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ПРЕДИСЛОВИЕ


Методические указания для студентов по выполнению практических занятий  адресованы  студентам очной формы обучения.


Методические указания созданы в помощь для работы на занятиях, подготовки к практическим занятиям, правильного составления отчетов.


Приступая к выполнению практической работы, необходимо внимательно прочитать цель работы, ознакомиться с требованиями к уровню подготовки в соответствии с федеральными государственными стандартами (ФГОС), краткими теоретическими сведениями, выполнить задания работы, ответить на контрольные вопросы для закрепления теоретического материала и сделать выводы. 


Отчет по практической работе необходимо выполнить и сдать в срок, установленный преподавателем. 

Наличие положительной оценки по практическим работам необходимо для допуска к экзамену, поэтому в случае отсутствия студента на уроке по любой причине или получения неудовлетворительной оценки за практическую работу необходимо найти время для ее выполнения или пересдачи.

Правила выполнения практических работ


1. Студент должен прийти на практическое занятие подготовленным к выполнению практической  работы.


2. После проведения практического занятия студент должен представить отчет о проделанной работе.


3. Отчет о проделанной работе следует выполнять в журнале практических  работ на листах формата А4 с одной стороны листа.

Оценку по практической работе студент получает, если:

- студентом работа выполнена в полном объеме;

- студент может пояснить выполнение любого этапа работы;

- отчет выполнен в соответствии с требованиями к выполнению работы;

- студент отвечает на контрольные вопросы на удовлетворительную оценку и выше.


Зачет по выполнению практических работ студент получает при условии выполнения всех предусмотренных программой практических работ после сдачи журнала с отчетами по работам и оценками.

Внимание! Если в процессе подготовки к практическим работам  или при решении задач возникают вопросы, разрешить которые самостоятельно не удается, необходимо обратиться к преподавателю для получения разъяснений или указаний в дни проведения дополнительных занятий. 

Обеспеченность занятия:

1. Учебно-методическая литература:

-Психология общения. Практикум по психологии: Учебное пособие / Н.С. Ефимова. - М.: ИД ФОРУМ: ИНФРА-М, 2014. 

-Профессиональная этика и психология делового общения: Учебное пособие / Кошевая И.П., Канке А.А. - М.:ИД ФОРУМ, НИЦ ИНФРА-М, 2016.

-Психология воспитания стрессосовладающего поведения: Учебное пособие/Н.П.Фетискин - М.: Форум, НИЦ ИНФРА-М, 2015.

2. Дополнительные источники:

· Большой энциклопедический словарь. Гл. ред. А.М. Прохоров. М.: Советская энциклопедия, Санкт - Петербург: Фонд «Ленинградская галерея», 1993. 1630с. (или более поздние издания).

· Шеламова Г.М. Этикет делового общения. – М.: Издательский центр «Академия», 2008 

· Битянова М.Р. Социальная психология (учебное пособие) – СПб.: Издательский дом Питер, 2010

· Ильин Е.П. Психология общения и межличностных отношений – СПб.: Издательский дом Питер, 2010

3. Технические средства обучения:

· персональный компьютер,
· мультимедийный проектор.

Порядок выполнения отчета по практическому занятию
1. Ознакомиться с теоретическим материалом по практической работе.

2. Выполнить предложенное задание на компьютере.
3. Продемонстрировать результаты выполнения предложенных заданий преподавателю.

4. Записать ход выполнения задания в отчет.

5. Ответить на контрольные вопросы.

6. Записать выводы о проделанной работе.

Практическое занятие № 1 
 «Самодиагностика по теме «Общение»»
Учебная цель:  определить свой уровень общительности, проанализировать особенности общения.
Образовательные результаты, заявленные во ФГОС третьего поколения:

Студент должен 

уметь: 
- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
знать: 

- взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- роли и ролевые ожидания в общении.
Краткие теоретические и учебно-методические материалы
 по теме практического занятия 
Общение –  сложный, многоплановый процесс установления и развития контактов между людьми, порождаемый потребностями совместной деятельности и включающий в себя обмен информацией, выработку единой стратегии взаимодействия, восприятие и понимание другого человека.

Коммуникативная сторона общения состоит в обмене информацией между людьми.

Интерактивная сторона общения заключается в организации взаимодействия между индивидами, т.е. в обмене не только знаниями и идеями, но и действиями.

Перцептивная сторона общения включает в себя процесс формирования образа другого человека, что достигается прочтением за физическими характеристиками человека его психологических свойств и особенностей его поведения.

Вербальное общение – использует в качестве знаковой системы человеческую речь, естественный звуковой язык, то есть систему фонетических знаков, включающую два принципа: лексический и синтаксический. Речь является самым универсальным средством коммуникации, поскольку при передаче информации при помощи речи менее всего теряется смысл сообщения.
Невербальное общение  – это коммуникационное взаимодействие между индивидами без использования слов (передача информации или влияние друг на друга через образы, интонации, жесты, мимику, пантомимику, изменение мизансцены общения), то есть без речевых и языковых средств, представленных в прямой или какой-либо знаковой форме.

Задания для практического  занятия:

1. Определите уровень своей общительности (Тест В.Ф.Ряховского). Ответьте на вопросы опросника. Варианты ответов: да, нет, иногда. Проведите самоанализ результатов тестирования. Запишите результат в отчет.
Тест  «Определение уровня общительности» (Тест В.Ф.Ряховского).

1. Вам предстоит обычная или деловая встреча. Выбивает ли вас ее ожидание из колеи?
2. Не откладываете ли вы визит к врачу до последнего момента?

3. Вызывает ли у вас смятение и неудовольствие поручение выступать с до кладом, сообщением, информацией на каком-либо совещании, собрании или тому подобном мероприятии?

4. Вам предлагают выехать в командировку в город, где вы никогда не бывали Приложите ли вы максимум усилий, чтобы избежать этой командировки.

5. Любите ли вы делиться своими переживаниями с кем бы то ни было?

6. Раздражаетесь ли вы, если незнакомый человек на улице обратится к вас с просьбой (показать дорогу, назвать время, ответить на какой-то вопрос)'

7. Верите ли вы, что существует проблема «отцов и детей» и что людям разных поколений трудно понимать друг друга?

8. Иск стесняетесь ли вы напомнить знакомому, что он забыл вам вернуть 100 рублей, которые занял несколько месяцев назад?

9. В ресторане либо в столовой вам подали явно недоброкачественное блюдо. Промолчите ли вы, лишь рассерженно отодвинув тарелку?

10. Оказавшись один на один с незнакомым человеком, вы не вступите с ним в беседу и будете тяготиться, если первым заговорит он? Так ли это?

11. Вас приводит в ужас любая длинная очередь, где бы она ни была. Предпоч​тете ли вы отказаться от своего намерения или встанете в очередь и будете томиться в ожидании?

12. Боитесь ли вы участвовать в какой-либо комиссии по рассмотрению конф​ликтных ситуаций?

13. У вас есть собственные сугубо индивидуальные критерии оценки произведений литературы, искусства, культуры, и никаких чужих мнений на этот счет вы не приемлете. Это так?

14. Услышав где-либо в кулуарах высказывание явно ошибочной точки зрения по хорошо известному вам вопросу, предпочтете ли вы промолчать и не вступать в спор?

15. Вызывает ли у вас досаду чья-либо просьба помочь разобраться в том или ином служебном вопросе или учебной теме?

16. Охотнее ли вы, излагаете свою точку зрения в письменной форме, чем в уст​ной?
Обработка и интерпретация результатов.
За каждое «да» начисляется 2 балла, за ответ «иногда» - 1 балл, за ответ «нет» - 0 баллов. Вычисляется сумма набранных баллов по всем вопросам и по классификатору определяется, к какой категории людей вы относитесь.

19-24 балла — в известной степени вы общительны и в незнакомой обстанов​ке чувствуете себя уверенно. Новые проблемы вас не пугают. И все же с новыми людьми вы сходитесь с оглядкой, в спорах и диспутах участвуете неохотно.
14-18 баллов — у вас нормальная коммуникабельность. Вы охотно слушаете интересного собеседника, терпеливы в общении с другими. Без неприятных пере​живаний идете на встречу с незнакомыми людьми. В то же время не любите шум​ных компаний, многословие вызывает у вас раздражение.
9-13 баллов — вы весьма общительны (порой даже без меры). Разговорчивы, любите высказываться по разным вопросам, что, бывает, раздражает окружающих. Охотно знакомитесь с новыми людьми. Любите бывать в центре внимания, нико​му не отказываете в просьбах, хотя и не всегда можете их выполнить.
4-8 баллов — общительность бьет из вас ключом. Любите принимать участие во всех дискуссиях, хотя серьезные темы могут вызвать у вас мигрень и даже хандру. Охотно берете слово по любому поводу, даже если имеете о нем поверхностное представление. Всюду чувствуете себя в своей тарелке.
3 балла и менее — ваша коммуникабельность носит болезненный характер. Вы говорливы, многословны, вмешиваетесь в дела, которые не имеют к вам никакого отношения. Беретесь судить о проблемах, в которых вы совершенно некомпетент​ны. Вольно или невольно вы часто бываете причиной разного рода конфликтов в своем окружении.
2. Проанализируйте особенности вашего общения в начале разговора, при его поддержании и окончании. Для этого вспомните, как чаще всего  вы общаетесь. Прочитайте и выделите ответы, соответствующие вашему стилю ведения беседы.
Способы начала разговора
А. Начало разговора зависит от:
· собеседника, если он первый с вами заговорил;

· ситуации, если она требует от вас активности;

· цели, если она предусматривает совместное действие. 
Б. Начало разговора зависит от:
· вашего желания общаться с этим человеком;
· вашего настроения вне зависимости от ситуации;
· вашей активности вне зависимости от цели, которая может и не предусматривать партнерского взаимодействия.

Поддержание разговора
А. Для поддержания разговора вы:
· искренне интересуетесь мнением собеседника;

· задаете вопросы, побуждающие собеседника поделиться с вами
его знаниями;

· внимательно прислушиваетесь к проблемам вашего собеседника.
Б. Для поддержания разговора вы:
· рассказываете забавные случаи из жизни своей или других людей;

· делитесь своими проблемами;

· рассказываете о своих увлечениях, интересах.
Завершение разговора
А. Завершая разговор, вы:
· отдадите инициативу первым попрощаться своему собеседнику;
· ориентируетесь на реализацию целей своего собеседника

· будете вежливо ждать, пока ваш собеседник выскажется, даже
если спешите.
Б. Завершая разговор, вы:
· являетесь инициатором его прекращения;
· прощаетесь с собеседником, если ваша цель реализована;
· можете прервать его на полуслове, если потеряли интерес к со​беседнику.

Если ваши ответы чаще совпадали с вариантами А, то у вас есть явный талант слушателя. Однако замечали ли вы за собой напряжение, если беседа излишне затянулась? Проанализируйте эти случаи и попро​буйте найти новые способы ведения беседы.
Если ваши ответы совпадали с вариантами Б, то вы – доминант​ный собеседник, однако обратите внимание на навыки слушания. Мо​жет быть, за излишней активностью в разговоре вы пропускаете ценную информацию от своих собеседников.

3. Напишите 7-10 качеств «приятного собеседника» и оцените себя по этим качествам по 10-балльной системе.
Например: умение слушать, тактичность, умение интересно расска​зывать, душевность, чувство юмора, содержательность информации и другие.
Попросите ваших знакомых оценить вас по выписанным качествам, используя ту же систему баллов. Сравните ваши представления о себе с мнением других людей о вас.
Если ваше мнение о себе как «приятном собеседнике» совпадает с мнением других людей, то с вами действительно интересно общаться. Если не совпадает, то следует подумать о своей самооценке.
Контрольные вопросы
1. В чем заключается цель общения?

2. Перечислите стили делового общения?
3. Что диагностирует методика «Ваши эмпатические способности»?
Практическое занятие № 2

«Ролевые игры, направленные на групповое принятие решения, на использование невербального общения»
Учебная цель:   получить представления об условиях проведения обсуждения в группе, научиться понимать невербальное общение.
Образовательные результаты, заявленные во ФГОС третьего поколения:

Студент должен 

уметь: 
- применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;   
- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
знать: 

- взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- виды социальных взаимодействий;

- механизмы взаимопонимания в общении;

- техники и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения.
Краткие теоретические и учебно-методические материалы по теме
 практического занятия 

Умение слушать является одним из главных показателей культуры человека. «Никто так ярко не признает свое невежество, – говорил Саади, – как тот, кто, слушая рассказ другого, прерывает его и сам начинает говорить». Поэтому, наверное, нам приятнее обращаться не с тем, кто хорошо говорит, а с тем, кто умеет слушать. Каждый человек хочет видеть в своем собеседнике внимательного и дружески настроенного слушателя.
Одним из наиболее важных моментов в любом слушании является момент обратной связи, благодаря которому у собеседника и создается ощущение, что он говорит не в пустоту, а с живым человеком, который слушает и понимает его. Причем в любом высказывании существует, по крайней мере, два содержательных уровня: уровень информационный и уровень эмоциональный. В этой связи обратная связь тоже может быть двух видов – отражение информации и отражение чувств говорящего.
Методы принятия группового решения:
1) открытое общение;
2) ролевая игра – каждый из участников выполняет предписанную ему роль, в результате игры рождается наиболее приемлемое решение;
3) групповая дискуссия – обсуждение в группе каких-либо проблем, значимых для большинства участников.

Задания для практического занятия:
1. Поучаствуйте в деловой игре «Принятие групповых решений». Произвести необходимые записи.

Деловая игра. «Принятие групповых решений»

Процедура принятия решения включает ряд состояний, в которых участники должны:

1. Определить проблему письменно.

2. Рассмотреть ситуацию, в которой возникла проблема.

3. Снова сформулировать проблему, если ЕЕ действительно необходимо решить.

4. Сгенерировать альтернативные решения проблемы.

5. Выбрать одну альтернативу.

6. Проверить выбранное решение.

7. Реализовать выбранное решение.

8. Проанализировать - решена ли проблема? 
Задача относительно принятия решения структурируется:

а) ситуацией, в которой возникла проблема;

б) целью, которую необходимо достичь;

в) средствами, которыми распоряжаются лица, принимающие решения. 

Четыре листа бумаги или четыре части доски имеют следующие заголовки: ситуация, цель, средства и предложения.
Участники занятия начинают анализировать ситуацию, в которой возникла проблема. При этом происходит сбор информации от всех участников занятия и кто-нибудь из них ведет записи под заголовком «Ситуация».
После получения полного описания ситуации участники занятия берутся до заполнения раздела «Цель», в котором формулируются одна или две (не более) цели.

После раздела «Цель» участники заполняют раздел «Средства», в котором перечисляются все имеющиеся средства достижения цели.

Решение о занесении в вышеупомянутые разделы тех или иных предложений участников принимаются на основании правила консенсуса, то есть члены группы, по крайней мере, не отрицают информации о ситуации, цели и средства. Если для уточнения информации требуется дополнительное время, то он должен быть выделен.

Раздел «Предложения» заполняется по правилам проведения «мозгового штурма», то есть ведущий участник группы, что ведет записи, фиксирует в этот раздел любые предложения, заявленные как способ достижения желаемой цели в конкретной ситуации при наличии описанных выше средств. При этом фаза сбора информации не должна переходить в фазу оценки предложений, которые были сгенерированы. Важным условием является также отсутствие спешки на пути к решению проблемы через предложения - группа имеет полностью отработать информацию и сгенерировать определенный объем предложений, который подлежит дальнейшей обработке.

В результате отбора внесенных предложений формируется «План действий». При этом могут быть распределены роли исполнителей или ответственных за реализацию определенных предложений. На этой стадии важно учесть степень вовлечения каждого участника занятия, что внес ту или иную предложение. Необходимо фиксировать все случаи игнорирования высказанной мысли или отказа участника группы защищать свое мнение.

Обработка и интерпретация результатов.
По окончанию занятия проводится обсуждение выполненной работы. Члены группы рассказывают о том, что помогало им в работе и что мешало, или способствовало их работе по принятию решений.
Пример управленческой задачи, что требует слаженного группового принятия решения и его реализации: 
«Вы директор средней общеобразовательной школы в небольшом городке. Во время занятий учащихся второй смены в микрорайоне отключают электроэнергию. Происходит это поздней осенью или в начале зимы. Определите проблему, особенности ситуации, имеющиеся средства и сформируйте набор предложений для ее решения».
2. Поучаствуйте в ролевой игре для отработки приема «Подчеркивание общности с собеседником».
Ролевые игры для отработки приема «Подчеркивание общности с собеседником».
Вам нужно попарно разыграть следующие ситуации:

Ситуация 1. Пригласить сотрудника в гости.

Ситуация 2. Пригласить на футбол друга, который его не любит. 

Ситуация 3. Уговорить рабочего выйти на работу в один из выходных.

Ситуация 4. Сделать так, чтобы один ваш знакомый посмотрел вашу машину, с ней что-то случилось.

Ситуация 5. Добиться того, чтобы в цехе на участке повысилась дисциплина. Вы обращаетесь к бригадиру.
3. Поучаствуйте в игре «Говорящая поза».

Игра «Говорящая поза».

Участники садятся в круг, им предлагается занять позу, выражающую их состояние на данный момент или же позу, которая, по их мнению, ярко запечатлевает какое-то внутреннее состояние человека.
Зрители делают предположения о значении позы, а играющий молчит до тех пор, пока всем не станет ясной его задумка.
Контрольные вопросы
1. Как структурируется задача относительно принятия решения по проблеме?
2. Приведите пример  приветственного жеста, которые используются в невербальной коммуникации  народов мира.
Практическое занятие № 3
 «Публичное выступление, умение аргументировать и убеждать»
Учебная цель:   развить навыки публичного выступления, научиться правильно убеждать.
Образовательные результаты, заявленные во ФГОС третьего поколения:

Студент должен 

уметь: 
- применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;   
- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
знать: 

- взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- виды социальных взаимодействий;

- механизмы взаимопонимания в общении;

- техники и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения.
Краткие теоретические и учебно-методические материалы по теме
 практического занятия 

Правила для подготовки к публичному выступлению:

Первое правило: «Ваша голова должна быть полна идей, а сердце — волнения».
Второе правило: древнеримский оратор Квинтилиан открыл сек​рет хорошего выступления: «Дело не в том, о чем говорят, а в том, как об этом говорят».
Третье правило: французский социальный психолог Гюстав Ле Бон вывел четыре компонента хорошего выступления:

П — повторение;

У— утверждение;

З — заражение эмоциями;

О — обаяние личности оратора.

Четвертое правило: «Элоквенция — искусство четырех «Э»:

Экспрессия;

Энергия;

Энтузиазм;

Эмоции.

Процесс публичного выступления.

Структура публичного выступ​ления складывается из трех этапов:
1) вступление;

2) содержание выступления;

3) заключение.

Если в аудитории возник интерес к теме выступления или ора​тор недостаточно ясно донес свои идеи до слушателей, тогда они начинают задавать вопросы на понимание или уточнение сказанного в этом случае возможен четвертый этап — ответы на вопросы.

Типы ораторов:

· Эмоциональный оратор захватывает аудиторию своими эмо​циями, держит внимание аудитории на эмоциональном нака​ле. Примером может служить Михаил Задорнов: «А теперь тише! Задержите дыхание!» Именно так он привлекает и удер​живает внимание аудитории.

· «Клубничный» оратор начинает речь с интересных, интригу​ющих историй, говорит о новых, скрытых или скрываемых от публики фактах.

· Деловой оратор сразу начинает говорить о потребностях и ин​тересах аудитории и этим удерживает ее внимание.

Манеры и внешний вид оратора:

· одежда – хорошая опрятная одежда вселяет уверенность, боль​ше веры в собственные силы и повышает уважение к самому себе. Социально-психологические исследования установили: люди говорят, что когда они прекрасно выглядят и хорошо оде​ты, то им легче успешно решать проблемы и добиваться успеха;

· обаятельная улыбка – настроение оратора является зарази​тельным;

· открытые позы и естественная жестикуляция.

Задания для практического занятия:

1. Выступите перед группой с докладом на подготовленную тему.

2. Прослушайте публичные выступления других ораторов.
3. Оцените выступления ораторов, занесите оценки в таблицу: 

	Выступающий: 

Фамилия Имя
	Тема выступления
	Оценка выступления (максимум 5 баллов)

	
	
	Вступление
	Содержа-ние выступле-ния
	Заключе-ние
	Ответы на вопросы
	Манеры и внешний вид

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


4. Поучаствуйте в ролевых играх.
Деловая игра: «Умение убеждать, использовать аргументацию»

Задание. Начальнику отдела кадров нужно убедить директора в том, что управление персоналом — важная дисциплина, используя техники аргументации и установления контакта, активного слушания.

Ролевая игра 

Ситуация. Что делать, если подчиненный — творческая личность, периодически витающая в облаках. Человек очень ответственный, но из-за рассеянности приходится контролировать каждый его шаг.

Действующие лица. Менеджер и подчиненный.

Задание. Менеджеру нужно поговорить с подчиненным и убедить его изменить свое поведение, стать более внимательным. Использовать техники установления контакта, аргументации и активного слушания.

Ролевая игра 

Ситуация. К директору вскоре после его назначения обратился работник и в ультимативной форме попросил значительно увеличить его оклад. Директор попросил у работника три дня для решения этого вопроса.

За это время он выяснил, сколько таких должностей в организации, какие обязанности у работника, уточнил размер зарплаты, а также когда было последнее повышение. Оказалось, что обязанности довольно простые, должность такая одна, зарплата высокая и увеличивалась четыре месяца назад. Кроме того, директор попросил начальника отдела кадров подыскать кандидата на должность просителя.

Инструкция директору. Поговорить с подчиненным, убедить, что его просьба не может быть удовлетворена. Директор заинтересован сохранить работника, не хочет начинать работу в новой должности с увольнений. Но и на неоправданные уступки идти не хочет, готов взять другого работника, если не удастся убедить подчиненного.

Инструкция работнику. В организации проработал много лет, работа несложная, терять ее не хочет. Поэтому настаивать на своем, конфликтовать с новым директором не заинтересован.

Контрольные вопросы
1. Из каких этапов складывается структура публичного выступ​ления?

2. Каковы требования к внешнему виду и манерам и внешний вид оратора?
3. Какие трудности вы испытали при публичном выступлении?

Практическое занятие № 4
«Самодиагностика на  определение конфликтности»
Учебная цель:   выявить уровень своей конфликтности и определить стратегии поведения в конфликтах.
Образовательные результаты, заявленные во ФГОС третьего поколения:

Студент должен 

уметь: 
- применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;   
- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
знать: 

- взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов.

Краткие теоретические и учебно-методические материалы по теме
 практического занятия 
В психологии конфликт определяется как столкновение противоположно направленных, несовместимых друг с другом тенденций, отдельно взятого эпизода в сознании, межличностных взаимодействиях или межличностных взаимоотношениях индивидов или групп людей, связанное с отрицательными эмоциональными переживаниями. 
Основа конфликтных ситуаций – столкновение между противоположно направленными интересами, мнениями, целями, различными представлениями о способе их достижения.
Виды конфликтов:

	Конструктивные
	Деструктивные

	Разногласия затрагивают 
принципиальные стороны, 
разрешение которых приводит 
к более высокому уровню 
развития организации
	Приводят к негативным, 
разрушительным действиям, 
которые перерастают в склоку 
и резко снижают эффективность 
группы или организации


Задания для практического занятия:

1. Проведите самодиагностику «Твоя конфликтность». Подсчитайте баллы, запишите результат в отчет. Проведите анализ результатов диагностики.
Диагностика: «Твоя конфликтность».
Отметь один из ответов на каждый вопрос.

1. В общественном транспорте начался спор на повышенных тонах. Твоя реакция:

а) не принимаю участия,

б) кратко высказываюсь в защиту стороны, которую считаю правой,

в) активно вмешиваюсь, «вызывая огонь на себя».

2. Выступаешь ли ты на собраниях с критикой руководства?

а) Нет,

б) только если имею для этого веские основания,

в) критикую по любому поводу не только начальство, но и тех, кто его защищает.

3. Часто ли ты споришь с друзьями?

а) Только если они необидчивы,

б) лишь по принципиальным вопросам,

в) споры - моя стихия.

4. Ты стоишь в очереди. Как реагируешь, если лезут без очереди?

а) Возмущаюсь в душе, но молчу,

б) делаю замечание,

в) прохожу вперед и начинаю наводить порядок.

5. Дома на обед подали недосоленое блюдо.

а) Не замечаю такой пустяк,

б) молча беру солонку,

в) не удержусь от замечания и, может быть, откажусь от

еды.

6. На улице, в транспорте наступили на твою ногу.

а) С возмущением посмотрю на обидчика,

б) сухо сделаю замечание,

в) выскажусь, не стесняясь в выражениях.

7. Кто-то из близких купил вещь, которая тебе не твое понравилась. Твое поведение:

а) промолчу,

б) ограничусь кратким тактичным комментарием,

в) устрою скандал из-за пустой траты денег.

8. Не повезло в лотерее. Как ты это воспринимаешь?

а) Постараюсь быть равнодушным, но в душе дам Обе слово никогда в ней не участвовать,

б) не скрою досаду, но отнесусь к происшедшему с юмором, пообещаю взять реванш,

в) билет без выигрыша надолго испортит настроение.

Результаты теста:

Каждое «а» - 4 очка, «б» - 2, «в» - 0 очко.

От 22 до 32 очков;

Ты тактичен и миролюбив, ловко уходишь от споров и конфликтов, избегаешь критических ситуаций на работе и дома. Изречение «Платон мне друг, но истина дороже!» никогда не было твоим девизом. Может быть, поэтому тебя иногда называют приспособлением. Наберись смелости, если обстоятельства требуют, высказываться принципиально, невзирая на лица.

От 12 до 20 очков:

Ты слывешь человеком конфликтным. Но на самом деле конфликтуешь лишь тогда, когда нет иного выхода и другие средства исчерпаны. Ты твердо отстаиваешь свое мнение, не думая о том, как это отразится на твоем служебном положении или приятельских отношениях. При этом ты не выходишь за рамки корректности, не унижаешься до оскорблений. Это вызывает уважение к тебе.

До 10 очков;

Споры и конфликты - это воздух, без которого ты не можешь жить. Любишь критиковать других, но если услышишь замечание в свой адрес, можешь «съесть живым». Твоя критика - ради критики, а не для пользы дела. Очень трудно приходится тем, кто рядом с тобой - на работе и дома. Твоя несдержанность и грубость отталкивают людей. Не потому ли у тебя нет настоящих друзей? Постарайся перебороть свой характер и научись управлять собой.

2. Проведите диагностику на определение стратегий поведения в конфликте по К. Томасу. Подсчитайте баллы, запишите результат в отчет. Определите характерную для вас тактику поведения в конфликтных ситуациях.
Диагностика: Определение стратегий поведения в конфликте (К. Томас)

Тест адаптирован для изучения личностной предрасположенности к конфликтному поведению человека. В своем подходе к изучению конфликтных явлений Томас делал акцент на изменении традиционного отношения к конфликтам. На ранних стадиях их изучения широко использовался термин «разрешение конфликтов». 
В последнее время произошло существенное изменение в отношении специалистов к этому аспекту конфликтов. В соответствии с этим необходимо сконцентрировать внимание на следующих аспектах изучения конфликтов: какие формы поведения в конфликтных ситуациях характерны для людей; каким образом можно стимулировать продуктивное поведение.

Для описания типов поведения людей в конфликтных ситуациях применяется двухмерная модель регулирования конфликтов. Основополагающими измерениями в ней являются: кооперация, связанная с вниманием человека к интересам других людей, вовлеченных в конфликт; и напористость, для которой характерен акцент на защите собственных интересов.

Соответственно этим двум способам измерения выделяются следующие способы регулирования конфликтов:

· Соперничество (конкуренция) как стремление добиться удовлетворения своих интересов в ущерб другому.

· Приспособление, означающее, в противоположность соперничеству, принесение в жертву собственных интересов ради интересов другого человека.

· Компромисс.

· Избегание, для которого характерно как отсутствие стремления к кооперации, так и отсутствие тенденции к достижению собственных целей.

· Сотрудничество, когда участники ситуации приходят к альтернативе, полностью удовлетворяющей интересы обеих сторон.

Предполагается, что при избегании конфликта ни одна из сторон не достигнет успеха. При таких формах поведения, как конкуренция, приспособление и компромисс, или один участник оказывается в выигрыше, а другой проигрывает, либо проигрывают оба, так как идут на компромиссные уступки. И только в ситуации сотрудничества обе стороны оказываются в выигрыше (см. рис.).
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В опроснике описывается каждый из пяти перечисленных вариантов двенадцатью суждениями о поведении человека в конфликтной ситуации. В различных ситуациях они сгруппированы в 30 пар, в каждой из которых испытуемому предлагается выбрать то суждение, которое является наиболее типичным для характеристики его поведения.

Инструкция: Предлагаемый тест имеет целью определить характерную для вас тактику поведения в конфликтных ситуациях. Он состоит из 30 пунктов, в каждом из которых имеется два суждения, обозначенные буквами А и Б (они иногда повторяются в разных пунктах). Сравнивая указанные в пункте два суждения, каждый раз выбирайте из них то, которое является более типичным для вашего поведения. В бланке для ответов под номером пункта поставьте А или Б в соответствии с вашим выбором.

Отвечайте на вопросы быстро, не задумываясь. Здесь не может быть правильных или ошибочных ответов: люди различны, каждый высказывает свое мнение.

В тесте используется термин «другой» — это вовлеченный в конфликт человек, заинтересованный в его разрешении.
	№

п/п
	Суждения 

	
	Вариант А
	Вариант Б

	1
	Иногда я предоставляю другим возможность взять на себя ответственность за решение спорного вопроса
	Я стараюсь обратить внимание на то, с чем мы оба согласны, а не обсуждать то, в чем мы расходимся

	2
	Я стараюсь найти компромиссное решение
	Я пытаюсь уладить дело, учитывая свои интересы и интересы другого

	3
	Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего
	Я стараюсь успокоить другого и сохранить наши отношения

	4
	Я стараюсь найти компромиссное решение
	Иногда я жертвую своими собственными интересами ради интересов другого человека

	5
	Улаживая спорную ситуацию, я всегда стараюсь найти поддержку у другого
	Я стараюсь сделать все, чтобы избежать напряженности

	6
	Я пытаюсь избежать возникновения неприятностей для себя
	Я стараюсь добиться своего

	7
	Я стараюсь отложить решение спорного вопроса с тем, чтобы со временем решить его окончательно
	Я считаю возможным уступить, чтобы добиться своего

	8
	Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего
	Я первым делом стараюсь ясно определить то, в чем состоят все затронутые интересы и вопросы

	9
	Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за возникающих время от времени разногласий
	Я прилагаю усилия, чтобы добиться своего

	10
	Я твердо стремлюсь достичь своего
	Я пытаюсь найти компромиссное решение

	11
	Первым делом я стараюсь ясно определить, в чем состоят интересы всех участников
	Я стараюсь успокоить другого и, главным образом, сохранить наши отношения

	12
	Зачастую я избегаю занимать позицию, которая может вызвать споры
	Я даю возможность другому в чем-то остаться при своем мнении, если он также идет мне навстречу

	13
	Я предлагаю компромиссное решение
	Я настаиваю, чтобы было сделано по-моему

	14
	Я высказываю свою точку зрения другому и спрашиваю о его взглядах
	Я пытаюсь показать другому логику и преимущества моих взглядов

	15
	Я стараюсь успокоить другого и, главным образом, сохранить наши отношения
	Я стараюсь сделать все необходимое, чтобы избежать напряженности

	16
	Я стремлюсь к тому, чтобы не задеть чувств другого
	Я пытаюсь убедить другого в преимуществах моей позиции

	17
	Обычно я настойчиво стараюсь добиться своего
	Я стараюсь сделать все, чтобы избежать бесполезной напряженности

	18
	Если это сделает другого счастливым, я дам ему возможность настоять на своем
	Я склонен к компромиссу с другим, если он также учитывает мои интересы

	19
	Первым делом я стараюсь ясно определить, в чем состоят интересы всех участников
	Я стараюсь отложить решение спорного вопроса с тем, чтобы со временем решить его окончательно

	20
	Я пытаюсь немедленно преодолеть наши разногласия
	Я стремлюсь к лучшему сочетанию выгод и потерь для всех

	21
	Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к желаниям другого
	Я всегда склоняюсь к прямому обсуждению проблемы

	22
	Я пытаюсь найти середину между моей позицией и позицией другого человека
	Я отстаиваю свои желания

	23
	Я озабочен тем, чтобы удовлетворить желания каждого
	Иногда я предоставляю другим возможность взять на себя ответственность за решение спорного вопроса

	24
	Если позиция другого кажется ему очень важной, я постараюсь пойти навстречу его желаниям
	Я стараюсь убедить другого прийти к компромиссу

	25
	Я пытаюсь доказать другому логику и преимущества моих взглядов
	Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к желаниям другого

	26
	Я предлагаю среднюю позицию
	Я почти всегда озабочен тем, чтобы удовлетворить желания каждого

	27
	Я избегаю позиции, которая может вызвать споры
	Если это сделает другого счастливым, я дам ему возможность настоять на своем

	28
	Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего
	Улаживая ситуацию, я стараюсь найти поддержку у другого

	29
	Я предлагаю среднюю позицию
	Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за каких-то возникающих разногласий

	30
	Я стараюсь не задеть чувств другого
	Я всегда занимаю такую позицию в спорном вопросе, чтобы мы с другим могли добиться успеха


Бланк для ответов

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	16
	17
	18
	19
	20
	21
	22
	23
	24
	25
	26
	27
	28
	29
	30

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Количество баллов, набранных испытуемым по каждой шкале, дает представление о выраженности у него тенденции к проявлению соответствующих форм поведения в конфликтных ситуациях.

Ключ
	№ п/п
	Соперничество
	Сотрудничество
	Компромисс
	Избегание
	Приспособление

	1
	 
	 
	 
	А
	Б

	2
	 
	Б
	А
	 
	 

	3
	А
	 
	 
	 
	Б

	4
	 
	 
	А
	 
	Б

	5
	 
	А
	 
	Б
	 

	6
	Б
	 
	 
	А
	 

	7
	 
	 
	Б
	А
	 

	8
	А
	Б
	 
	 
	 

	9
	Б
	 
	 
	А
	 

	10
	А
	 
	Б
	 
	 

	11
	 
	А
	 
	 
	Б

	12
	 
	 
	Б
	А
	 

	13
	Б
	 
	А
	 
	 

	14
	Б
	А
	 
	 
	 

	15
	 
	 
	 
	Б
	А

	16
	Б
	 
	 
	 
	А

	17
	А
	 
	 
	Б
	 

	18
	 
	 
	Б
	 
	А

	19
	 
	А
	 
	Б
	 

	20
	 
	А
	Б
	 
	 

	21
	 
	Б
	 
	 
	А

	22
	Б
	 
	А
	 
	 

	23
	 
	А
	 
	Б
	 

	24
	 
	 
	Б
	 
	А

	25
	А
	 
	 
	 
	Б

	26
	 
	Б
	А
	 
	 

	27
	 
	 
	 
	 
	Б

	28
	А
	Б
	 
	 
	 

	29
	 
	 
	А
	Б
	 

	30
	 
	Б
	 
	 
	А

	СУММА:


Обработка и интерпретация результатов теста
За каждое совпадение ответа с ключом испытуемому начисляется один балл, затем суммируются баллы в каждой колонке. Эти показатели определяют предпочитаемый тип (стратегию) поведения в конфликтной ситуации: соперничество, сотрудничество, компромисс, избегание, приспособление. Доминирующим считается тип/типы поведения, набравший(ие) максимальное количество баллов.

Разработчик теста считает, что:

· при выборе стратегии избегания конфликта ни одна из сторон не получает выигрыша;

· при выборе стратегии конкуренции, приспособления или компромисса в выигрыше оказывается только один из участников (другой — проигрывает), либо проигрывают оба (идя на компромиссные уступки, не реализуют всех возможностей ситуации);

· при выборе стратегии сотрудничества выигрыш получают обе стороны.

Ранее в менеджменте конфликты воспринимались как сугубо отрицательное явление, считалось, что следует избегать любых столкновений (широко использовался термин «разрешение конфликтов»). То есть целью управления было достижение в коллективе некоего идеального бесконфликтного состояния (люди гармонично общаются, сотрудничают и помогают друг другу). Однако в последнее время отношение специалистов к конфликтам существенно изменилось: некоторые из них играют конструктивную роль, поэтому задача менеджеров –  управлять конфликтами (стимулировать продуктивное поведение и исправлять деструктивное).

3. Вспомните и запишите в отчете  эпизод конфликта, недавно пережитый вами. Как вели себя вы и другой человек? Какой был результат? Как вы себя чувствовали тогда? 

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4. Вспомните и запишите два  недавно имевших место разговора, в которых вы принимали участие – удачный и не удачный. Сравните их. Опишите техники и приёмы общения, использованные в этих разговорах.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Контрольные вопросы
1. Назовите виды конфликтов.

2. Перечислите способы регулирования конфликтов.
3. При какой стратегии поведения в конфликте выигрыш получают обе стороны?
Практическое занятие № 5
«Использование приемов саморегуляции поведения»
Учебная цель:   научиться использовать приемы саморегуляции поведения в межличностном общении.

Образовательные результаты, заявленные во ФГОС третьего поколения:

Студент должен 

уметь: 
- применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;   
- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
знать: 

- взаимосвязь общения и деятельности;

- цели, функции, виды и уровни общения;

- источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов.

Краткие теоретические и учебно-методические материалы по теме
 практического занятия
Саморегуляция - процесс управления человеком собственными психологическими и физиологическими состояниями, а также поступками.
При всем разнообразии проявлений саморегуляция имеет следующую структуру:

1) принятая субъектом цель его произвольной активности;

2) модель значимых условий деятельности;

3) программа собственно исполнительских действий;

4) система критериев успешности деятельности;

5) информация о реально достигнутых результатах;

6) оценка соответствия реальных результатов критериям успеха;

7) решения о необходимости и характере коррекций деятельности.

Существуют разные способы саморегуляции. Например, спортивные психологи предлагают три группы приемов саморегуляции:

1) устранение внешних причин эмоциональной напряженности;

2) отвлечение сознания с помощью «умственного действия» (концентрация внимания не на исходе соревнования, а на его технике и тактики приемах);

3) самоубеждение, самоанализ, самоприказ.

Задания для практического занятия:
1. Определите Ваш уровень самоконтроля в общении по тесту. Результаты запишите в отчет.
Тест на оценку самоконтроля в общении
Инструкция: Внимательно прочтите десять предложений, описывающих реакции на некоторые ситуации. Каждое из них вы должны оценить как верное или неверное применительно к себе. Если предложение кажется вам верным или преимущественно вер​ным, поставьте рядом с порядковым номером букву «В», если неверным или преимущественно неверным — букву «Н».

1. Мне кажется трудным искусство подражать повадкам других людей.

2. Я бы, пожалуй, мог свалять дурака, чтобы привлечь внимание или позабавить окружающих.

3. Из меня мог бы выйти неплохой актер.

4. Другим людям иногда кажется, что я переживаю что-то более глубоко, чем это есть на самом деле.

5. В компании я редко оказываюсь в центре внимания.

6. В разных ситуациях и в общении с разными людьми я часто веду себя со​вершенно по-разному.

7. Я могу отстаивать только то, в чем я искренне убежден.

8. Чтобы преуспеть в делах и в отношениях с людьми, я стараюсь быть таким, каким меня ожидают видеть.

9. Я могу быть дружелюбным с людьми, которых я не выношу.

10. Я не всегда такой, каким кажусь.

Обработка результатов
1 балл — начисляется за ответ «Н» на 1,5 и 7 вопросы и за ответ «В» на все осталь​ные. Подсчитайте сумму баллов. Если вы искренне отвечали на вопросы, то о вас, по-видимому, можно сказать следующее:

0-3 балла — у вас низкий коммуникативный контроль. Ваше поведение устойчиво, и вы не считаете нужным изменяться в зависимости от ситуаций. Вы способны к искреннему самораскрытию в общении. Некоторые считают вас «неудобным» в общении по причине вашей прямолинейности.

4-6 баллов — у вас средний коммуникативный контроль, вы искренни, но не сдержанны в своих эмоциональных проявлениях, считаетесь в своем поведении с окружающими людьми.

7-10 баллов — у вас высокий коммуникативный контроль. Вы легко входите в любую роль, гибко реагируете на изменение ситуации, хорошо ее чувствуете и даже в состоянии предвидеть впечатление, которое вы произведете на окружающих.

Люди с высоким коммуникативным контролем постоянно следят за собой, хорошо знают, где и как себя вести, управляют выражением своих эмоций. Вместе с тем у них затруднена спонтанность самовыражения, они не любят непрогнозируемых ситуаций. Их позиция: «Я такой, какой я есть в данный мо​мент». Люди с низким коммуникативным контролем более непосредственны и от​крыты, у них более устойчивое «Я», мало подверженное изменениям в различных ситуациях.

2. Вспомните, как общаются ваши родители с разными людьми (родными, знакомыми, соседями, незнакомыми людьми, имеющими разный статус). Насколько ваше общение похоже или не похоже на общение ваших родителей? Есть ли слова, выражения, которые вы употребляете, так же как и родители? Проанализируйте особенности в вашей семье. Хотели бы вы изменить что-то в вашем общении? Сделайте вывод, запишите в отчете.
3. Продолжите фразы: 

 Я думаю.... 

 Я стремлюсь.... 

 Я радуюсь.... 

 Я завидую.... 

 Я хотел(а) бы прожить свою жизнь.... 

 Я забочусь больше всего о .... 

 Я нахожу наслаждение в .... 

 Я люблю больше всего говорить о .... 

 Я хотел(а) бы изменить в себе .... 

 Неудачу друга я оцениваю .... 

 Меня беспокоит в жизни .... 

 В этой жизни я нужен .... 

 Я хотел(а) бы оставить после себя .... 

 Для полного счастья мне нужно .... 

 Проанализируйте, какую характеристику вы можете дать себе. Если бы вы  услышали продолжение фраз от незнакомого человека, то какую характеристику вы бы ему дали?
4. Групповое упражнение. Вспомните о конкретном добром деле, сделанное вами. Кто был этот человек, что вы при этом чувствовали, как он вас отблагодарил? 
Расскажите группе об этом. Обсудите выступление других участников.
Контрольные вопросы

1. Что такое саморегуляция?
2. Какие приемы саморегуляции поведения в общении вы знанете?

3. Какие приемы Вы используете в своем  общении?
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