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Основные понятия теории общения.
1. Индивидуальная работа.

Участникам группы предлагается письменно ответить на вопрос об их представлениях о психологии и психологе и ожиданиях от занятий психологией. Вопрос может звучать примерно так: «Что может дать практическая психология?»

2. Групповая работа.

Выполнив первое задание, участники организуют малые группы (3-5 человек) и формируют по этому же вопросу групповое мнение. Затем представители каждой группы зачитывают мнение своей группы остальным участникам.

  Педагог записывает эти мнения на доске (или большом листе бумаги) и группирует их по трем основным направлениям: психология личности; психология малых групп (семьи, коллектива по интересам, коллектива организации  или предприятия); психология масс (культурной общины, толпы).

  Педагог дает информацию о методах исследований в области психологии (тестирование, наблюдение, анкетирование, эксперимент и т.д.).

3. Беседа.

Участникам по желанию предлагается выразить вслух свои представления о личности психолога – профессионала и его возможностях психолога (в частности своих) в удовлетворении интереса участников. Стоит выделить мысль, что психолог может помочь раскрыть человеку его возможности только при условии заинтересованности человека в этом. 
4. Заключение договора и начало объединения группы.

Педагог - психолог предлагает заключить договор о совместной работе, опираясь на некоторые правила, которые помогут во взаимодействии, такие как: 

А) доброжелательное отношение друг к другу;

Б) правило «здесь и теперь»;

В) проявление инициативы;

Г) личная ответственность.

Для наших занятий необходима доброжелательная комфортная обстановка в группе. Существуют специальные правила, соблюдение которых обеспечивает взаимное доверие и возможность свободно высказывать свое мнение.

  Правило доброжелательности означает, что мы принимаем как нормальное любое высказывание, которое не наносит вреда другим участникам занятий. Принцип «не навреди» лежит в основе всех наших правил. Так, по правилу «здесь и теперь» мы не имеем права выносить за пределы группы информацию личного характера о конкретных людях. О себе, о своих впечатлениях и чувствах за пределами группы говорить можно, о других – нельзя! Всё что здесь происходит, здесь и остается. Для того чтобы наши занятия приносили максимальную пользу, от вас потребуется максимум инициативы. Поощряется активность в высказывании своего мнения, в выполнении творческих заданий. Следующее правило  - правило свободы выбора – означает, что выполнение упражнений  - дело добровольное. Никто никого не заставляет. Чтобы недостаток самоорганизации или банальная лень не разрушили нашу работу, существует правило личной ответственности. Они предполагает принятие личной ответственности.
5. Создание положительной групповой атмосферы.
Игра №1 «Снежный ком».
Участникам предлагается по кругу назвать свое имя и имена всех предыдущих участников. Если в группе все знакомы, то к имени собственному добавляется название любого сказочного персонажа.
1-й участник произносит свое имя и название сказочного персонажа; 2-й участник называет услышанное имя и свое с добавлением названия сказочного персонажа; 3-й участник называет все услышанные имена, затем свое. И так, пока все не произнесут своего имени  и названий сказочных персонажей. 

Игра №2 «Пустое место».
Правила игры. Одна половинка участников садится по кругу на стулья, другая – встает к ним за спину и кладет руки на спинку стула (если спинки нет, то руки заводятся за спину). Перед одним участником никто на стуле не сидит – «пустое место». Это нужно сделать без слов, внимательно посмотрев на того, кого к себе зовешь.
 Если кто – то из участников увидел внимательный, приглашающий взгляд, он должен перебежать и занять пустое место. Тот, кто стоит за спиной, должен задержать убегающего, схватив его за плечи. Если партнер задержал убегающего, то участник с «пустым местом» переманивает другого, если нет, то теперь у него задача – переманить к себе какого-нибудь участника (так же - глазами), т.е. снова приобрести партнера, и т.д. Через некоторое время партнеры меняются местами: тот, кто сидел, встает за спинку стула, а тот, кто стоял, садится.
 Упражнение. Беседа в кругу с целью выяснить разницу между бытовой и психологической проблемой. 
  Педагог – психолог предлагает разобрать понятие «проблема», предоставив возможность каждому участнику высказать свою точку зрения. Среди высказываний чаще фигурируют бытовые проблемы. Можно выбрать любую и из них и обсудить ее так, чтобы увидеть за ней психологическую проблему. Например: «Как только подумаю, что надо делать уроки (готовиться к экзаменам), находится уйма неотложных дел». Почему не хочется, почему находятся другие дела? Ответы часто похожи: «Лень». Что за ней за (ленью стоит)?» На этом этапе разговор следует вести не на личностном, а на абстрактном уровне – «со всеми такое бывает».
  Психолог предлагает всем порассуждать на тему: «Почему появляется лень? «Собрав «корзину» причин, следует систематизировать их по принципу внешних (зовут друзья; задание родителей и т.д.) и внутренних (не умею себя занять; боюсь еще одной неудачи и т.д.) признаков.
  Причины, мешающие удовлетворить основную потребность, вызывают какие-то ощущения… Педагог предлагает вспомнить, какие ощущения возникают в моменты появления лени: забыл, что это надо сделать; болит голова; устал, нет сил. Что это значит? Дети часто сами приходят к пониманию, но если не могут найти ответ, руководитель помогает, информирует участников: срабатывает НЕЧТО, защищающее нас от того дела, которое не хочется делать. Это НЕЧТО называется психологическими защитными механизмами. 
  Далее еще раз предлагается проследить механизм защиты, подставив под сомнение бытовое понимание причинности явления: «ленюсь (не хочу чего-то делать), так как болит голова», но в действительности голова болит часто тогда, когда «не верю в свои силы или не хочу брать на себя ответственность».
 Можно предложить каждому вспомнить свою ситуацию, когда ему чего-то очень не хотелось делать, и как он решил эту проблему. 

ФУНКЦИИ ОБЩЕНИЯ

Выступая мощным потребителем энергии человека, общение вместе с тем является бесценным биостимулятором его жизнедеятельности и духовных устремлений.

В соответствии с этим выделяются аффективно-коммуникативная, информационно-коммуникативная и регуляционно-коммуникативная функции общения.

Аффективно-коммуникативная (перцептивная) функция, в основе которой лежит восприятие и понимание другого человека, партнера по общению, связана с регуляцией эмоциональной сферы человека, поскольку общение является важнейшей детерминантой эмоциональных состояний человека. Весь спектр специфически человеческих эмоций возникает и развивается в условиях общения людей — происходит либо сближение эмоциональных состояний, либо их поляризация, взаимное усиление или ослабление.

Информационно-коммуникативная функция общения заключается в любом виде обмена информацией между взаимодействующими индивидами. Обмен информации в человеческом общении имеет свою специфику:


во-первых, обмен информацией осуществляется между двумя индивидами, каждый из которых является активным субъектом (в отличие от технического устройства);


во-вторых, обмен информацией обязательно предполагает взаимодействие мыслей, чувств и поведения партнеров.

Регуляционно-коммуникативная (интерактивная) функция общения заключается в регуляции поведения и непосредственной организации совместной деятельности людей в процессе их взаимодействия. В этом процессе человек может воздействовать на мотивы, цели, программы, принятие решений, на выполнение и контроль действий, т.е. на все составляющие деятельности своего партнера, включая взаимную стимуляцию и коррекцию поведения.

Роль и интенсивность общения в современном обществе возрастают: постоянно увеличивается число людей, занятых в профессиональной деятельности, связанной с общением. В свое время прагматичный Дж. Рокфеллер, хорошо понимая значение общения для деловой деятельности, говорил: «Умение общаться с людьми такой же покупаемый за деньги товар, как сахар или кофе. И я готов платить за это умение больше, чем за какой-либо другой товар в этом мире».

Но что означает уметь общаться? Это значит уметь разбираться в людях и на этой основе строить свои взаимоотношения с ними, что предполагает знание психологии общения.

Источником потребности в общении является коллективистская, социальная природа человека, свойственная ему потребность не только к индивидуальной, но и к совместной деятельности. Именно эта данная человеку природой родовая особенность и помогла ему выжить и утвердиться среди других более физически сильных, чем человек, животных.

Признается, что одной из национальных особенностей русских людей является как раз высокий уровень развития у них этого качества. Русские мыслители называли его общинностью, соборностью, дружинностью, братством (А.С. Хомяков, B.C. Соловьев, Н.Ф. Федоров и др.). Именно эта национальная черта русского духа помогала России устоять в самые трагические моменты ее истории. В этом духе коллективизма видели деятели русской культуры одно из главных отличий русского самосознания от западной культуры, основой которой является дух индивидуализма. Конечно, на рубеже XX-XXI вв., в годы постсоветских реформ, эта особенность русской духовности значительно ослабла, хотя, по-видимому, и не исчезла совсем.

Общение — сложный многоплановый процесс установления и развития контактов между отдельными людьми и их группами. Этот процесс порождается потребностями людей в совместной деятельности, которая многократно умножает их силы. 
В общении выделяются три составляющие:


коммуникативная сторона или обмен информацией;


интеракции или обмен действиями:


взаимная перцепция или восприятие и оценка партнера.

Все три стороны общения способствуют оптимизации совместной деятельности людей, ведут к сближению, а также развитию и совершенствованию их личных качеств.

Однако это сближение имеет свои пределы, границы. Оно не может быть беспредельным, потому что как бы ни сближались люди друг с другом в процессе их взаимодействия, они тем не менее всегда остаются отдельными системами и по своим интересам, и по формам поведения.

Каждая личность, в каком бы тесном контакте с другими людьми она ни находилась, сохраняет свою физическую и духовную автономию, самобытность, оставаясь, как говорили древние «микрокосмосом» т.е. целым миром уникальных мыслей, чувств, интересов.

Поэтому любые контакты, общение людей редко протекают без трудностей, проблем, конфликтов. Эти проблемы возникают как в малых социальных группах, семье, в трудовых коллективах, так и на уровне общества в целом, между большими социальными группами, классами и этносами. И разрешаются эти проблемы и трудности опять-таки только в процессе того же общения, в котором могут участвовать и управленческие структуры различного уровня.

В связи с множеством трудностей и конфликтов, возникающих в ходе взаимодействий людей, формы человеческого общения оказываются бесконечно многообразными.

Формы общения классифицируются на основе разных критериев. Так, если за основу классификации взять критерий направленности общения, то его можно подразделить на два вида:


общение по вертикали, например между родителями и детьми, начальником и подчиненными;


общение по горизонтали, примером которого может служить общение братьев, близких по возрасту; общение коллег по работе, равных по статусу.

Если же за базу классификации видов общения взять характер его целей, то в качестве его форм можно выделить:


общение как самоцель.  Например: общение между друзьями, родственниками;


общение как средство достижения какой-то внешней по отношению к нему. Цели: именно таким является любое деловое, в том числе управленческое, педагогическое общение. Здесь цель находится за пределами самого процесса общения: она состоит в достижении целей организации, предприятия, учебного заведения и т.д. И наконец, можно выделить разновидности общения и по критерию состава его участников.

Тогда основные типы общения будут выглядеть следующим образом:


общение по схеме «человек-природа», примером которого могут быть такие занятия, как охота, рыбалка, туризм, отдых на даче, общение с домашними животными и т.п.


общение по схеме «человек-вещь», характерными примерами которого является исполнительская деятельность в сфере материального производства, торговли, такие занятия, как коллекционирование; эта форма общения может принимать болезненные формы в виде чрезмерной страсти к приобретению и накоплению вещей, так называемый «вещизм»:


общение по схеме «человек-человек», являющееся наиболее психологически насыщенным и сложным. Поскольку эта форма общения отличается особой одухотворенностью, динамизмом, живостью, о ней иногда говорят как о высшей роскоши, доступной человеку. Но с этой же формой общения связаны и наибольшие сложности общения.

Множество разнообразных проблем возникает в процессе семейного общения, а также в ходе взаимоотношений людей в трудовых коллективах Известно, что «сквозной» функцией руководителей трудовых коллективов является психологическое воздействие на отдельных работников и группу в целом, их побуждение к активной деятельности по достижению целей организации в процессе постоянного и многообразного управленческого общения с людьми.

Содержание человеческого общения может быть весьма многообразным
Вопросы для самоконтроля
С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

Ответьте на вопросы:
1.Какими защитными механизмами пользуетесь вы?
2.Какие психологические защитные механизмы есть у меня?

3. Дайте понятие «общение».

4. Функции общения.

5. Охарактеризуйте  «составляющие общения».

6. Формы общения.
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ПСИХОЛОГИЯ ОБЩЕНИЯ
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Тема 1.2. Межличностное взаимодействие.
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Межличностное взаимодействие.
Формирование образа собственного «Я».

В течение всей своей жизни, общаясь с разными людьми, мы обогащаем свои представления и суждения о самих себе. Можно сказать, что в нашей самооценке навсегда зафиксировались оценки других. Мы получили их от людей, сыгравших важную роль в нашей жизни. Так происходит потому, что мы непосредственно перенимаем чужие мнения и оценки на наш счет, мнения, которые обычно начинаются со слов: «Потому что ты …» Нередко в получаемой от других информаций содержатся и важные «обратные связи», отражающие реакции окружающих на наше поведение или чувства, которые у них вызывают наши поступки или намерения.
 Формирование образа «Я» приводит к возникновению ощущения себя, своей самоидентичности. Как правило, закрепление описания самого себя сопровождается накоплением различных оценок, полученных в свой адрес от других, что внутренне переживается как ощущение своей ценности.
   Ощущение своей ценности и чувство самоидентичности – это два фундаментальных начала личности, залог ее ценности. Собственное «Я» рождается в процессе взаимодействия с другими людьми. Возможность утверждения и укрепления собственной личности зависит от качества контактов с другими людьми. У людей, находящихся в благоприятных отношениях друг с другом, усиливаются чувство самоидентичности и ощущение собственной ценности. Естественно, что это происходит не сильно быстро и не так уж просто. Однако даже самые незначительные шаги в этом направлении, предпринимаемые партнерами по общению, могут оказаться весьма ценными. Правда как правило, партнеры не осознают, что состояние их отношений может служить как бы точкой опоры для других действий и поведения в иных жизненных ситуациях.  
   Негативная реакция, связанная недостаточным подтверждением образа «Я» или с сомнениями по поводу этого образа, возникает в ответ в ответ на критику или отсутствие похвалы. Часто наблюдаешь ситуации, которые внешне выглядели буквально абсурдно. Выслушав похвалу в свой адрес, человек чувствовал беспокойство и неуверенность, оборонялся, опровергая то, что ему говорили другие. Я не имею в виду ситуации, когда человек, которого хвалили, скромничал или кокетничал, или в соответствии с правилами хорошего тона приуменьшал размеры своих заслуг и успехов. Я говорю о ситуациях, когда люди обсуждали темы, затрагивающие их лично, и один из них не получал подтверждения своим представлениям о себе. Эти представления обладали особой притягательной силой для него и содержали негативную информацию о нем самом.
 Он давно жил с ощущением собственной ничтожности и полагал, что не достоин ни признания, ни уважения. Эти представления были важнейшим составным элементом образа «Я», на них основывалось чувство самоидентичности. В ситуациях, о которых идет речь, люди говорили данному человеку вещи диаметрально противоположные тому, что он сам о себе думал. В результате у него возрастало чувство внутреннего напряжения или даже появлялось ощущение угрозы, а вместе с этим субъективная неудовлетворенность  характером отношений. Это казалось совершенно непонятным, потому что человек, выслушав очень положительные мнения о себе, испытывал вдруг сильное недовольство тем, что происходило.
  В некоторых случаях расхождение образа «Я» с оценками окружающих может сыграть важную роль в жизни человека, стать стимулом к изменению каких-то элементов его поведения, способа мышления и таким образом способствовать личностному развитию человека. Однако если рассогласование оценки и самооценки является преобладающей особенностью отношений данного человека с каким-то определенным партнером или группой людей, качество этих отношений будет скорее неудовлетворительным.  
 Иногда люди через всю жизнь проносят представление о своих особенностях, возникшее когда-то в результате сравнения с каким-то очень значимым человеком. Часто эти представления формируются на начальном этапе жизни. По сравнению с теми временами физическая сила, навыки или умения человека могут значительно изменяться, но в его представлении о самом себе укоренилось то, что он «слабее (отца)», «глупее (сестры)» и т.д. Именно поэтому можно с полным основанием утверждать, что люди, с которыми мы когда-то раньше общались, продолжают присутствовать в нас.

О самооценке.
Самооценка – это способность человека честно, с любовью и по достоинству оценить себя. Тот, кто любим, открыт для нового.
  Человек, чья самооценка высока, создает вокруг себя атмосферу честности, ответственности, сострадания, любви. Такой человек чувствует себя важным и нужным, он ощущает, что мир стал лучше оттого, что он в нем существует. Он доверяет самому себе, но способен просить в трудную минуту помощи от других, однако он уверен, что всегда способен принимать самостоятельные решения, совершать обдуманные поступки. Только ощущая свою собственную высокую ценность, человек способен видеть, принимать и уважать высокую ценность других людей. Человек с высокой самооценкой внушает доверие и надежду. Он не пользуется правилами, которые противоречат его чувствам. В то же время он не идет на поводу у своих переживаний. Он способен делать выбор. И в этом ему помогает его интеллект.
  Он ощущает свою высокую значимость постоянно, все время. Конечно же, иногда, когда жизнь ставит перед ним сложные задачи, когда возникает состояние временной усталости, когда проблемы вдруг возрастают и требуют своего решения, когда жизнь заставляет прилагать большие усилия одновременно во многих направлениях, самооценка такого человека может снизиться. Однако он воспринимает это временное чувство как естественный результат началом каких-то новых возможностей. Понятно, что в период кризиса чувствуешь себя не лучшим образом, но человек с высокой самооценкой не прячется от трудностей, зная, что преодолеет их и сохранит свою целостность.
  Важно также напомнить, что люди с высокой самооценкой тоже могут чувствовать себя не на высоте. Однако из-за этого они не считают себя безнадежными и не делают вид, что ничего такого не чувствуют. Они также не перекладывают свои переживания на других. Вполне естественно время от времени чувствовать себя не в лучшей форме. Это очень большая разница  - обманываете ли вы себя, утверждая, что все в порядке, или признаете, что бывают нелегкие времена, с которыми вам необходимо справиться. Хотелось бы обратить ваше внимание на этот процесс преодоления трудностей.
   Чувствовать себя на высоте и не признаться в этом – значит обманывать себя и других. Отрицая таким образом свои чувства, вы начинаете недооценивать и самих себя. Все остальное, что происходит с ними, часто является следствием такого отношения к себе. До тех пор пока это только отношение, давайте попробуем поменять его.
Модели общения.
Существуют определенные и, кажется, универсальные модели общения людей друг с другом. Рассмотрим четыре типа поведения, к которым прибегают люди, чувствуя угрозу отвержения. Реагируя на эту угрозу, человек, который не хочет обнаружить собственную слабость, пытается как – то скрыть ее. Он может:
1) заискивать, чтобы другой человек не сердился;
2) обвинять, чтобы другой человек считал его сильным;

3) рассчитать все так, чтобы избежать угрозы;

4) отстраниться настолько, чтобы игнорировать угрозу, вести себя так, будто ее нет.

 Любой из четырех типов реагирования способствует поддержанию заниженной самооценки, ощущения собственного ничтожества. Эти типы поведения усиливаются, если в семье даются следующие установки:

  «Не навязывайся: это эгоизм – просить что – то для себя» - этот совет способствует тому, что  человек начинает заискивать.
 «Не давай никому себя подавить; не будь трусом» - усиливает позицию обвинителя.

«Не делай глупостей; ты слишком умен, чтоб делать ошибки» - усиливает расчетливость.
«Не будь слишком серьезным. Какая разница! Живи как придется!» - усиливает отстраненность от жизненных ситуаций.

  Есть тип реагирования, который я назвала «уравновешенный» или «гибкий».
Эти типы общения связаны с сомнительными ценностями, сделками, обманом, одиночеством, халтурой, забвением традиций, решением надуманных проблем. 

5) «уравновешенный» или «гибкий». Он дает возможность преодолеть препятствия найти выход из затруднительного положения или объединить людей. Очень важно выражаться точно подбирать нужные слова. Когда вы уравновешенны, вы открыто выражаете свои чувства и свободно себя держите.

Уравновешенный тип поведения внутренне гармоничен. Когда он мне говорит: « Ты мне нравишься», - голос его звучит мягко и он смотрит на вас. Когда он говорит: «Я на вас зол, как черт», - его голос грубый и лицо напряженное.
  Уравновешенное общение основано на подлинности переживаемых и демонстрируемых чувств. Совсем иначе выглядит, например, обвиняющий тип общения, при котором человек, чувствуя беспомощность, демонстрирует злость или за бравадой скрывает обиду.
  Этот тип реагирования дает возможность жить полноценно, реально, согласуясь с доводами разума и сердца.    

Упражнение №1 «Броуновское движение».
Все участники стоят в кругу. Закрыв глаза, все начинают двигаться произвольно в разных направлениях; разговаривать нельзя; по хлопку ведущего группы все останавливаются и открывают глаза. 

  Снова закрывают глаза и проделывают ту же процедуру, но при этом еще издают жужжание; по хлопку останавливаются и открывают глаза.
  Анализ упражнения – ответы на ряд вопросов.

 Какие чувства возникают в первом и втором случае?

Что мешало движению?

Что помогало не сталкиваться?

Какие каналы восприятия наиболее привычны, какие оказывались «новыми»?
 Сравнить ощущения в ходе упражнения с ощущениями, когда участники попадают в новые компании, непривычные ситуации и ситуации, когда необходимо проявить инициативу в общении. Такое сравнение помогает детям понять и сформулировать причину тревожности и страха в общении. «Часто общение похоже на движение с закрытыми глазами». Дальнейшее обсуждение вопросов, «что мешало и помогало», позволяет понять, что очень часто мы недостаточно используем свои каналы восприятия – слух, прикосновение, ощущение партнера.
  Неудач больше у тех, кто концентрирует внимание в большей степени на себе, чем на окружающих.

Характеристики каналов получения и переработки информации   
На то, как мы воспринимаем услышанную информацию, большое влияние оказывает преобладающий канал получения и переработки информации. Область практической психологии, исследующая особенности восприятия мира через эти ведущие каналы (у каждого из нас свои), называется нейро-лингвистическим прогномированием. Основатели этого направления Ричард Бендлер и Майкл Гриндер выделяют три канала восприятия:
Визуальный (зрительные ощущения);

Аудиальный (слуховые ощущения);

Кинестетический (основанный на ощущениях тела).
От преобладания того или иного канала восприятия зависит словарный состав речи, невербальные реакции, организация межличностного пространства общения.
  По поведенческим характеристикам, используемым словам можно определить ведущий канал восприятия своего партнера по общению. Использование этих знаний позволяет сделать процесс общения более конструктивным. 

  Коммуникация людей осуществляется на невербальном и вербальном уровнях. И если вербальные способы общения контролируются человеком достаточно хорошо, то невербальные осуществляются на подсознательном уровне. Мы можем даже не подозревать о своих характерных жестах, привычном выражении лица. «Считывание» невербальных сигналов происходит также неосознанно. Иногда трудно дать себе отчет в том, почему один человек нравится, а другой – нет. Это может быть связано с тем, совпадает или нет по содержанию информацию, которая передается на невербальном и невербальном уровне. Если информация совпадает, мы воспринимаем человека как искреннего, конгруэнтного, если не совпадает – как неискреннего человека. 
  Упражнение № 2.  Выявление соответствия индивидуального и общего мнения.
А) Все участники сидят в кругу. Одному из них предлагается пересадить всех, учитывая цвет глаз: от светлоглазых до темноглазых. Никто не имеет права корректировать его мнение в ходе выполнения задания.

  После того как задание выполнено, кому – нибудь другому предлагается скорректировать полученную комбинацию по – своему. Затем то же самое предлагается выполнить следующему желающему. 
  Чаще всего кто-нибудь высказывает мысль о том, что у каждого свои изменения: «Каждый видит по-своему». Если же к этому выводу никто сам не приходит, руководитель задает наводящий вопрос.
  Б) Предлагается одному участнику пересадить всех в соответствии с тембром голоса. Каждый участник произносит «своим голосом» свое имя. Прослушав эти голоса, ведущий должен рассадить всех, следуя принципу – от самого высокого голоса до самого низкого. Затем выбирается (или вызывается сам) еще один участник и корректирует расстановку участников по тембру голоса. 
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ПСИХОЛОГИЯ ОБЩЕНИЯ
Раздел 2. «Невербальное общение и проблема эмоционального самовыражения».

Тема 2.1. «Пространство и его организация в межличностном общении».
Специальность: 34.02.01 «Сестринское дело»

Искитим, 2015
Психологический тест «Страхи».

На пути к конструктивному общению стоят различные стереотипы, привычные мысли и формы реагирования. Один из способов для достижения наших  целей – понять, что улучшению межличностных отношений мешают некоторые страхи. Чтобы избежать отвержения, которого мы так боимся, мы постоянно сами себя пугаем.

  Пользуясь 10-бальной системой, определите, насколько в ваших мыслях выражены следующие страхи (отметьте степень выраженности этих опасений от 1до 10 баллов):

1.
Я могу совершить ошибку.

2.
Кому-то это может не понравиться.

3.
Кому-то может меня раскритиковать.

4.
Вдруг подумают, что я – выскочка.

5.
Она (он) подумает, что я плохой (ая).

6.
Люди могут подумать, что я дефективный (ая).

7.
Он (она) может меня бросить.

   Предлагаем другой вариант отношения к подобным утверждениям. Если вы примете этот вариант, вы сделаете важный шаг на пути личностного роста.

1.
Я уверен (а), что в любом деле ошибки неизбежны, особенно когда дело новое.

2.
Я абсолютно уверен (а), что всегда найдется кто-то, кому не понравится то, что я делаю (на вкус и цвет товарищей нет).

3.
Да, всегда найдется кто-то, кто будет критиковать меня… Я действительно несовершенен (на).  Но критика полезна.

4.
Конечно! Всякий раз, перебивая кого-то, высовываюсь!

5.
Может быть, она и думает, что я не хорош. Конечно, иногда я не такой уж бойкий, а иногда кто-нибудь другой перебегает мне дорогу. Но я это переживу.

6.
Если я буду считать, что мне надо быть безупречным, я никогда не буду полностью собой доволен (а).

7.
Итак, он (она) меня бросает. Может быть, он (она) и уйдет, но я переживу и это.

Повторяя приведенные выше позитивные, рациональные утверждения, продумывая и постигая их смысл, постарайтесь прочувствовать весь комплекс ощущений, связанный с изменением негативной иррациональной внутренней установки на позитивное утверждение.

   Если в вашей жизни произойдет событие, существенно меняющее ваши прежние страхи на спокойное, рациональное отношение к происходящему, запишите дату этого события рядом с соответствующим позитивным утверждением. Отметьте на шкале достигнутое снижение выраженности страха, поставь соответствующий балл (от 1 до 10).

  Для эффективного улучшения отношений с друзьями или в семье понадобиться высокий уровень развития коммуникативных способностей – коммуникативная компетентность. Процесс освоения человеком новых навыков.

МЕЖЛИНОСТНОЕ ПРОСТРАНСТВО.
Межличностное пространство, или дистанция общения, - это субъективный критерий эмоциональной близости людей. Чем в более близких отношениях находятся люди, тем меньше расстояние между общающимися. Это расстояние зависит от возраста, социального статуса, их психологических особенностей и национальных стандартов поведения. Чрезмерно близкое, как и чрезмерно удаленное расположение отрицательно сказывается на эффекте общения. Ближе всех допускаются родственники, близкие знакомые, врачи, пожилым необходимо большее расстояние, молодежи – меньшее. Степень знакомства также укорачивает пространственную дистанцию.

  Излишне большая дистанция общения подчас ранит самолюбие и достоинство человека. Ему может показаться, что он неприятен партнеру или же он может посчитать партнера высокомерным. На расстояние между общающимися может повлиять стол, исполняющий роль барьера и ассоциирующийся с высоким статусом собеседника. Поэтому, когда слушающий садится сбоку от стола, беседа принимает более доверительный характер. Задушевным, интимным откровениям соответствует и способствует «шепотное расстояние.

 Один из компонентов невербального общения – ориентация и угол, под которым партнеры предпочитают воспринимать друг друга. Ориентация – это расположение общающихся по отношению друг к другу, которое может варьироваться от положения «лицом к лицу», до положения «спиной к спине». При беседах за столом ориентация партнеров определяется характером общения. Если оно «соперничающее», то люди садятся напротив, если «кооперативное» - на одной стороне стола. Случайная беседа, как правило, дает позицию «наискосок», когда партнеры воспринимают друг друга под непрямым углом. Для беседы, связанной с действием, характерно положение на противоположных сторонах, но не напротив, а слегка по диагонали.

   Пол и личностные особенности также определяют расстояние между партнерами. Обычно женщины стоят или сидят ближе к собеседнику (независимо от его пола), чем мужчины. Психически уравновешенные люди подходят ближе друг к другу, тогда как тревожные стараются держаться в отдалении. Заинтересованные друг в друге собеседники сокращают дистанцию общения. Однако существует предел допустимого расстояния. Он зависит от вида взаимодействия и варьируется в пределах (по данным американских психологов): интимное расстояние (до 0,5 м) соответствует интимным отношениям. Может встречаться в спорте, балете, где имеет место соприкосновение тел партнеров;

  межличностное расстояние (0,5 – 1.2 м) – для разговоров друзей с соприкосновением и без него;

  социальное расстояние (1,2 – 3,7 м) – для неформальных социальных и деловых отношений, причем верхний предел более соответствует формальным отношениям;

   публичное расстояние (3,7 м и более) – на этом расстоянии не считается грубым обменяться несколькими словами или воздержаться от общения.

   Верно выбранная дистанция задает тон дальнейшему общению. Межличностное пространство влияет на частоту и длительность визуальных контактов. Чем ближе находятся люди друг к другу, тем короче и реже их взаимные взгляды. Находясь на удалении, они дольше смотрят друг на друга и используют жесты для поддержания разговора, внимания в разговоре.

Визуальный контакт.
Визуальный контакт является исключительно важной частью общения. Взгляд на говорящего означает не только заинтересованность, но и сосредоточенность на том, что нам говорят. Во время разговора собеседники смотрят, то отворачиваются друг от друга, чувствуя, что постоянный взгляд мешает партнеру сосредоточиться. Время от времени взгляды собеседников встречаются, но это продолжается намного короче, чем задержанный взгляд собеседников друг на друге.

 Значительно легче поддерживать визуальный контакт с говорящим при обсуждении приятной темы, чем при обсуждении неприятных или запутанных вопросов. В последнем случае воздержание от прямого визуального контакта является выражением вежливости и понимания эмоционального состояния собеседника. Настойчивый или неуместный взгляд обычно воспринимается как признак враждебности. Отдельные аспекты взаимоотношений выражаются в том, как люди смотрят друг на друга. Мы склонны дольше смотреть на тех, кем восхищаемся или с кем у нас близкие отношения. Женщины более склонны длительному визуальному контакту, чем мужчины. Обычно люди избегают визуального контакта в ситуации соперничества, чтобы взгляд не был понят как выражение потребности. Визуальный контакт помогает говорящему почувствовать, что он общается именно с вами, и произвести благоприятное впечатление. Пристальный же или неуместный взгляд обычно создает неблагоприятное впечатление.

 Визуальный контакт помогает регулировать разговор. Если говорящий то смотрит в глаза слушающего, то отводит глаза в сторону, это означает, что он еще не закончил говорить. По завершении своей речи говорящий, как правило, прямо смотрит в глаза собеседнику, как бы сообщая: «Я все сказал, теперь ваша очередь».

Упражнение №1

Группа делится на пары. Партнеры, приближаясь и удаляясь, заходя с боку и со спины, пытаются определить свои ощущения при приближении – при удалении. 

 После того как участники выскажутся, можно обсудить чувства людей в переполненном автобусе при нарушении дистанции субъективно осознаваемой безопасности. Обратить внимание на закономерное в этом случае возрастание тревожности.

Упражнение №2

Один участник стоит в центре, остальные приближаются к нему. Затем он приближается к остальным.

 Обсуждение.

Какие испытываем ощущения? Какие заметил закономерности проявления чувств каждый из вас?

Упражнение №3

Двум учащимся, между которыми существует дружеская симпатия, предлагается поговорить:

А) о погоде;

Б) о каком-либо вопросе, не предназначенном для посторонних (шепотом).

     Остальные наблюдают изменения пространственного расположения  в процессе беседы. В обсуждении обговариваются причины изменения дистанции в общении.

Обсуждение.

Участникам предлагается высказывать свои предположения по поводу закономерностей в возникновении чувств и влияния этих чувств на процесс взаимодействия при нарушении дистанции субъективно осознаваемой безопасности.
Вопросы для самоконтроля

С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

Ответьте на вопросы:

1. Дайте понятие «межличностное пространство».

2. Какие критерии влияют на  дистанцию общения?

3. Укажите компоненты невербального общения.

4. Охарактеризуйте понятие «ориентация».

5. Расскажите о пределе допустимого расстояния.

6. Охарактеризуйте визуальный контакт.

7. Дайте понятие «вербальное общение».

8. Что такое «невербальное общение»?
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Раздел 2. «Невербальное общение и проблема эмоционального самовыражения».

Тема 2.2. «Эмоции и чувства».

Специальность: 060501 «Сестринское дело»

Искитим, 2013
Упражнение «Монета»

Наблюдательность – это искусство, это работа над собой. Сейчас я предлагаю вам упражнение на развитие навыка распознания. Нужно разделиться на две команды с равным числом игроков и построиться в две шеренги лицом друг к другу (стенка на стенку).

   По моей команде вы станете передавать по монете. Монета передается руками за спинами друг друга. По команде «стоп» монета остается в руке у участника, который последним ее получил. Задача – отгадать, у кого из участников команды противника находится монета. После каждого правильного ответа команда из противоположной уходит игрок. Таким образом, проигравшей считается та команда, в которой останется один игрок.
Эмоции и чувства.

Я гнев на друга не скрывал

И  тотчас  умиротворился.

А вот врага я не ругал, 

Но тем сильнее молча злился.

Вильям Блейк

Эмоции (от лат. Emovo – потрясаю, волную) отражают для нас окружающий мир в форме непосредственного переживания явлений и ситуаций, обусловленного тем, насколько они удовлетворяют наши разнообразные потребности.

  Любая новая ситуация, информация, которая способствует удовлетворению потребностей (или повышает вероятность их достижения), вызывает положительные эмоции, а информация, снижающая эту вероятность, неизбежно вызывает негативные эмоции. Поэтому в одних случаях мы выбираем такое поведение, которое помогает усилить, повторить радость, восхищение, интерес; в других – такое, которое ослабляет или предотвращает страх, огорчение, гнев. Так эмоции регулируют наше поведение. Изменение общего эмоционального фона мы называем настроением.

   Высшей формой развития эмоций являются чувства к чему-либо, к кому-либо, связанному соответственно с высшими потребностями человека. Они более сложны и могут быть даже противоречивы. Чувство любви может включать в себе гордость за любимого человека и радость от его успехов в сочетании с жалостью к нему, страхом за его жизнь и опасением потерять его любовь. Иногда люди с удивлением обнаруживают в себе вспышки гнева и ненависти к любимому.

  Эмоциональный опыт человека обогащается в процессе личностного роста через сопереживания, возникающие прежде всего в общении с другими людьми. Эмоции и чувства – важнейший регулятор человеческого общения. Они влияют на выбор партнеров в межличностном взаимодействии и определяют способы и средства коммуникативного контакта. Проявление собственной эмоциональной сферы могут недостаточно осознанными и часто становятся причиной досадных недоразумений в нашей повседневной жизни. Кроме того, даже осознаваемые эмоции и чувства не так-то легко донести до собеседника. Эмоциональное самовыражение – экспрессия - требует определенной тренировки, особенно, если речь идет о сложных и противоречивых чувствах.

Характеристика каналов получения и переработки информации.
На то, как мы воспринимаем услышанную информацию, большое влияние оказывает преобладающий канал получения и переработки информации. Область практической психологии, исследующая особенности восприятия мира через эти ведущие каналы (у каждого из нас свой), называется нейро-лингвистическим программированием. Основатели этого направления Ричард Бендлер и Майкл Гриндер выделяют три канала восприятия: 

  Визуальный (зрительные ощущения);

  Аудиальный (слуховые ощущения);

  Кинестетический (основанный на ощущениях тела).

От преобладания того или иного канала восприятия зависит словарный состав речи, невербальные реакции, организация межличностного пространства общения.

 По поведенческим характеристикам, используемым словам можно определить ведущий канал восприятия своего партнера по общению. 

  По поведенческим характеристикам, используемым словам можно определить ведущий канал восприятия своего партнера по общению. Использование этих знаний позволяет сделать процесс общения более конструктивным.

  Коммуникация людей осуществляется на невербальном и вербальном уровнях. И если вербальные способы общения контролируются человеком достаточно хорошо, то невербальные осуществляются на подсознательном уровне. Мы  можем даже не подозревать о своих характерных жестах, привычном выражении лица. «Считывание» невербальных сигналов происходит также неосознанно. Иногда трудно дать себе отчет в том, почему один человек нравится, а другой - нет. Это может быть связано с тем, совпадает или нет по содержанию информация, которая передается на вербальном и невербальном уровне. Если информация совпадает, мы воспринимаем человека как искреннего, конгруэнтного, если не совпадает – как неискреннего человека (неконгруэнтного). 

  В жизни мы часто сталкиваемся с несовпадением содержания информации, передоваемой на этих двух уровнях. И это может приводить к серьезным осложнениям в общении людей друг с другом (непонимание, неправильное понимание друг друга).

   В последние годы возникла и активно развивается новая наука – кинесика, изучающая невербальную коммуникацию.

  Любой разговор имеет определенную эмоциональную окраску – экспрессию. Экспрессия человека выражается через мимику, пантомимику, интонацию голоса. В невербальном общении экспрессия столь информативна, что возможна передача очень сложного сообщения без употребления слов.

   Положительные эмоции отражаются на лице равномерно, отрицательные – более отчетливо выражены на левой половине лица. Особенно выразительны губы человека. 

  На способ выражения чувств в процессе общения оказывают влияние несогласно существующие правила, культурные стандарты, ограничения. По мере взросления человек научается маскировать, скрывать свои чувства. В любом случае чем сложнее чувство, тем сложнее его отражение в мимике и тем труднее его правильно распознать.

   Эмоциональное состояние, отношение к тому, по поводу чего идет общение, можно передать и через позу. Исследователи красноречия считают, что до 40% информации можно передать жестами. Жесты бывают коммуникативные (передают сообщение), описательно-изобразительные (дорисовывают то, о чем идет речь), модальные (выражают оценку, отношение), могут быть и жесты-паразиты, которые не несут никакой информации. Жесты разнообразны, и у каждого человека есть свой «набор».

Игра «Он – эмоция».
Для игры используйте слова, обозначающие эмоцию. Например, возьмите слово «грусть», а теперь вспомните своих друзей и знакомых и «подберите» одного из них к этому слову. Кто внутренне «похож» на это слово? Образ кого из ваших знакомых соответствует состоянию грусти? Также вы можете поупражняться со словами «радость», «горе», «удивление». Подумайте, кто из близких вам людей своим мироощущением, характером, отношением к себе и людям олицетворяет каждое из этих слов?(радость, грусть, восторг, беспокойство, горе, сострадание, горесть, ненависть, любовь, печаль, нежность, забота, удивление, огорчение и тд.)
Вопросы для самоконтроля

С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

Ответьте на вопросы:

1. Дайте понятие «эмоции».

2. Дайте понятие «чувства».

3. Охарактеризуйте понятие «настроение».

4. Расскажите о ведущих каналах восприятия и переработки информации.

5. Охарактеризуйте визуальный канал восприятия.

6. Охарактеризуйте аудиальный канал восприятия.

7. Охарактеризуйте кинестетический канал восприятия.
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Раздел 2. «Невербальное общение и проблема эмоционального самовыражения».

Тема 2.3. «Самопомощь в ситуациях эмоционального дискомфорта».

Специальность: 060501 «Сестринское дело»

Искитим, 2013

Упражнение «Анализ негативных эмоций».

  Пять вопросов, которые можно задать себе, если вы рассержены (обижены, напуганы):

1. Почему я так рассержен (обижен, напуган)?

2. Что я хочу изменить?

3. Что мне нужно сделать, чтобы расстаться с этим чувством?

4. В конечном счете, чья это проблема? Насколько она моя? Насколько «их» («его»)?

5. В чем внутренний смысл данной ситуации для меня (например: «Они меня не любят?» или «Они меня не уважают?»)

Движение от манипуляции к актуализации как движение от болезни к здоровью.
В каждом из нас живет манипулятор, который бесконечно применяет всяческие фальшивые трюки с тем, чтобы добиться для себя того или иного блага.

  Человек в результате своего бесконечного манипулирования все свое время тратит на то, чтобы удержать прошлое и застраховать будущее. Да, он часто говорит о своих чувствах, но редко их испытывает. Он любит говорить о своих тревогах, но честно повернуться к ним лицом и попытаться от них избавиться он не может.

  Актуализатор – это противоположность манипулятору. Актуализаторов в чистом виде не бывает, но чем естественней человек, чем естественный человек, чем более искренни его чувства, тем ближе он к идеалу.

   Каждый из нас частично манипулятор, частично актуализатор.

  Мы хотим помочь вам увидеть манипуляции в собственной жизни и научиться с ними бороться. Если вы научитесь точно описывать себя, если вы сможете стать врачом – психотерапевтом для себя самого, если вы сможете точно поставить диагноз себе и своим близким, - мы победили.

  Нельзя, опасно «отвергнуть» часть своего естества. Какой бы она не была, 

с ней надо считаться. И следует уважать все человеческие проявления. Глупо отрубать левую руку по той причине, что она все делает хуже, чем правая. Так же глупо ампутировать часть своей личности. Но человек несет ответственность за стиль, которым он выражает себя.

  Прежде чем отвергать, ампутировать наше манипулятивное поведение, следует постараться переделать или модернизировать его актуализационное поведение.

  Переходный период от манипуляции к актуализации представляет собой движение от апатии и нарочитости к жизненаполненности и спонтанности.

Основные характеристики крайних типов.
МАНИПУЛЯТОРЫ

Ложь (фальшивость, мошенничество). Используют приемы, методы, маневры. «Ломают комедию», разыгрывают роли, всеми силами стремятся произвести впечатление. Чувств не испытывают, а старательно подбирают и выражают их в зависимости от обстоятельств. 

Неосознанность (апатия, скука). Не осознают действительного значения жизни. У них «туннельное видение», то есть видят и слышат лишь то, что хотят видеть и слышать.

Контроль (закрытость, намеренность). Для них жизнь – это шахматная игра. Стараются контролировать ситуацию; их тоже кто-то контролирует. Внешне сохраняют спокойствие для того, чтобы скрыть свои планы от своего оппонента.

Цинизм (безверие). Не доверяют никому – ни себе, ни другим. В глубине своей натуры не доверяют человеческой природе вообще. Делят людей на две большие категории: те, кого контролируют, и те, кто контролирует.

АКТУАЛИЗАТОРЫ

Честность (прозрачность, искренность, аутентичность). Способны быть честными в любых чувствах, какими бы они не были. Их характеризуют чистосердечность, выразительность.

Осознанность (отклик, жизненаполненность, интерес). Хорошо видеть и слышать себя и других. Способны сами сформулировать свое мнение о произведениях искусства, о музыке и всей жизни.

Свобода (спонтанность, открытость). Обладают свободой выражать свои потенциалы. Они – хозяева своей жизни; субъекты.

Доверие (вера, убеждение). Глубоко верят в других и в себя, все время стремятся установить связь с жизнью и справиться с трудностями здесь и теперь.

Упражнение «Круг уверенности».

Наше бессознательное не отличает реальную практику от воображаемой. Воображаемые события вызывают те же эмоции, что и действительные, оказывают на нас то же влияние, что и реальность.

  1. Представьте невидимый круг диаметром 60 см на полу примерно в полуметре от себя.

2. Зайдите в круг и вспомните прекрасное время, когда вы были «на волне успеха». В этой ситуации максимально проявились все ваши способности. Все было хорошо, удача сопутствовала вам. Если трудно вспомнить свои историю, вы можете воспользоваться историей героя кинофильма или легенды, которым восхищаетесь. Удивительная способность вашего мозга – это то, что для него нет разницы между реальной историей и воображаемой. Фантазируйте смело – никто не  будет знать об этом!

3. Развивайте полную визуальную (зрительные образы), аудиальную (звуковые, слуховые образы) и кинестетическую (основанную на ощущениях) картину этого состояния. Отметьте для себя и запомните то, как вы видите, слышите и чувствуете окружающий мир в ситуации успеха. Как особо уверенно звучит ваш голос, как устойчива и горда осанка. Представьте себя в наилучшем состоянии. Вы почувствуете, как наполняетесь гордостью.

4. Вернитесь из круга в нейтральное состояние. Заполните комплекс ваших ощущений в «Круге уверенности»: особенные характеристики звуков, особые краски зрительных образов, исключительное ощущение в теле «на волне успеха». Этот комплекс станет ключом к уверенности, когда она вам особенно будет необходима.

5. Когда возникает особая ситуация, требующая уверенности, войдите в своих мыслях в тот круг, как бы вступив в картинку самого себя.
Вопросы для самоконтроля

С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

Ответьте на вопросы:

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».                 
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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
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».
  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.
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. 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.
Условия полноценного слушания

Полноценное слушание требует соблюдения 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.
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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      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.

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.
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?
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.
1. Информирование

Вот навыки активного восприятия, которые особенно пригодятся вам для получения полной и достоверной информации.
   Задавайте вопросы – узнайте, что именно другой человек подразумевает под общей обстановкой, сроками, затратами и т.д. Часто умение задавать вопросы не только проясняет, но и сразу решает проблему.
  Примеры:
1) «В этой обстановке невозможно нормально работать (учиться жить). Я смогу это сделать, если будет подходящая ситуация …»

Вопросы слушателя: «Что тебе необходимо, чтобы ситуация стала благоприятной, нормальной? Что ты можешь сделать для этого? Что произойдет, если ситуация не изменится?»
2) « Я делаю это, но не скоро…»
Вопросы слушателя: «Сколько времени тебе понадобится, чтобы сделать это не спеша, качественно? Какие сроки больше устраивают? Нужна ли нам еще одна встреча, чтобы установить определенные сроки, если это для тебя сейчас трудно? Что может помешать сделать это в срок? Что можно предпринять сейчас, чтобы избежать непредвиденного затягивания сроков исполнения?

3) «То, что он предлагает, мне совершенно не нужно…»

Вопросы слушателя: «Что именно было предложено? Как вы восприняли  его предложение? Чего бы вы хотели от него вместо этого?»

 Задавайте специфические вопросы. Например: «Сколько это стоит?», «Как долго туда добираться?» и т.п.

Перепроверьте услышанное -  убедитесь, что вы правильно восприняли и поняли главные детали.
Пример перепроверки вывода собеседника:
« Я не 
ГАОУ СПО НСО «Искитимский медицинский техникум»

Опорный конспект

ПСИХОЛОГИЯ ОБЩЕНИЯ

Раздел 4. «Технология коммуникации».

Тема 4.1. «Этапы коммуникативного процесса».

Специальность: 060501 «Сестринское дело»

Искитим, 2014
Сегодня мы попытаемся разобраться в том, как отношение человека к окружающим влияет на его способность к конструктивному взаимодействию с ними. А для начала выполним небольшой тест. Вам необходимо оценивать предлагаемые утверждения по 10-бальной шкале. Если это утверждение максимально верно для вас – 10 баллов, если нет – 0 баллов.

 Список утверждений

1.Мне порой не хватает выдержки.

2.Если мои желания мешают мне, то я умею их подавлять.

3.Родители, как более зрелые люди, должны устраивать семейную жизнь своих детей.

4.Я иногда преувеличиваю свою роль в каких-либо событиях.

5.Меня провести нелегко.

6.Мне бы понравилось быть воспитателем.

7.Бывает, мне хочется подурачиться, как маленькой (ому).

8.Думаю, что я правильно понимаю все происходящие события.

9.Каждый должен выполнять свой долг.

10.Нередко я поступаю не как надо, а как хочется.

11.Принимая решение, я стараюсь продумать его последствия.

12.Младшее поколение должно учиться у старших, как ему следует жить.

13.Я, как и многие люди, бываю обидчив(а).

14.Мне удается видеть в людях больше, чем они говорят о себе.

15.Дети должны, безусловно, следовать указаниям родителей.

16. Я увлекающийся человек.

17.Мой основной критерий оценки человека – объективность.

18.Мои взгляды непоколебимы.

19.Бывает, что я не уступаю в споре лишь потому, что не хочу уступать.

20.Правила оправданны лишь до тех пор, пока они полезны.

21.Люди должны соблюдать все правила независимо от обстоятельств.

Обработка результатов

Подсчитайте отдельно сумму баллов по строкам таблицы:

1, 4, 7, 10, 13, 16, 19  (Д – «дитя»)

2, 5, 8, 11, 14, 17, 20 (В – «взрослый»)

3, 6, 9, 12, 15, 18, 21 (Р – «родитель»)

Трансакция – единица акта общения, в течение которой собеседники, находящиеся в одном из трех состояний «Я», обмениваются парой реплик.

   Обращаясь к другому человеку, мы обычно выбираем себе и собеседнику одно из трех возможных состояний нашего «Я»: состояние родителя, взрослого или дитя (теория и терминология Э.Берна).

Характеристика состояний

  Человек, говоря первую фразу, задает тон разговора: невольно выбирает себе и собеседнику подходящее состояние «Я».

   Деловое общение должно происходить на уровне В-В. Трансактный анализ общения позволит вам овладеть тонкостями делового общения: более точно улавливать смысл сказанного, становится инициатором общения, избегать тактических и стратегических ошибок контакта.

   Эти три «Я» сопровождают нас всю  жизнь. Зрелый человек умело использует разные формы поведения, лишь бы они были уместны. Самоконтроль и гибкость помогают ему вовремя вернуться во «взрослое» состояние, что, собственно, и отличает зрелую личность от юнца, пусть даже солидного возраста.

  Интерпретация результатов

Давайте конкретно рассмотрим результаты теста. Расположите соответствующие символы (Д, В, Р) в порядке убывания их значений. Что получилось у вас?

   В - во главе приоритетной формулы – Вы обладаете развитым чувством ответственности, в меру импульсивны и непосредственны и не склонны к назиданиям и поучениям. Вам можно пожелать лишь сохранить эти качества и впредь. Они помогут вам в любом деле, связанном с общением, коллективным трудом, творчеством.

   РВД – Категоричность и самоуверенность противопоказаны, например, педагогу, организатору – словом, всем, кто в основном имеет дело с людьми, а не с машинами.

   РДВ – Такое сочетание способно осложнить жизнь ее обладателю. «Родитель» с детской непосредственностью режет «правду-матку», ни в чем не сомневаясь и не заботясь о последствиях. Но и тут нет особых поводов для уныния. Если вас не привлекает организаторская работа, поводом для уныния. Если вас не привлекает организаторская работа, шумные кампании, и вы предпочитаете побыть наедине с книгой, то все в порядке. Если же нет, и вы захотите передвинуть свое Р на второе или даже на третье место, то это вполне осуществимо. Вам помогут и так называемые группы тренировки общения, организованные профессиональными психологами во многих городах. 

Д – во главе приоритетной формулы – вполне приемлемый вариант, скажем, для научной работы. Эйнштейн, например, однажды шутливо объяснил причины своих успехов тем, что он развивался медленно и над многими вопросами задумался лишь тогда, когда люди обычно уже перестают о них думать. Но детская непосредственность хороша до определенных пределов. Если она начинает мешать делу, то значит пора взять свои эмоции под контроль.

  Таким образом, теперь каждый имеет представление о том, насколько у него развиты навыки эффективного (конструктивного) взаимодействия. Возможно, они зависят от особенностей вашего отношения к окружающим?

  Происходит обсуждение.

Игра «Место в маршрутке»

Участнику в роли сидящего пассажира нужно не уступать место рядом с собой. Участнику в роли стоящего пассажира нужно попытаться занять свободное место (а на нем  сумка сидящего), выбрав определенную позицию во взаимодействии.

 Организация: два стула. На одном – пассажир, на расположенном рядом лежит сумка. Входит другой пассажир. Все места заняты за исключением одного! Пожалуйста. Начали!

  Ведущий прекращает игру, если участники зашли в тупик. Игра продолжается с другими участниками.

  Происходит обсуждение: ощущение, выводы.

Коммуникативные навыки и будущий характер.

Классифицировать характеры с их спецификой – задача неимоверно трудная. Но поскольку перед на ми стоит проблема общения, придется прибегнуть хотя бы к условной классификации человеческих черт, достаточно ярко проявляющихся в контактах. Эти черты мы сгруппируем в «три оппозиции: «доминантность – недоминантность», «мобильность – ригидность», «экстраверсия – интроверсия» - и попытаемся найти ключ к общению с носителями подобных черт.

«Доминантный» и «недоминантный» собеседник

Доминантный собеседник. Когда он испытывает потребность обратиться к вам, его не слишком заботят соображения типа «уместно ли», «не помешаю ли», «поймут ли» и т.п. Если же это вы побудили его к контакту своим обращением, вопросами или просьбой, то он не чувствует себя по-настоящему обязанным отвечать. Ему присуща подсознательная уверенность: отвечать или не отвечать – «мое право»…

  Он человек жестокий, напористый. Легко перебивает, зато, повышая голос, не дает вам перебить себя. Или напротив, замолкает, как бы вынуждая вас снова повторять свои высказывания, искать слова, поворачивать свою мысль то так, то эдак. Если он что-либо объявляет вам, то «втолковывает» это и интересуется, верно ли вы его поняли. Если выслушивает ваши объяснения, непременно задаст уточняющие вопросы либо покажет, что уже все понял, так что можно больше не распространяться на обсуждаемую тему.

   Если между вами разлад, он язвительно насмешлив либо резок и груб, либо презрительно замкнут. Ему очень нелегко принять свою неправоту, даже если она очевидна. «Что ж … Это надо как следует обдумать». Случается и так, что он шумно восхитится вашей правотой, но это тоже демонстрация силы.

  Такой собеседник в тайне уважает вас, если вы умеете проявить выдержку и не поддаться его влиянию. Но если вы  и сами доминантный человек, то между ним и вами легко вспыхивает вражда, и подчас не на шутку …

 Констатация «этот человек доминантен» не должна содержать заведомо отрицательной оценки. Конечно, неумный и самовлюбленный «доминант» подчас невыносим. Но при известных оговорках люди данного склада весьма ценны: они умеют принимать решения и брать на себя ответственность за происходящее. Если же они наделены благородством и великодушием, то становятся любимцами в своей среде.

Как строить общение с доминантным человеком.  Ему надо дать возможность выявления своей доминантности. Спокойно держитесь независимой точки зрения, но избегайте пресекать или высмеивать используемые им «силовые приемы».

Недоминантный собеседник – полная противоположность только что описанному.

  Вообразите, например, застенчивую девочку – подростка. При потребности или необходимости обратиться к вам она чувствует себя в какой-то мере просителем, ей представляется, что она обременительна для вас или что ее вопрос окажется неуместным. Когда же вы побуждаете ее к контакту, она считает своим долгом отвечать незамедлительно, что бы не обидеть, не разозлить вас задержкой своей реакции.

 Если вы сами недоминантный человек, вам импонирует такая деликатность, предупредительность. Но если вы доминантны, вам это кажется скорее угодливостью и порой вызывает глухое раздражение.

  Недоминантный субъект, вообще, очень чуток к внешним признакам вашей силы, в чем бы она  ни заключалась. Он уступчив и легко теряется, не позволяет себе перебить вас, но терпеливо сносит, когда вы перебиваете его.

  Лишь в случае мирного разговора такой субъект постепенно смелеет: решается перебивать, настаивать на своем. Но при этом, заметив, что вам нечем возразить, он непроизвольно ищет аргументы в вашу пользу и этим затушевывает факт своего превосходства в дискуссии.

  Недоминантный собеседник нуждается в известном поощрении, подбадривании с вашей стороны (лучше не словами, а взглядом). В противном случае вы рискуете недооценивать важность того, что он хотел бы сказать вам, и тем самым упустите достаточно ценную информацию. Он склонен перекладывать ответственное решение на вас; но тут-то и уместно дать ему почувствовать, что он сам в состоянии принять решение.

«Мобильный» и «ригидный» собеседник

  Рассмотрим теперь манеру общения  при мобильном и при ригидном характере.

  Мобильный с легкостью переключается на общение от других своих занятий. Правда,  в дальнейшем его внимание может столь же легко отвлечься от вас, и вы видите, как на время его глаза делаются «пустыми». Тем не менее «по первому зову» он снова с вами.

   Речь его быстра, даже тороплива; одно выражение лица легко сменяется другим. Высказав что-либо, он непроизвольно торопит вас с ответом – вы замечаете это по его нетерпеливому взгляду, жесту. Если ваша реплика длинна и чересчур затягивается, он не может скрыть скуки, вставляет слово или хотя бы междометие, а иногда пытается окончить фразу за вас…

   Он отвлечется на побочные соображения или ассоциации, на звучащий кстати анекдот или житейский случай – лишь бы внести разнообразие в беседу. Только после этого он готов продолжать начатое обсуждение.

  Проститься с ним также легко, как и разговориться: он невзыскателен в отношении форм и ритуалов свертывания и с полной готовностью переходит к очередным занятиям.

  Иное дело – ригидный собеседник.  Ему требуется некоторое время, чтобы включиться в беседу с вами даже если он вполне решительный, уверенный в себе человек. Дело в том, что он основателен, и если непосредственно перед контактом думал о чем-то, то должен как бы поставить отметину – где остановился в своих размышлениях.

   Слушает внимательно. Говорит неспешно, вдумчиво, мысль излагает подробно (вам часто кажется, что это излишние подробности, но он-то другого мнения); фразы строит как можно более понятно стремясь, чтобы слово поточнее передавало смысл. В поисках таких слов порой становится «тягучим», топчется на месте. Найдя удачное, на его взгляд, выражение, непременно повторит его в беседе еще раз-другой… Не любит, чтобы его перебивали, и находит это несправедливым: он ведь не не перебивал вас!

   Когда, по-вашему, главное уже обсуждено и совместные выводы сделаны, он продолжает вдаваться в детали – и порой в этом есть свой смысл!

 Общение с ним в какой-то мере изматывает вас, если вы нетерпеливый человек. Распроститься с ним сразу не возможно. Ему не нравиться, кажется недостойной манере торопливо, небрежно прощаться. После того как вы удалились, он еще раз «провертывает» в уме состоявшийся диалог…

  Когда ваш собеседник сверх меры мобилен, лучше всего действовать следующим образом. Сначала подстройтесь под его темп – пусть это даже на первых порах снижает содержательность контакта. Далее постепенно замедляйте скорость и частоту собственных реплик. Так вы «приведете» и партнера  к большей собранности в общении.

  Если собеседник ригиден, надо считаться с этим и поставить перед собой задачу долготерпения. Торопить его, раздражаться – значит усугублять взаиморасхождения.

«Эстраверт» и «интроверт»

Эстраверт весьма расположен к общению как таковому, как к форме деятельности; это, можно сказать, его стихия. Там, где нет людей, нет возможности поговорить, он по-настоящему скучает, томится. 

  Ему непонятно, например, как это другой человек не желает общения… Он однозначно толкует подобную позицию партнера как враждебную или обиженную и …бросается за объяснениями: что случилось? Что не так? Кто обидел?

   Он любопытен, и в первую очередь – к людям: к их достоинствам и порокам, к явным и тайным сторонам их жизни. Ему доставляет удовольствие немного посплетничать. Но из этого не следует, что он откажется помочь человеку, о котором вчера говорил дурно или с насмешкой.

  Ему нравится выказывать симпатию партнеру; он хочет и сам ее вызывать, а поэтому, если беседа носит и на ходу перестраивает диалог таким образом, чтобы вы расстались на ноте теплоты и взаимопонимания. В случае ссоры он не держит камней за пазухой. Впрочем, завтра он по-свойски обнимется с тем, с кем повздорил сегодня…

  Ведущая особенность интроверта – несклонность к внешней коммуникации. Переход работы его сознания во внешнекоммуникативный режим заметно затруднен. Поэтому слушатель то и дело вынужден вникать в причудливый и сложный ассоциативный мир интроверта. Интроверт пытается помочь делу рефлексией. Усиленная рефлексия вообще мешает его какой-либо свободы самовыражения!

  Интроверту не остается ничего другого как оставаться «в себе». При творческой одаренности это сулит удивительные находки: нетривиальную поэтическую речь, «безумные» (опережающие время научные идеи, новации в живописи, музыке, пантомиме… Если творческой одаренности  нет, человек все равно необычен; а поэтому многим – особенно экстравертам – кажется, что он «со странностями».

  Он вполне обоснованно ощущает свое «Я» не таким, как «Я» любого другого человека. Неспособность разом, без напряжения, постичь другого как личность порождает у него подозрительность и тенденцию пристрастно толковать чужие поступки.

 Зато, если он поверил вам, привязался к вам, это надолго. Долго, впрочем, он будет сторониться и тех, кто обидел или высмеял его. Дело здесь не в ригидности, ее может и не быть, а в сугубой уязвимости, ее может и не быть, а в сугубой уязвимости интроверта. А если он впридачу ригидный «доминант», тогда это человек тяжелый и несимпатичный…

  При контакте с экстравертом желательно не разрушать столь естественную для него атмосферу взаимной симпатии. Его «перехлесты» (жажда внимания, излишнее любопытство, поверхностность) лучше всего умеривать беззлобной иронией. Он, в порядке непроизвольного подражания, сам перехватывает сходный тон и хотя бы за счет этого становится несколько иным в беседе: стремится лучше контролировать собственное мышление, делает свои высказывания строже, глубже по мысли и сдержанней по форме.

   Имея дело с интровертом, лучше, напротив, избегать панибратства и всякой личной тематики. Держитесь учтиво, но суховато, обсуждайте вопросы профессиональные или абстрактные, старайтесь побольше молчать и будьте готовы к затяжным паузам в беседе.

  Идеальная ситуация с интровертом – разговор с глазу на глаз: здесь он может «потеплеть» и «раскрыться», присутствие других «давит» на него, а подчас и лишает дара речи.

Упражнение: «Ситуации»

Участникам предлагается представить следующее:

1.Вы приезжаете в другой город, вас поселяют в гостиничной комнате с незнакомым человеком. Попробуйте предсказать ваше поведение.

2.Вы едите в общественном транспорте, к вам пристает незнакомый пассажир. Опишите ваши действия.

3. Вы едите в общественном транспорте, есть свободное место, но рядом сидит не совсем адекватный пассажир. Как вы себя поведете?

Затем эти ситуации проигрываются небольшими группами.

Обсуждение.

Определить личный стиль поведения.

Каков стиль поведения других участников (предположения)?

Чем вызвано деструктивное поведение?

Какие личные качества мешают (помогают) вести себя адекватно ситуации?

Каков стиль поведения, способствующий развитию отношений?

Каков стиль поведения, прерывающий или формализующий общение?

Вопросы для самоконтроля

С целью проверки полученных знаний ознакомьтесь с содержанием вопросов

(при необходимости используйте исходную информацию).

1.Дайте определение понятию трансакция.

2.Охарактеризуйте доминантного собеседника.

3.Дайте полную характеристику недоминантному собеседнику.

4.Перечислите особенности мобильного собеседника.

5.Охарактеризуйте ригидного собеседника.

6.Дайте характеристику экстраверту.

7. Собеседник - интроверт.

ГАОУ СПО НСО «Искитимский медицинский техникум»

Опорный конспект

ПСИХОЛОГИЯ ОБЩЕНИЯ

Раздел 4. «Технология коммуникации».

Тема 4.2. «Личное обаяние и общение».
Специальность: 34.02.01 «Сестринское дело»

Искитим, 2015
Сегодня мы поговорим с Вами о роли доверия в общении. Влияние личного обаяния. Обаятельность и ее составляющие. Выявление наиболее эффективной манеры поведения в общении.
1.Упражнение «Опора».
Все участники группы разбиваются на пары.
а) Двоим участникам сидя на стульях, надо соприкоснуться спинами друг к другу. Один из участников должен спиной опереться на спину другого, совершенно расслабившись, отдав всю тяжесть «опоре». Второй участник должен держать первого столько сколько захочет.
б) Двоим участникам надо прижаться спинами друг к другу. Они находят точку опоры для обоих, выбирая угол наклона. Запрещается поддерживать партнера, оба должны «отдать» друг другу всю тяжесть своего тела. В этом положении они могут сидеть столько, сколько захотят.
Обсуждение.

В каком случае сидеть было удобнее?
Когда сидеть хотелось дольше?

Почему некоторым не удавалось опереться друг на друга?

Что было легче делать: опираться или удерживать?
Если эту процедуру сравнить с процессом общения, какие новые знания, ощущения и ассоциации возникают?

2. Дискуссия на тему: «Продолжительность общения зависит от степени доверия собеседников друг другу».

3.  Вопросы, помогающие обсуждению темы:

Какой смысл вкладывается в понятие «доверие»?

Способы проявления доверия?

Что касается общения, то первое, что необходимо сделать, - это установить хороший контакт с человеком, с которым вы общаетесь.
   Процесс общения характеризуется степенью доверия между людьми. То есть насколько вы доверяете друг другу, настолько тесный контакт вы сможете установить.

  Кстати, слово «доверие» означает буквально то, что находится до веры. Это еще не вера, но чувство безопасности и понимания оно уже несет в себе.

 Каждый человек представляет массу  информации о себе. Своей позой, взглядом, жестами, интонацией, словами. Все это имеет непосредственное отношение к его модели мира. И чем больше человек похож на вас, чем больше его внутренний мир совпадает с вашим, тем больше вы ему доверяете.
  К самому процессу общения нужно относиться трепетно, потому что, когда вы общаетесь с человеком, вы не просто произносите какие-то слова – вы соприкасаетесь с другим миром. И если у вас нет уважения к модели мира другого человека, то и продуктивного общения, скорее всего не получится, а все завершится банальным выяснением отношений: кто прав, а кто виноват. А это не только глупо, но в некоторых случаях и опасно. 
  Когда вы приезжаете в другую страну, где говорят на языке, отличном от вашего, вы понимаете, насколько важно знать другой язык. Иначе вас просто не поймут или истолкуют ваши желания не так, как хотелось вам.
  Даже если вы говорите с близким человеком на вашем родном языке, то все равно с каждым словом у вас и у него будут связаны определенные образы и чувства. И они  не всегда могут совпадать. А если это не знакомый вам человек и у вас не было совместных переживаний, внутренние образы вообще будут разные. 
  Очень важно говорить с человеком «на его языке». В психологии для этого есть специальный термин – «присоединение» к модели мира другого человека.
  Но как узнать язык другого человека? Как эффективно к нему присоединиться?

  Это не сложно. Ведь каждый человек открыт и заявляет о себе словами, позой, взглядом, жестами, интонацией. Мы просто не привыкли замечать. Мы больше поглощены собственно содержанием общения.
См. книгу Синильникова «Прививка от стресса» стр. 115-142

Дети никогда не слушают старших, 
но никогда не ошибаются, копируя их.

Джеймс Болдуин
Общение с «трудными» родителями.

Для вашего возраста отношения с родителями часто кажутся катастрофически сложными. Многие из ваших пап и мам тоже могут сказать, что в отношениях с их собственными родителями тоже не все гладко. В родителях есть что-то, способное пробудить в некоторых из нас наихудшие черты, и поскольку часто отношения с родителями чрезмерно значимы для нас, то наши реакции на их советы и заботу более эмоциональны. Иногда проще держать их на расстоянии, чем позволять постоянно вмешиваться в нашу жизнь. Став взрослыми, мы получаем возможность отклонить совет родителей, если он нам не подходит. Однако мы теряем ценный источник поддержки. Забота родителей о детях может быть выражена неправильно, но она вызвана чувством любви и беспокойством за вас. 
  Цель заключается в том, чтобы, не драматизируя, признать родительскую любовь как источник силы и благословения. Ключ к этому также можно найти в разговорах на темы, не вызывающие эмоций. Сейчас мы попробуем выполнить упражнение с использованием силы воображения, которое поможет нам в этом.

Упражнение «Ситечко».

Сядьте удобно и расслабьтесь. Вообразите ситечко для чая. Оно пропускает заварку, задерживая чаинки. Отношения родителей и детей благотворны в своей основе; надо научиться пропускать то количество родительской заботливости, которое вы способны нормально воспринять, и отфильтровать через «чайное ситечко» ненужное. Вы можете придумать свой способ для этого. Главное – научиться выделять в общении с родителями источник вашей силы, спокойствия, чувства защищенности.
  Задание №1.

Сделайте анализ вашей  семьи в которой вы выросли. Были ли в ней какие-то признаки проблемности: холод и бездушие, сверхкорректность и таинственность, хаос и неразбериха? Какова семья, в которой вы живете? Обнаружили ли вы в ходе размышлений что-то новое, чего раньше не замечали? Если да, то сформулируйте проблему и цель, которую вы ставите для улучшения взаимоотношений в своей семье (письменно на оценку).
  Задание № 2.

Задумывались ли вы когда-нибудь о том, что такое зрелая семья? Можете ли вы вспомнить моменты, когда ваша собственная семья вела себя так, как это свойственно зрелым людям? Попробуйте вспомнить, как вы себя чувствовали и что ощущали в эти моменты. Запишите эти чувства и ощущения.
Влияние личного обаяния на продолжительность общения.

Цель: установление зависимости продолжительности общения от личного обаяния; определение и тренировка ресурсов влияния на собеседника.

Упражнение 1. «Бег ассоциаций».
  Участникам предлагается придумать ассоциации к словам. Например: «Ветер-ласковый, нежный, штормовой, мерзкий и тд.». «Обаяние» (мужское, женское, речи, взгляда).

Упражнение 2.
Ведущий предлагает вспомнить знакомого всем человека или героя произведения, фильма, которого можно назвать обаятельным, и выписать в тетрадь его индивидуальные особенности, придающие его образу обаяние.

   Всем участникам прочитать и выписать на доске совпадающие характерные черты. Например: блеск глаз, живость или пластичность движений, естественные непосредственные реакции и т.д.

Упражнение 3. «Утренний прием Короля».
Разыгрывается мини-спектакль. Каждая придворная Дама должна подойти к Королю, улыбнуться и сказать любую фразу, стараясь его очаровать.
  Придворные Кавалеры, наблюдая этот процесс, выбирают «самую обаятельную» из них. Свои предложения они должны аргументировать. Затем Король приглашает ее на трон, и все Кавалеры проделывают ту же процедуру, что и Дамы по отношению к Королю.

Упражнение 4. 

Участникам предлагается написать тайную записку каждому члену группы, в которой выделяются «черты обаятельности». Обязательно надо написать имя адресата. Записки складываются сначала вместе, а потом каждый ищет «послание» для себя.
Обсуждение.
Что нового вы о себе узнали?

Какие ваши черты помогут вам в общении?

Зависимость продолжительности общения от личного стиля поведения.

Цели: знакомство с различными стилями поведения; выявление наиболее эффективного стиля поведения.
Упражнение «Войти в круг».
Участники образуют плотный круг, берутся за руки, смотря друг на друга. Затем ведущий задает вопрос: «Кто из участников попытается войти в этот круг, используя любой способ, на собственное усмотрение?» Несколько добровольцев поочередно пытаются войти в круг. При этом остальные участники могут впустить или не впустить их, основываясь на личных ощущениях.
Обсуждение.
Какое поведение было наиболее эффективным, в чем это проявилось?

Какое поведение располагает к дальнейшему взаимодействию?

Какое поведение обладает эффектом «бумеранга»?

Что нового вы открыли в себе и окружающих?

Какое поведение вам наиболее близко и может помочь в общении?
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Раздел 4. «Технология коммуникации».

Тема 4.3. Помехи в общении.

Специальность: 34.02.01 «Сестринское дело»

Искитим, 2015
С детства мы привыкли слышать – «это хорошо, а это плохо», а чаще – «так нельзя». В 15-17 лет человек сам уже имеет на этот счет свое мнение, однако не всегда мысли и чувства в ладу между собой.

  «Я понимаю, что плохо, но так я чувствую себя в безопасности». Часто узкий взгляд на проблему настолько ограничивает наше восприятие и способы взаимодействия, что для решения большинства проблем необходима помощь других людей либо целенаправленное изменение себя.
  Я сегодня хочу обратить ваше внимание на некоторые факторы, мешающие в общении.
Упражнение № 1.

Предлагается ребятам:

А) поздороваться, изобразив на лице вежливость, насмешку, агрессивность, пренебрежение, участие, радость, скорбь, лесть и т.п.

Б) сказать фразу, изображая на лице те же состояния, добавив жесты и движения.

Обсуждение.

Достаточны ли наши возможности выражения своих чувств?
Какие чувства, возникающие в контакте, мы часто пытаемся скрыть от партнера по общению?

В результате обсуждения проявляются причины несоответствия чувств подлинных (переживаемых) тем, что человек выражает в общении. Дать название этому феномену (безличная коммуникация или коммуникация посредством масок). Обговорить «маски», соответствующие и не соответствующие ситуации (в школе, в компании, семье и т.д.). Очень важно обсудить влияние безличной коммуникации на личностную структуру человека.
Развитие недоминантных систем восприятия

Часто собеседник своим видом может сказать больше, чем словами, не говоря о значении пауз в разговоре, мимике и жестах. Поэтому нам чрезвычайно полезно развить свои системы восприятия. Для каждого человека одна из систем восприятия (аудиальная, визуальная, кинестетическая) является предпочтительной. Предпочтение может быть слабым или сильным, но оно есть всегда. Две другие системы ждут своего развития. По-видимому, целесообразно увеличить степень их использования, а следовательно, обеспечить большую гибкость своего поведения. Достаточно с юмором организовать разговор с самим собой, и вы откажетесь от лимитирования своих человеческих возможностей и получите захватывающие перспективы в улучшении контакта в межличностном взаимодействии.
Упражнение №2.

Развитие способности визуализировать (если вы аудиальны и ваша основная система восприятия мира – слуховая).
А) Сядьте удобно и углубитесь в себя.
Б) Вспомните какое-либо приятное событие из вашего общения с различными людьми и говорите с собой о нем, воскрешая в памяти прошлое. Добавьте при этом некоторые звуки – шумы, мелодии, которые сопровождали ту вашу беседу. Если это было на берегу, послушайте шум волн во время разговора. Добавьте при этом некоторые звуки – шумы, мелодии, которые сопровождали ту вашу беседу. Если это было на берегу, послушайте шум волн во время разговора. Добавьте лучше звуки второго плана.
В) Пока вы слушаете звуки, представьте, как может выглядеть источник этих звуков. Например, вспомните картинку волн, которую вы видели раньше. Если вам трудно это сделать, вспомните этюд из фильма. Пусть он будет цветной либо черно-белый, на экране или как картина в рюмке. Экспериментируйте с постепенным добавлением визуальных элементов. Постарайтесь достичь комбинации, которая создаст целостную картину.
Г) Попробуйте добавлять чувства, которые ассоциируются со звуками и шорохами.

Упражнение № 3.
А) Сядьте удобно и погрузитесь в себя.
Б) Вспомните приятную ситуацию из вашей жизни и воспроизведите в памяти ощущения, которые она вызвала.
В) по мере углубления в ощущения отмечайте изменения физиологических реакций организма – частоты дыхания, степени напряженности (расслабления) мышечной системы.
Г) После достижения чувства комфорта поищите какие-либо цвета или движения, сопровождавшие характерные для той ситуации ощущения. Послушайте звуки. 
Д) Отметьте, какие чувства вызывают у вас некоторые картинки из этой ситуации. Задержитесь на этих чувствах. Какое-то время развивайте эту картинку: если она цветная – интенсифицируйте цвет; если у нее есть форма, пусть она затвердеет; если она движется, замедлите это движение, чтобы отчетливо видеть его.
Е) Продолжайте играть элементами, пока не получатся блоки, из которых можно выстроить целостную картину.

Упражнение № 4.
Аналогично предыдущим постройте упражнение для варианта с преобладанием визуальной системы восприятия мира (основанной на зрительных образах).
 Ресурсы двух сильных систем используются для того, чтобы постепенно внести элементы слабейшей системы. Прыжок из одной системы в другую создает целостное восприятие мира. Это общее восприятие – синестезия (от греч. – совмещенное чувство, одновременное ощущение). В этом случае воздействие на один орган чувств вызывает не только специфическое для данного органа ощущение, но и добавочное  ощущение, представление, характерное для другого органа чувств. Такие упражнения развивают  способность к целостному восприятию, а это позволяет не только слышать, что говорит ваш собеседник, но и видеть, как он это говорит, чувствовать его состояние, степень его напряженности в разговоре.
Упражнение «Маски» в общении
Предлагается на выбор карточки, где заданы маски:
1) безучастности;

2) прохладной вежливости;

3) высокомерной неприступности;
4) агрессивности;

5) послушания или угодливости;

6) деланной доброжелательности или сочувствия;

7) простодушно-чудаковатой веселости.

Теперь участники по очереди должны продемонстрировать свою «маску».
Вариант 1. Каждому из ребят надо вспомнить или придумать ситуацию, которая помогла бы изобразить маску и продемонстрировать ее всем.

Вариант 2. Каждый из ребят должен выбрать себе партнеров и инсценировать без слов или со словами ситуацию, соответствующую маске. Инсценирование заканчивается «живой фотографией»: маску нужно удерживать на лице не меньше двух минут.
Письменно у себя в тетради выпишите, какими «масками» вы чаще пользуетесь в жизни, чем они помогают и чем мешают в общении.

Упражнение «Испорченный телефон».
Упражнение «Кто этот человек?»

Предлагается ребятам портрет известного, знаменитого человека (например: Коко Шанель, Альберт Эйнштейн и т.д.)

Ваша задача: записать впечатления о человеке, показанном на портрете. Это вес, рост, возраст, статус, черты характера и т.д. Что ждать от этого человека?
Обсуждение

На основании чего сложился образ?

Насколько объективным может быть этот образ?
В общении обратить внимание на то, как отражаются на создании образа:

- социальное, интеллектуальное неравенство, переоценка психологических качеств;

- фактор внешней привлекательности;
- фактор любовных, дружеских отношений;

- положительное отношение к человеку;

- стереотипы.

Вспомните ситуации:

1) когда первое впечатление оказалось обманчивым;

2) когда подруги или друзья резко прерывают отношения;

3) феномен любви (можно проработать с литературным произведением).

См. стр. 115 – 116 в методичке, хрестоматия стр. 39-45, 66-69.
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Раздел 5. «Общение в конфликте».

Тема 5.1. Конфликт и его диагностика.

Специальность 34.01.02 «Сестринское дело»

Искитим, 2015
Цель: дать рабочее определение конфликта; показать различие рабочего определения и бытового понимания конфликта; проанализировать конфликт с точки зрения положительного и отрицательного воздействия на межличностные отношения и на отношение к самому себе.
Работа с доской.
По середине записывается слово «конфликт - это…». Затем, обращаясь к группе, предлагает описать «это» другими словами. «Что такое, по-вашему, конфликт? Давайте запишем вокруг этого незаконченного предложения все, что происходит в голову по поводу конфликта…»
  В ходе работы полезно ориентировать на отражение положительного воздействия конфликта. Например: «Конфликт – это возможность проверить человеческие взаимоотношения», «Это способ защиты собственного достоинства» и т.д. Доску делим на две стороны: положительную и отрицательную.
  Мы с вами сделали «портрет» конфликта зафиксированного, проводится анализ данного материала. В ходе анализа обращаю внимание на бытовое определение конфликта. «Конфликт – это ссора…». Например: «Вы идете по коридору школы, видите двух ваших знакомых, которые разговаривают между собой. При вашем приближении они замолкают, обмениваются многозначительными взглядами и понимающе улыбаются друг другу… Между вами не произнесено ни единого слова, но вы уверены, что это – конфликт».
«Есть в этой ситуации то, что характеризует ссору – громкие крики, взаимные оскорбления?»
  Вывод, который делает группа, резюмируется ведущим: «Да, конфликт – это не всегда ссора. Ссора может сопутствовать конфликту, но это всего лишь неконструктивный способ выражения накопившихся эмоций. Так что же  такое конфликт? Как вы понимаете конфликт интересов? Приведите пример ситуации, где интересы двух сторон не совпадают, и это ведет к конфликту».
Работа в группах.
Учащиеся делятся на группы по четверо и каждая группа получает задание подготовить небольшую сценку – на 3-5 минут, которая дополнит коллективный «портрет» конфликта.Тема может быть любой, главное, чтобы было видно, что это – конфликт.

     После предъявления сценок «конфликта» проводится анализ увиденного и рефлексия. 

Вопросы: 

Что общего во всех сценках?

Какие чувства вы отметили у себя во время выполнения этого упражнения?

Поделитесь впечатлениями – каково вам было в роли конфликтующих? 
Какими могут быть последствия этих конфликтов?

Каким может быть положительное воздействие конфликта на его участников?

Упражнение: «Ассоциации»
«В фокусе нашего внимания – конфликт. Когда мы говорим это слово, у нас возникает ряд ассоциаций, чувств. Мы слышали о конфликте, знаем как он выглядит в поведение людей. Сейчас мы исследуем, как конфликт отражается на внутреннем состоянии человека. Пусть каждый скажет, с чем ассоциируется слово «конфликт». Какой образ подсказывает ваше воображение?»
- если конфликт – это мебель, то какая?..

- если конфликт – это посуда, то какая?..

- если конфликт – это одежда, то какая?..

«Для чего мы делали это упражнение?» Важно отметить, что ассоциации были выражением определенного эмоционального состояния, вызванного словом «конфликт». Для того чтобы управлять своим эмоциональным состоянием в ситуации конкретного конфликта, надо хотя бы определять характер этих эмоций, их глубину и степень влияния на поведение.
Упражнение «Эмоциональная тропинка»

Подберите символические рисунки, с помощью которых можно отразить свое эмоциональное состояние в различные моменты развития конфликта. Нарисуйте в тетради свою «тропинку» и свои символы для каждого из значимых этапов пути в конфликте. Можно дополнить их краткими фразами: «Все хорошо!», «Все снова хорошо!»
Упражнение «Скульптура»
Учащиеся делятся на малые группы по 3-4 человека и выбирают «скульптора». Он строит скульптурную группу «конфликт»  и занимают свое место в ней.
Рефлексия.

Попробуйте описать свои ощущения в ходе упражнения. Где в теле у «скульптур» чувствовалось напряжение? Какие чувства и ассоциации появились в той или иной позе? Обращается внимание на связь эмоциональной и физической напряженности.
Упражнение «Достраивание конфликта»
Делимся на подгруппы по 3-4 человека. Предлагается описание сложной ситуации взаимодействия учителя с учеником (преподавателя со студентом).

  Преподаватель: «Молодой человек, задержитесь на минутку после занятия. Я хочу вас предупредить, что на предстоящем экзамене вы будите отвечать не по выбранному билету, а по всем темам, которые мы изучали. Вы знаете, что вопрос о вашем пребывании в техникуме поставлен на педагогическом совете?».
По этому описанию требуется предложить, какие причины привели к конфликту? Почему ситуация сложилась именно так? Какие описания, ожидания, чувства могут быть у каждой из сторон? Что это за конфликт? Каким может быть выход из него?

 После предъявления «версий» конфликта учащимися, их фиксирование на доске, по формулировке причин конфликта.
Важно выделить при анализе следующие факторы:
- информационные;
- структурные (обычно связаны с формальной и неформальной организацией социальной группы);

- ценностные (принципы);

- факторы отношений (удовлетворение от взаимодействия);
- поведенческие.

