того, осознаем ли мы этот факт или нет. Речь излучает практическую психологию общения, как Солнце излучает свет. Там, где есть хотя бы два собеседника и одно слово между ними - возникает практическая психология общения, - это закон. Мы с вами понимаем, что незнание законов природы не освобождает нас от их воздействия. Только понимая закон, мы сможем оседлать его, как океаническую волну, которая бережно вынесет нас на берег; игнорируя же закон, мы можем попасть в водоворот, который обязательно вышвырнет нас куда-нибудь, но только не туда и не так, как нам хотелось бы. Если мы осознаём и используем практическую психологию общения, то контролируем диалог, а если игнорируем ее - то полностью находимся в ее власти и становимся заложниками обстоятельств разговора.

      Практическая психология общения включает в себя правила, которых так много, что никто не может знать их числа и вряд ли когда узнает. Многие правила практической психологии общения еще предстоит открыть и о них напишут потом. Многими правилами мы пользуемся неосознанно. В выпусках рассылки, помеченных заголовком "Практическая психология общения", мы с вами будем рассматривать конкретные правила этой самой практической психологии общения. В этом выпуске поговорим о некоторых из них.

НЕКОТОРЫЕ ПРАВИЛА ПРАКТИЧЕСКОЙ ПСИХОЛОГИИ ОБЩЕНИЯ

      Одно правило мы уже рассматривали, и я напомню его: говорить надо не так, как нам удобно говорить, а так, как слушателям удобно воспринимать. Если ваша речь содержательна, ясна и доходчива; если у вас поставленный голос, четкая дикция, выразительная интонация и эмоциональная окраска, органичные жесты; если вы проявляете и контролируете признаки уверенности - то это значит, что ваша публичная речь более влиятельна, чем та, в которой эти элементы хромают. 

      При беседах один на один, подстройтесь под собеседника, тогда ваше влияние на него будет весомее. Имейте в виду, что если вы максимально похожи на вашего собеседника - и внешне, и помыслами, и манерой говорить, - то он склонен отождествлять вас с собой и, как говорится, начинает верить вам, как самому себе. Если же вы значительно отличаетесь от него - у вас на голове полосатый тюрбан, все зубы золотые, вы поминутно плюетесь и сморкаетесь и на каждую вторую его реплику неизменно громко восклицаете: "Маладес!", одновременно дружески хлопая его по плечу так, что у него от ваших прихлопов энергично трясется голова - то он, скорее всего, увидит в вас не сторонника, а оппонента, которому обычно меньше доверяют и с которым сотрудничать не очень хочется. Поэтому, при общении, сделайте свою речь (манеру и содержание) похожей на его речь - если он говорит быстро, громко и эмоционально, то и вы постарайтесь говорить так же; он говорит спокойно - и вы говорите спокойно; он склонен к юмору - и вы пошутите; он любит пофилософствовать - и вы попробуйте. (Если не получается, - ничего страшного, тогда просто расслабьтесь и будьте естественны). 

      И еще: не надо его копировать буквально, как это делают макаки.

     Слово "нет" - пощечина собеседнику - гласит еще одно правило практической психологии общения. Думаю, что когда люди придумывали поговорку о том, что слово - не воробей…, то при этом, скорее всего, имели в виду именно слово "нет" (в смысле противоречия оппоненту). 

      Мы дорожим своими мыслями, особенно, когда выражаем их вслух. Мы произносим их в надежде, что их оценят по достоинству. В глубине души мы ожидаем, что наш собеседник, слушая нас, развесит уши, грохнет челюстью об стол и возопит: "Ну ты голова!". Вместо этого мы часто слышим в ответ: "Нет, на самом деле…", то есть, вместо одобрения получаем возражение, которое вызывает нашу негативную реакцию, в результате чего наш собеседник превращается в оппонента (с которым, напомню, обычно не желают сотрудничать). Надо отдавать себе отчет, чтотот, кто начинает свой ответ со слова "нет", перечеркивает жирным крестом предыдущий монолог своего собеседника, комкает его и бросает в мусорную корзину. Кому это понравится? Собеседнику уж точно нет. Поэтому, наше "нет", как и всё в этом мире, для нас может иметь две стороны: союзную и противную. С одной стороны, "нет" говорить полезно, а с другой - вредно.

     Иной раз, для того, чтобы отказать в ненужной нам просьбе или прекратить настойчивые домогательства противной стороны, от нас требуется сила характера, чтобы сказать уверенное "Нет!" и именно в этих случаях "нет" наш союзник (некоторые девушки, думаю, могли убедиться на практике, что "слово "нет" по прежнему остается самым надежным противозачаточным средством"). В кое-каких книжках целые разделы посвящены тому, как уметь говорить "нет". Так, Харви Маккей, повествуя о том, "Как уцелеть среди акул" (бизнеса), предложил читателям ответить примерно на такой вопрос: Как вы думаете, насколько часто руководители обанкротившихся банков говорили "нет" своим настойчивым клиентам, которые выпрашивали у них очередной крупный кредит? Ясно, что не очень часто. И если бы они сумели отказать вовремя, то их банки не скончались бы так бездарно. Как видим, слово "нет" полезно говорить в тех случаях, когда мы хотим решительно пресечь ненужные нам приставания навязчивых людей.

      Но у медали есть и другая сторона: в тех случаях, когда мы сами хотим чего-то добиться от собеседника и не хотим вызвать антипатичных проявлений с его стороны, про "нет" стоит забыть. В данном случае, начать свой ответ со слова "нет" - все равно, что сказать: "Ты что, с дуба рухнул?". Здесь слово "нет" - это приглашение к спору, а вы понимаете, что чаще всего спор - не научная дискуссия, а грубая полемика, поэтому, тот, кто спорит, поступает не умно. 

     Прислушайтесь к разговорам других людей и вы без труда заметите нарушение этого простого правила практической психологии общения. Поддерживая диалог, люди часто начинают свою фразу со слова "нет":

     "нет, это понятно…",

     "нет, я просто хочу сказать…",

     "нет, посмотрите…".

     Дух противоречия крепко сидит в человеке. Так крепко, что даже когда человек выражает согласие ("да"), он все-таки умудряется пропихнуть свое любимое отрицание на первое место: 

     "нет, так и должно быть…",

     "нет, абсолютно верно…",

     "нет, я с вами согласна…" (у меня есть огромная коллекция подобных фраз, которые я насобирал из диалогов и дискуссий, проходивших на курсах ораторского искусства и мастерства общения. Один слушатель умудрился согласиться так: "Нет, да!").

     Нет, правда, попробуйте обратить внимание на повседневные разговоры и вы убедитесь, что для некоторых людей это вездесущее слово из трех букв - одно из самых любимых. 

     Нет, это действительно очень удивительно, как некоторые люди начинают убеждение собеседника с нанесения ему оскорбительной пощечины (наиболее подходящее сравнение со словом "нет"), а потом наивно полагают, что он с радостью примет их точку зрения. 

     А теперь почувствуйте разницу между двумя примерами.

     Пример 1. Происходит такой диалог:

- Покупайте отечественные автомобили и так далее.

- А подержанный "Мерин" или "Бимер" гораздо лучше.

- Нет, наши машины в итоге, с учетом начальной цены и затрат на дальнейшую эксплуатацию, обойдутся дешевле, т.к. запчасти доступней, ремонт проще и так далее.

      Комментарий к примеру 1. Второй собеседник, услышавший "нет", то есть, увидевший жирный крест, перечеркивающий его предыдущие слова, ощутивший пощечину, вряд ли будет непредвзято воспринимать дальнейшие аргументы первого собеседника. Стоит человека задеть и он нас не слушает.

     Пример 2. Происходит почти такой, но принципиально другой диалог:

- Покупайте отечественные автомобили и так далее.

- А подержанный "Мерин" или "Бимер" гораздо лучше.

- Конечно, "Мерин" и "Бимер" - отменные автомобили. И наши машины в итоге, с учетом начальной цены и затрат на дальнейшую эксплуатацию, обойдутся дешевле, т.к. запчасти доступней, ремонт проще и так далее.

     Комментарий к примеру 2. Второй собеседник вместо противоречия услышал согласие, а это значит, что его предыдущие слова не были перечеркнуты жирным крестом, он не получил пощечины. Поэтому, он не взвинчен и, следовательно, услышит дальнейшие слова первого собеседника и они повлияют на него иначе, чем в примере 1.

     Обращение со словом "нет" в переговорах можно свести к такому известному афоризму:

     "Если дипломат говорит "да", то это значит "может быть"; если он говорит "может быть" - это значит "нет"; если он говорит "нет", значит это не дипломат".

     (Есть другой похожий афоризм, в котором вместо слова "дипломат" фигурирует "женщина", вместо "да" - "нет" и наоборот, вместо "он" - "она").

     Это были некоторые правила практической психологии общения. Именно практической, поэтому, если вы не обращали на них внимания до сих пор, берите их на вооружение и используйте прямо сегодня.
Несколько полезных советов для полноценного слушания:

Не говорите о себе.

Не меняйте темы.

Не советуйте, не ставьте диагнозы, не занимайтесь критикой, поощрениями, заверениями.

Не думайте наперед, что вам сказать.

Не игнорируйте и не отрицайте чувств других людей.

Не притворяйтесь, что понимаете чувства собеседников, если это не так и т.д.

Ваша задача разделиться на подгруппы на 4 или 6 человек и дописать советы для полноценного слушания.

Активное восприятие в сложной ситуации
В сложных ситуациях навыки активного восприятия выполняют три основные функции: информирования, подтверждения, разрядки.

  Неверная, искаженная, неполная или несвоевременная информация может привести к эмоциональному напряжению во взаимоотношениях. Слишком большое количество трудной для понимания информации вызывает «информационный стресс». Нарушение конфиденциальности (утечка информации) – также частая причина для охлаждения или разрыва отношений.

  Чтобы избежать информационных конфликтов, рассказчик должен стремиться передать всю необходимую информацию. А слушатель для получения полной картины должен пытаться выяснить все детали, проверить факты, не упуская существенные аспекты, содержащиеся в высказываниях рассказчика или опущенные им.
Полемика - Разновидность спора, отличающаяся тем, что ос​новные усилия спорящих сторон направлены на утверждение своей точки зрения обсуждаемому вопросу. Наряду с дискуссией полемика является одной из наиболее распростра​нённых форм спора. С дискуссией её сближает наличие достаточно определённого тезиса, выступающего предметом разногласий, из​вестная содержательная связность, предполагающая внимание к аргументам противной стороны, очерёдность выступлений споря​щих, некоторая ограниченность приёмов, с помощью которых опровергается противная сторона и обосновывается собственная точ​ка зрения.

· Вместе с тем полемика существенно отличается от дискуссии. Если целью дискуссии являются прежде всего поиски общего согласия, того, что объединяет разные точки зрения, то основная задача полемики — утвержде​ние одной из противостоящих позиций. Полемизирующие стороны менее, чем в дискуссии, ограничены в выборе средств спора, его стратегии и тактики. В полемике, как и в споре вообще, недопустимы не​корректные приёмы (подмена тезиса, аргумент к силе или к неве​жеству, использование ложных и недоказанных аргументов и т.п.). В полемике может применяться гораздо более широкий, чем в дискуссии, спектр корректных приёмов. Большое значение имеют, в частности, инициатива, навязывание своего сценария обсуждения темы, вне​запность в использовании доводов, выбор наиболее удачного вре​мени для изложения решающих аргументов и т.п.
· Никакая полемика, ни один спор не может обойтись без сторон, которые приводят друг другу аргументы и доводы, обмениваются умозаключениями и словесными выпадами. Таким образом, оппоненты (Я и ТЫ полемики), лексика, основания и рассуждения – обязательные, неотъемлемые составляющие полемики. Их пять и вместе они – необходимые условия ее существования. 
Виды полемики.
Важнейший компонент полемики, соответствующий тезису доказательства, его вершине. Может ли быть, может ли начаться полемика, не имеющая темы? Может! Чтобы убедиться в этом, следует уточнить, что такое тема полемики. Тема полемики – система тезисов, отстаиваемых партнерами по диалогу. Но ведь часто у вступивших уже в словесный поединок соперников нет определенной позиции, нет тезисов, есть только несогласие. Они весьма смутно представляют себе, за что бьются, и затрудняются ответить на вопрос: «что же собственно стараются доказать?» (Кстати, такой вопрос, заданный в разгаре спора, может оказать отрезвляющее действие на соперника). 
· Четкость формулировки темы и (плюс) строгость соблюдения процессуальных норм относят полемику к ее высшему, самому качественному разряду. Такая полемика может быть названа дискуссией. Таким образом, ДИСКУССИЯ – это тематическая и корректная по форме полемика. Тема зафиксирована не слишком четко, регламент нарушается – СПОР. Регламент не просто нарушается, а грубо попирается, чтобы побольнее, пообиднее уколоть соперника, оскорбить его и унизить – СВАРА, самый низкий сорт полемики.
Причины и цели полемики
· Мешающий работе разнобой, неразбериха в терминологии. 

· Нечеткость границ области аргументации, степень достоверности используемой информации, допустимость применения ее в качестве оснований аргументации.

·  Сомнительность опубликованных умозаключений и рассуждений, хотя бы из-за противоречащих здравому смыслу выводов.

· Осознанность реальной проблемы и потребность изыскать средства ее преодоления. 
· Названы реальные причины возникновения полемики. Все они последовательно связаны с логическими, текстовыми компонентами спора. Соответственно и цели полемики могут быть определены для каждого ее структурного элемента.

·  – Полемика (дискуссия) ведется с целью наведения порядка в терминологическом аппарате.

·  – Для определения круга аргументов, пригодных в деле подтверждения или, наоборот, опровержения выдвинутого тезиса; для установления степени достоверности аргументов. 

· – Полемика призвана установить приемлемость умозаключений, ранг их логической корректности: отбросить софизмы.

·  – Цель полемики – достичь истины.

Типы полемики:

· Было показано, что причины и цели полемики можно соотнести с каждым из выделенных элементов ее структуры. Эти элементы относятся к разным ярусам, к различным проекциям полемики. А проекций таких три. Это обстоятельство позволяет выделить три обобщенных типа полемики. 

· Во-первых, это познавательная полемика, так или иначе ориентированная на логический, текстовой уровень. соглашение, приговор. Важно, что в этом акте должна быть отмечена общая цель – взаимовыгодный, взаимоприемлемый мир, устраивающее все стороны соглашение. 
· Познавательную полемику можно также назвать логической или диалектической (в смысле высшего философского искусства достижения истины). 

· Во-вторых, деловая полемика, направленная на достижение и фиксацию некоторого определенного, социально весомого результата. Таким результатом может быть коммюнике, договор, акт экспертизы, протокол совещания.
· Другие важные названия этого типа полемики: дипломатическая, коммерческая, процессуальная, конформистская.

·  В третьих, это игровой (спортивный) тип полемики. Для него характерно, что на первый план выступают личностные мотивы. Такая полемика подобна спортивному поединку, где достижение субъективных целей оказывается важнее истины и согласия. Такой тип диалога можно назвать эристическим. Древние противопоставляли эристику диалектике, видя в ней умение, технику (может быть, все-таки искусство) добиваться в словесной дуэли личных целей и прежде всего (спортивной) победы над соперником.
Теория полемики.
Ощущается потребность в удобном, обозримом справочнике, содержащем сумму полезных и реализуемых советов по практическому ведению спора. Нечто подобное шахматной теории. Разбор типовых приемов достижения целей, а также преднамеренных или случайных ошибок и ловушек, встречающихся в реальном процессе полемики. 
· Теория полемики должна содержать свод правил, своеобразный кодекс, соблюдение пунктов которого способствует повышению культуры спора. Представляется, что можно выделить четыре класса императивов, располагая их по степени общности. 

· Для удобства сразу назовем все четыре уровня: 

· 1. Общие принципы (любого) диалога. 

· 2. Общие принципы полемики. 

· 3. Принципы ведения стратегии полемики определенного типа. 4. Тактика полемики, характерная для каждого из типов.
Доказательство его структуры.
· Доказательство есть логическое установление истинности некоторого положения на основании утверждений, истинность которых известна. 

· К трем традиционным составляющим доказательства полезно присоединить четвертую – лексику, словарный запас (в том числе и терминологию) доказательства. «О ЧЕМ» доказательства. Выделения этого структурного компонента требует не только дальнейшее исследование, но и естественное желание различить очевидно различное. Без обращения к лексике невозможно объяснить бросающееся в глаза различие между доказательствами в математике и психологии, теоретической физике и ботанике, генетике и политической экономии.
Структура аргументации
Аргументация – интеллектуальная деятельность по анализу и селекции оснований и доводов, необходимых для всех дальнейших рассуждении и достаточных для этой цели. Аргументация – планомерное рассмотрение альтернативных версий с верификацией и оценкой их логических следствий. Основными методами аргументации являются интеллектуальное моделирование, мысленный эксперимент с последующим логическим анализом выводов.
· Любое доказательство может служить примером аргументации. 

· Доказательство – особая идеализированная разновидность аргументации. Лишь крайне редкие, исключительные примеры аргументации претендуют на звание доказательства. Главная, определяющая черта доказательства, отделяющая его от всех других видов аргументации, – его безличность. Каждое соответствующее логическим законам доказательство верно для нас и будет верно через тысячу лет. Оно верно для всех стран и народов. Доказательство может иметь своего первооткрывателя, как имеет своего открывателя Америка, но не автора, не изобретателя. Сама открытая истина вечна и неизменна. 

· Обычная же аргументация – глубоко личное, индивидуальное рассуждение. Аргументация создается автором, дополняется им, исправляется его учениками, развивается последователями.

Правила доказательства и  аргументации:
· Структурное различие между доказательством и аргументацией сказывается в правилах, регламентирующих родственные процессы. Составляющие структуру доказательства (тезис, рассуждения, аргументы, терминология) входят и в аргументацию, образуя в ней текстовой (логический) ярус. Однако в отличие от доказательства структура аргументации не исчерпывается логическим уровнем. Индивидуальность, авторство аргументации обязывают учесть новый структурный ее этаж – личностный. На личностном уровне структуры аргументации единственный компонент – ее автор, ее Я (Я аргументации). 

· Отличие структур просто аргументации от собственной идеализированной разновидности – доказательства – должно проявиться в кодексе аргументации, списке правил, инструкций по ее использованию. Изменения свода правил доказательства реализуются в трех формах. Во-первых, в отбрасывании особенно жестких регламентации, определяющих отличительную характеристику доказательства. Во-вторых, в смягчении, редактировании других правил, которые верны и для аргументации, но в более гибкой, более «человеческой» формулировке. 

· И, в-третьих, во введении новых правил (принципов), относящихся к субъекту аргументации – элементу структуры, попросту отсутствующему в доказательстве и потому не оговоренному в его кодексе.

· ПРАВИЛО ТЕЗИСА. Аргументация проводится с целью выработки, уточнения и обоснования тезиса как итога всего хода рассуждения. 

· ПРАВИЛО ФИКСАЦИИ. Аргументирующий обязан фиксировать основания, которые понадобились ему в данном разветвлении рассуждения. 

· ПРАВИЛО ОБРАТНОЙ СВЯЗИ. Ложность или противоестественность выведенного в ходе аргументации положения обязывает субъекта критически проанализировать основания с целью отыскания первопричины парадоксального следствия. 

· ПРАВИЛО ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОЙ ВЕРИФИКАЦИИ. Положения, используемые в роли оснований, планомерно перепроверяются в ходе аргументации, что сопровождается рекламациями (правило обратной связи) и отбраковкой не оправдавших доверие аргументов. 

· ПРАВИЛО ОДНОЗНАЧНОСТИ. Запрещает или хотя бы ограничивает использование полисемичных конструкций, выражений с неопределенной семантикой. 

· ПРАВИЛО ИНТЕРПРЕТИРУЕМОСТИ. Каждое из используемых в аргументации слов должно быть при необходимости эксплицировано с помощью других слов и терминов или проиллюстрировано на ясном примере.

· ПРИНЦИП ВСЕСТОРОННОСТИ. Этот принцип содержит в себе требование комплексного, объективного рассмотрения проблематичного явления, явного учета всех имеющихся альтернатив и гипотез, не ограничиваясь только выгодными или желательными для самого субъекта.
Приложение № 4
Психологическое упражнение «Прояснение»
В наших разговорах часто «исчезает» часть информации, так как мы считаем, будто хорошо понимаем, что именно каждый из нас имеет в виду, о чем он думает, когда говорит ту или иную фразу. Мы знаем этого человека хорошо, тема разговора знакома … И только сталкиваясь с тем, что важная часть информации упущена либо искажена, мы понимаем, что общение было недостаточно продуктивным. 

Инструкция: Сядьте лицом к лицу с вашим партнером. Сейчас один из вас будет произносить какие-то утверждения, которые кажутся ему верными. Другой будет выражать свою реакцию на них фразами, начинающимися словами: «Ты имеешь в виду, что …», и дальше пересказывать утверждение, чтобы дать понять, что смысл произнесенного высказывания понят. Цель – трижды добиться согласия. Если задающий вопросы не может получить достаточного числа утвердительных ответов, отвечающий должен объяснить ему, какой именно смысл он вложил в те или иные слова. Например:

  - Мне кажется, здесь жарко.

  - Ты имеешь в виду, что тебе здесь дискомфортно?

  - Да.

  - Ты имеешь в виду, что мне тоже должно быть жарко?

  - Нет.

  - Ты имеешь в виду, что тебе здесь не вполне удобно?

  - Да.

  - Ты имеешь в виду, что ты хотел бы, чтобы я что-нибудь изменил?

  - Да.

Упражнение необходимо проделать с одной и той же фразой с разными партнерами. Потом меняетесь, задаете вопросы вы. Помните, что вы хотите не просто получить ответы на них, а прояснить смысл фразы.
Вопросы для самоконтроля

С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

Ответьте на вопросы:

1. Охарактеризуйте понятие «полемика».
2. Какие виды полемики вы знаете?

3. Каковы причины и цели полемики?

4. Какие типы полемики вы знаете?

5. Какова теории полемики?

6. Охарактеризуйте правила полемики?
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