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Практическое занятие № 1. Применение методов диагностики для выявления уровня общительности.
Цель: Познакомиться с методами психологической диагностики и научиться применять их на практике.

Задание: 
1. Какие методы диагностики можно применять для выявления уровня общительности? Опишите их.

             Методика «Определение уровня коммуникабельности»,  Тест Ряховского  «Методика 
             оценки уровня общительности» - определяет насколько человек  расположен к 
              коммуникациям.  Выявляются поведенческие особенности, разговорчивость, умение 
             общаться, вести  диалоги, навыки реагирования на эмоции оппонента, агрессивные 

             проявления. Также  поведение  в незнакомой среде, способность поддержать 
             дискуссию на заданную тематику, выявляются особенности характера и темперамента.
2. Пройдите тесты «Коммуникабельность», «Socionix103b4», охарактеризуйте себя по результатам этих тестов.

Диагностическое заключение: данные тесты позволяют определить социотип человека. У меня по результатам теста ярко выраженный тип ЭСИ – 360 баллов, 
Это зачастую консервативный в своих взглядах, уверенный в себе человек, предпочитающий материальный мир миру фантазий. Пожалуй, можно сказать, что он довольно требователен к себе и к другим людям. Он обычно настойчив и постоянен в своих целях, что вполне сочетается с тем, что альтернативы часто туманны и расплывчаты, безумно интересны, но ужасно непонятны. А своя задача (цель) — вот она! Прямо перед глазами. И её легко добиться. Часто скромны, но за своё и за своих постоять не постесняются. А вот добиваться чего-то большего, что зияет где-то вдалеке, гораздо сложнее. Поэтому, если послать их в далёкие места, то лучше сразу выдать карту, по которой они смогут ориентироваться, ведь спрашивать дорогу у проходящих мимо людей они вряд ли будут, только если совсем уж приспичит.  Важным является отношение. Отношение к нему, отношения между людьми, его отношение к другим людям, к внешнему миру, к объектам. Формируется некоторая концепция отношений. Это некоторые принципы, некое восприятие отношений, представления об отношениях, какими они должны быть, какое должно быть отношение у ЭСИ, чтобы общаться с конкретными людьми или делать конкретные вещи. В результате „близким, своим“ для ЭСИ стать может только тот, кто «вписывается» в эту концепцию. Понимание «выгоды» у ЭСИ сводится к пониманию отношений: человек выгоден, если отношения с ним приносят нужный результат, и обратно: отношения он будет поддерживать, пока человек выгоден, для ЭСИ, что пока есть взаимная потребность в отношениях. Если отношение к человеку негативное, то выгода в деловых вопросах для ЭСИ может уйти на второй план. В течение времени принципиальность ЭСИ в отношениях может сглаживаться в одних случаях, а может и ужесточаться в других, но тенденция сохраняется.

        ЭСИ в большинстве случаев проявляет уверенность в своих словах и действиях. Ему сложно видеть различные возможности и варианты развития событий, по этой (и не только) причине, выбрав что-то одно, он попытается довести дело до конца, не меняя своей позиции, не уверен, что изменение принесет нужный результат. То, что Драйзер считает ему принадлежащим, он будет охранять и будет остро и агрессивно реагировать, если кто-то посягнет на его имущество, или обидит близкого ему человека. Драйзеру нравится контролировать процессы, ситуации, возможно людей, если то, что (или кто) контролирует – является предсказуемым. Если есть уверенность в результате и в том, что сопротивление не будет противоречить этической концепции ЭСИ, тогда он будет «творить» в области контроля. Если возникают неожиданности, если сильна мера неопределенности, то ЭСИ легче не брать такое дело под свой контроль. Не любят изменений. ЭСИ – интроверт, в зависимости от степени социализации, может вести, как сильно уединенный образ жизни, не покидать дом в течение недели, к примеру, так и вести активный образ жизни, постоянно в общении. Однако интенсивное общение (кроме 2-3 самых близких для ЭСИ людей) вызывает потребность отдыха «в себе», наедине с самим с собой, в своем доме, со своими мыслями и чувствами.

ЭСИ хорошо разбирается в вопросах здоровья, самочувствия себя и близких ему людей. Постоянно контролирует состояние здоровья своих близких, не вербализируя это. Умеет хорошо готовить, однако делает это не часто, а тогда, когда есть необходимость. ЭСИ, (пример писатель Драйзер) не любит отрицательные эмоции, направленные на него, раздражение, негодование и т.д.  Если это происходит, Драйзер может разозлиться, либо уйти в себя и перестать проявлять отношение к источнику негативных эмоций. Драйзер старается поддерживать «эмоциональный баланс», предпочитает положительные эмоции вокруг себя, однако до определенного предела

Практическое занятие № 2. Построение схем общения с точки зрения трансактных позиций.
Цель: Научиться анализировать процесс общения с разных  трансактных позиций.
Задание: 

1. Что такое трансакция? Дайте определение.
      Трансакция – это отчуждение с последующим присвоением прав собственности, а также созданных обществом свобод. Данное определение имеет место, благодаря обеспечению институтами распространения воли отдельно взятого человека за пределы сферы, в рамках которой он сможет непосредственно повлиять на окружающую среду своими действиями. Другими словами, данные действия находятся за рамками физического контроля и оказываются именно трансакциями, чем и отличаются от индивидуального поведения субъекта либо товарообмена.

2. Какие виды трансактных позиций Вы знаете?

Концепция Э. Берна исходит из способности индивида осознать свое поведение и отделить неадекватные его структуры («паттерны») от себя. Поскольку у человека есть право выбора, он может стать независимым от своего прошлого, от навязанных ему стереотипов поведения и тем самым изменить судьбу («жизненный сценарий«). Вообще, отличие концепции Э. Берна от других состоит — это следует подчеркнуть особо — в том, что он не фиксирует внимание и усилия на отдельных поведенческих структурах, а апеллирует к гораздо более значимым и длительным формам и последствиям поведения. Речь, в конечном итоге, идет о судьбе человека, и даже не только о его личной судьбе, а о судьбе целого его рода, так как сценарий жизни — на то и сценарий, что подчиняет себе, своей программе жизнь нескольких поколений в семье. Иначе говоря, в концепцию Э. Берна включены также отношения со временем. Есть даже специальная трансакция — «структурирование времени». Рассмотрим ключевые понятия концепции.

     В центре концепции — понятие «эго-состояние». Таких эго-состояний Э. Берн выделяет три: родитель, ребенок и взрослый. «Родитель» — это эго-состояние с интериоризованными рационализированными нормами долженствований, требований и запретов.

   «Ребенок» — эго-состояние импульсивного, эмоционального реагирования со спонтанным (хотя оно может при этом варьировать — от беспомощного до протестующего) поведением.

    «Взрослый» — эго-состояние, которое воплощает в себе как бы объективную, рассудительную и вместе с тем эмпатическую, доброжелательную часть личности.

    Согласно Э. Берну, осознание клиентом своего актуального эго-состояния — первый шаг к изменению поведения в сторону его оптимизации.

   Детально разработанная концепция Э. Берна со своим языком, своей базисной терминологией предлагает еще целый ряд понятий, существенных для понимания того, что, по Э. Берну, происходит между людьми при общении. Вот краткое описание этой терминологии.

    «Игра» — фиксированный и неосознаваемый стереотип поведения, в котором личность стремится избегнуть близости — полноценного контакта — путем манипулятивного поведения. Примеры игр: «Да, но…»; «Ах, если бы не ты…»; «Какой я несчастный…»; «Смотри, что ты сделал со мной…» и т.п.

   «Поглаживания» — трансакции, направленные на индуцирование положительных или отрицательных чувств. Различают поглаживания позитивные («Вы мне симпатичны»), негативные («Ты мне неприятен»); условные («Ты бы мне больше нравился, если бы… «) и безусловные («Я принимаю тебя таким, какой ты есть»).

    «Вымогательство» — способ поведения, с помощью которого люди реализуют привычные установки, вызывая у себя отрицательные чувства и как бы требуя своим поведением, чтобы их успокаивали. «Вымогательство» — это обычно то, что получает инициатор игры в ее конце.

    «Запреты и ранние решения» — одно из ключевых понятий трансактного анализа, означающее послание, передающееся в детстве от родителей к детям, из эго-состояния «ребенок» в связи с тревогами, заботами и переживаниями родителей. Эти запреты можно сравнить с устойчивыми матрицами поведения и т.п. В ответ на эти послания ребенок принимает то, что называется «ранние решения», т.е. формулы поведения, вытекающие из «запретов».

Примеры запретов и ранних решений:

      «Не высовываться» — «Надо быть незаметным, иначе будет плохо» или «А я буду высовываться!», или «Я буду делать, что захочу, и всегда!».

     «Жизненный сценарий» — явная аналогия со «стилем жизни» А. Адлера, включает в себя: родительские послания (запреты), ранние решения (в ответ на них), игры, которые реализуют ранние решения, вымогательства, которыми оправдываются ранние решения и к тому же ожидания и предположения о том, чем закончится пьеса жизни.

3. Приведите примеры на каждый вид трансакции (из своей жизни).

Типы трансакций. Вербальные и невербальные методы взаимодействия между родителями и детьми, мною использовались такие трансакции: рэкет и рэкетирование, ритуальное поведение - для   достижения цели, получения желаемого, новой игрушки например.
     Коротко, трансакциями называются вербальные и невербальные взаимодействия между людьми. Трансакция – это обмен воздействиями между эго-состояниями двух людей. Воздействия могут быть условными или безусловными, положительными или отрицательными. Различают трансакции параллельные (дополнительные), перекрёстные и скрытые.

    При параллельной трансакции ожидания людей, которые контактируют между собой, соответствуют взаимным ожиданиям и отвечают здоровым человеческим отношениям. 

     Такие взаимодействия не обладают способностью производить конфликты и могут продолжаться неограниченное время. Стимул и ответная реакция при таком взаимодействии отображаются параллельными линиями.

     Перекрёстные (пересекающиеся) трансакции уже обладают способностью производить на свет конфликты. В этих случаях на стимул даётся неожиданная реакция, активизируется неподходящее эго-состояние. Например, когда на вопрос мужа “Где мои запонки?” женой даётся ответ “Куда положил, там и возьми”. Таким образом, на исходящий от Взрослого стимул даётся реакция Родителя. Такие перекрёстные трансакции начинаются взаимными упреками, колкими репликами и могут закончиться хлопаньем дверьми.

     Скрытые трансакции отличаются тем, что включают более двух эго-состояний, так как сообщение в них маскируется под социально приемлемым стимулом, но ответная реакция ожидается со стороны эффекта скрытого сообщения. Именно это составляет суть психологических игр. 
Потребность в стимуляции и её виды.

      Под “поглаживанием” в трансактном анализе понимается знак одобрения. Существует три типа поглаживаний: физическое (например, касание), вербальное (слова) и невербальное (подмигивание, кивки, жесты и тому подобное). Поглаживания даются за “существование” (то есть являются безусловными) и за “поступки” (условные поглаживания). Они могут быть позитивными – например, дружеское физическое прикосновение, тёплые слова и доброжелательные жесты; и негативными – шлепки, хмурые взгляды, брань.

Структурирование времени.

     Согласно Э. Берну, люди структурируют время при помощи шести способов: уход, (избежание), ритуалы, развлечение (времяпрепровождение), деятельность, игры, интимность (любовные сексуальные взаимодействия).

     Такие трансакции, как ритуалы, развлечения или деятельность, направлены на достижение определённых целей – структурирование времени и получение воздействий от окружающих. Поэтому их можно обозначить как “честные”, то есть не предусматривающие манипуляции другими. Игры же являются сериями скрытых трансакций, ведущих к определённому результату, в котором у одного из игроков есть заинтересованность. 

     Ритуалом называется стереотипная серия простых дополнительных трансакций, которые заданы внешними социальными факторами. Неформальный ритуал (например, прощание) в своей основе неизменен, но может отличаться в деталях. Формальный же ритуал (например, церковная литургия) характеризуется очень маленькой свободой.. ритуалы предлагают безопасный, вселяющий уверенность и часто приятный способ структурирования времени.

Анализ жизненного сценария.

Природа и виды жизненных сценариев.

   Сценарий – это жизненный план, напоминающий спектакль, в котором личность вынуждена играть роль. Сценарий напрямую зависит от позиций, принятых в детстве, и записывается в эго-состояние Ребёнок через трансакции, которые происходят между родителями и ребёнком. Частью сценария являются игры, “в которые играют люди” (Э. Берн). 

Согласно Берну, почти вся человеческая деятельность запрограммирована жизненным сценарием, начинающемся в раннем детстве. Первоначально сценарий записывается невербально, затем дети получают от родителей вербальные сценарные послания, которые могут относиться к общему жизненному плану (“ты станешь знаменитым”, “ты никогда ничего не достигнешь, потому что ты...”), а могут касаться различных частных сторон жизни человека: так ребёнку предписывается профессиональный сценарий, сценарий относительно своего пола, образования, женитьбы-замужества и т.п. При это родительские сценарные сообщения могут быть конструктивными, деструктивными и непродуктивными.

Жизненные позиции и их анализ.

    Понятие психологической позиции является в трансактном анализе одним из основных. В первую очередь, понятие стало популярным благодаря работам Т. Харриса. 

Сценарные послания и родительское программирование.

Эрик Берн определяет предписания как самую важную часть сценарного аппарата и классифицирует их по трём степеням. Родительские предписания первой степени 

мягки по форме и социально приемлемы – это прямые указания, подкрепляемые одобрением или неодобрением. Предписания второй степени лживые и жёсткие, их внедрение происходит окольным путём соблазнительных улыбок или угрожающих гримас. Третья степень (очень грубые и жёсткие предписания) – это неоправданные запреты, внушаемые чувством страха, – верный способ воспитания неудачника. Среди других видов сценарных посланий Берн выделяет “толчок” (провокация, совращение, скрытое поощрение быть неудачником), “электрод”, “заповеди” (исходящие от Опекающего Родителя).

Анализ игр.

Рэкет и рэкетные чувства.

      Когда люди участвуют в играх, кто-то из них обычно неким образом травмируется, и остающиеся после игры неприятные чувства называются “рэкетными”. Наиболее часто испытываемыми рэкетными чувствами являются гнев и депрессия. Рэкетные чувства вынуждают чувства эго-состояния Свободный Ребёнок или те чувства, которые были признаны неуместными родителями.

Практическое занятие № 3. Социальная перцепция

Цель: Выявить важность социального восприятия человека для акта общения.

Задание: 

1. Напишите сочинение-рассуждение на одну из тем: «Первое впечатление. Его роль в жизни человека», «Механизмы социальной перцепции и их применение в повседневной жизни».
           Очень часто мы слышим фразу, что самое важное — произвести правильное первое впечатление. Ведь если выгодно показать себя обществу при первой встрече, то тогда вас будут считать умным и воспитанным человеком. Но для этого нужно что-то предпринимать, развивать себя, а также быть готовым к различным ситуациям. В чем же состоит правило для создания правильного образа? Для нала, нужно соответственно выглядеть, продумать все до мелочей, одежда и обувь, прическа, состояние кожи, ногтей, наличие акссесуаров. Это зависит от времени провождения, а также, с какой целью было создано определенное мероприятие. 

        Немаловажным является тот факт, как развит человек морально и духовно. Когда нет зацепок для разговора, то можно смело сказать, что с таким человеком будет совершенно не интересно общаться. Даже ели человек обладает большим состоянием. С ним никто не захочет иметь дело, если он духовно истощен, либо аморален, либо излишне груб, агрессивен.

        Если вовремя не исправить старые ошибки, о которых вы знали,  то можно навсегда зависнуть на одной ступеньке, на которую вас поместили другие. Встречают по одежке, но провожают по уму. Особенно большое внимание нужно уделить этой фразе. Никогда не поздно заняться самосовершенствованием, развитием себя как человека, обогащать свой внутренний мир. И в один прекрасный день заявить себя как умного, образованного и воспитанного человека, который может сказать остроумное слово или фразу.

       Первые впечатления самые важные, они могут повлиять на дельнейшее развитие жизни,

профессиональное поприще, карьеру, экономический статус и многое другое. Поэтому, не стоит оплошать, ведь все зависит только от нас. Нужно действовать, предпринимать что-то, что помогло бы изменить мир вокруг нас. Ведь, на примерах многих произведений нам известно, что, так, как мы представим себя впервые, запомнится обществу на долгое время.

2. Ответьте  на вопрос: Каково стереотипное представление о:

1). хорошем (плохом) ученике?
                Хоро́ший (англ. good) — специальный психологический и психоаналитический термин, обозначающий некий определённый и ощутимый класс внутренних объектов, которые, в представлении субъекта, настроены к нему благожелательно — в противоположность постоянно дополняющему классу объектов — «плохих», которые представляются по отношению к нему недоброжелательными, враждебными или даже опасными. 
      Как правило в наше время, хорошие ученики – это ученики с высокой учебной мотивацией, умеющие слышать и выполнять инструкции учителя, выполняющие устав образовательного учреждения, высоко развитые морально, придерживающиеся морально – этического кодекса, не нарушающие правила распорядка в школе, начиная с внешнего вида. Плохие ученики – нарушающиеся дисциплину в школе, пропускающие уроки без уважительных причин, с низкой мотивацией к обучению, совершающие противоправные поступки, либо преступления, не выполняющие домашние задания.
2). девушке (или юноше) подросткового возраста?
Подростковый возраст: 13-16 лет для мальчиков;

 12-15 лет для девочек.

Юношеский возраст: 17-21 для юношей;

 16-20 для девушек.

В западной литературе юношеский возраст иногда продлевается до 25 лет. 

Возраст с 15 до 17 называют ранним юношеством.

Особое внимание к профилактике различных отклонений в этом возрасте необходимо по трем причинам:

 Физическое развитие на этом этапе характеризуется быстрым ростом, увеличением веса, развитием мускулатуры, окостенением скелета, повышением кровяного давления, быстрым утомлением, головокружениями. Это, конечно, перегрузка для организма, к этому еще добавляется и половое созревание, что ведет к половому влечению. Физиологические изменения делают организм подростка уязвимым и повышают риск соматических заболеваний, вызывают повышенную утомляемость и плохое самочувствие без видимых причин.

В этом возрасте впервые появляются многие нервные и психические заболевания;

Расширение сферы социальных отношений дает подростку новый социальный опыт, причем не всегда позитивный.

    Среди характерных черт подросткового и юношеского возраста выделяют такие, которые способствуют, а иногда и провоцируют отклоняющееся поведение. Психологи выделяют следующие: стремление к новизне, к оригинальности поведения, попытки изменить существующую систему оценок и взглядов, принятых в среде ближайшего окружения. Американский психолог А.Левин считал. Что подросток находится в положении маргинальной личности. Он не хочет больше принадлежать к сообществу детей и в то же время осознает, что он еще не взрослый. Характерными чертами маргинальной личности являются эмоциональная неустойчивость и чувствительность, застенчивость и агрессивность. Конфликтное отношение к окружающим, склонность к крайним суждениям и конфликтам.

       К подобному душевному состоянию присоединяется еще и ряд внутренних влечений к тайному, запрещенному, необычному, к тому, что выходит за пределы привычной и упорядоченной повседневной жизни. Непослушание, занятие запрещенными делами обладает в этот период особой притягательной силой. В этот период молодой человек испытывает особую потребность в дружеских отношениях с товарищами, где только и возможно реальное равенство. В то же время у подростка наблюдается желание выделиться среди окружающих. Утвердить свое «Я». Он может верховодить сверстниками или играть роль шута, лишь бы занимать заметное положение в их кругу. Это и становится «залогом» девиантного поведения.

     Эмоциональное состояние в юношеском возрасте, в отличие от подросткового, более уравновешенное, но и у юношей может наблюдаться гипертрофированная и несколько абстрактная неудовлетворенность жизнью, собой и окружающими людьми. Одна из главных особенностей юношеского возраста, включая и позднюю юность, состоит в осознании своей индивидуальности, неповторимости и формирование «образа Я». Следует отметить, что за последние десятилетия произошел сдвиг самосознания с 17-19 лет до 23-25. В этот период молодой человек обязательно должен найти для себя область успешного самоутверждения: спрт, бизнес, общественная деятельность, сфера интимных отношений. Если этого не происходит, то ему грозит нервротизация, болезнь или уход в криминальную жизнь, где появляется возможность самоутвердиться. Благоприятное положение молодого человека в окружающей среде содействует нормальному развитию его личности. Не должно быть существенного расхождения между самооценкой и оценкой получаемой молодым человеком от значимых для него людей (референтной группы). В противном случае у него могут появиться патологические черты характера, что, возможно, приведет к девиантному поведению. В юности почти у каждого случается первая любовь и настоящая дружба, которые также влияют на всю последующую жизнь.

Завышенные потребности. Удовлетворение которых невозможно без нарушения общественных норм и правил. Личность молодого делинквента характеризуется крайним индивидуализмом, стремлением исполнять свои желания вопреки требованиям окружающих. У них наблюдаются наличие четко выраженных общественно отрицательных. Эгоистических. В том числе и аномальных, потребностей. Извращены понятия о самозащите. Товариществе, общении, деформированы духовные, познавательные, эстетические потребности.

Реакция компенсации – восполнение неудач в одной области подчеркнутыми успехами в другой. Неудачи в учебе могут компенсироваться «смелым» поведением. Для юношей характерно – вредные привычки, противоправное поведение,  для девушек нагая мода, вредные привычки, противоправное поведение.
Реакция гиперкомпенсации – стремление к успеху в наиболее трудной для себя деятельности. Присущая подростку робость может побудить его к отчаянному поведению.

Реакция эмансипации – стремление освободиться от навязчивой опеки взрослых, самоутвердиться.

Реакция группирования – стремление к объединению в группы.Эта реакция в значительной степени объясняет то, что подавляющее большинство подростков приобщаются к психоактивным веществам в группе сверстников.

Названные тенденции имеют свои особенности у юношей и девушек. У девушек, склонных к антиобщественному поведению, завышена самооценка. У них обнаруживается самоуверенность, самостоятельность, решительность, смелость и другие личностные качества, которые направляют их готовность к риску, к противостоянию общественным требованиям. Необходимо также отметить, что на поведение девушек большое влияние оказывают взаимоотношения с отцом. Исследования показывают, что у девушек с отклоняющимся поведением практически в 100% случаев были разрушенные отношения именно с отцом. Причем отношения с матерью могли носить приемлемый характер.

На девиантное поведение юношей социальное окружение оказывает гораздо более заметное влияние, чем на девушек. У юношей наблюдаются трудности в регуляции собственного поведения, несформированность способностей быть ответственным за собственные поступки. 

Несмотря на то, что иногда проявления вышеописанных отклонений выглядит весьма угрожающе, они, по большей части, оказываются вполне нормальными вариациями в рамках процесса взросления, но в крайних случаях могут быть чреваты либо психическими заболеваниями, либо выраженными формами асоциального и антисоциального поведения.

- личностный фактор, который проявляется в активно-избирательном отношении индивида к предпочитаемой среде общения, к нормам и ценностям своего окружения, а также личной способностью к саморегулированию своего поведения;(важным фактором является уровень самоуважения сложившиеся механизмы самоконтроля);

Характерно агрессивное поведение, для юношей физическая агрессия, для девушек косвенная.

3). рок (поп) звезде?
Обычно поп- и рок- музыканты пишут стихи, затем сочиняют на них мелодию и создают аранжировки. 

Практическое занятие № 4. Технологии эффективной коммуникации

Цель: Научиться применять навыки эффективного общения.

Задание: 

1. Какие навыки необходимы для эффективного общения? 
· Научитесь внимательно слушать то, что говорят. Следует не просто смотреть на собеседника во время разговора, но и слегка наклониться, кивать головой, задавать уместные наводящие вопросы. Этот прием позволит максимально точно понять точку зрения собеседника.

· Говорите четко, кратко и по существу. Чем яснее сформулирована мысль, тем больше вероятности, что ее поймут и воспримут правильно.

· Включайте в свой арсенал не только вербальную, но и невербальную коммуникацию. Примите такую же позу, как и собеседник, старайтесь использовать только открытые жесты, не касайтесь лица во время беседы.

· Следите за эмоциональной окраской речи. Она должна быть умеренной, но настолько, чтобы собеседник понял вашу заинтересованность в вопросе.

· Овладейте приемами ораторского искусства. Умение владеть голосом позволяет ускорить развитие эффективной коммуникации. Четкая артикуляция, правильный тембр и выверенная громкость сделают позитивным любое сообщение.

· Овладейте техническими средствами коммуникации. Любому взрослому человеку необходимо уметь пользоваться телефоном, факсом, "Скайпом", электронной почтой. Навык письменного общения следует развивать регулярно.

2. Какие приемы можно использовать для развития навыков эффективного общения?
Пристальное внимание, расстояние, развернутые ответы, прикосновения, поддержка общей темы, улыбка, открытый взгляд, доброжелательный тон.
3. Напишите сочинение-рассуждение на одну из тем: «Коммуникативные навыки и будущий характер», «Средства выражения истинных чувств в процессе общения».
      Коммуникативная компетенция - это способность понимания чужих и порождения собственных программ речевого поведения, адекватно целям, сферам, ситуациям общения. Она включает в себя знание основных понятий лингвистической речи (в методике их обычно называют речеведческими) - стили, типы речи, строение описания, повествования, рассуждения, способы связи предложений в тексте и т.д.; умения и навыки анализа текста.

    Таким образом, собственно коммуникативные умения и навыки - это умения и навыки речевого общения с учетом того, с кем мы говорим, где говорим и, наконец, с какой целью. 

Формирование лингвистической и коммуникативной компетенции - две одинаково важные задачи преподавания отечественного языка.

   Важную роль в формировании коммуникативной компетенции играет рассуждение. Данные тексты, используемые в качестве оптимальной дидактической единицы, являются эффективным средством развития коммуникативных умений и навыков и умений и навыков логического мышления, поскольку в основе рассуждения лежит умозаключение в форме предложения, построенного в соответствии с законами логики.

    В настоящей главе дается лингводидактическое обоснование изучения рассуждения на уроках русского языка; рассматривается развитие речи в свете теории речевой деятельности, история типа речи рассуждение в учебно-методической литературе и особенности функционирования рассуждения как типа речи.

     Любая деятельность включает в себя систему действий. Подобно тому, как понятие деятельности соотносится с понятием мотива, понятие действия соотносится с понятием цели. Речевое действие имеет собственную промежуточную цель,  подчиненную мотиву той коммуникативной деятельности, в рамках которой речь рассматривается, следственно можно сделать вывод, что речь влияет на характер человека.

4. Какие барьеры могут возникнуть и помешать полноценной коммуникации:

a. Финн, средних лиц, бизнесмен, владелец сети ресторанов и студент 19 лет?
Языковые навыки, использование современной терминологии, завышенная самооценка, отсутствие интереса к общению со стороны студента, отсутствие общих тем.

b. Женщина, 70 лет, 2 детей, 3 внука и мужчина, 30 лет, разведен, детей нет, преподаватель колледжа.
             Узкая  ограниченная  область семьи и работы с другой стороны, отсутствие общих 
                тем, разный возраст, разное мироощущение, менталитет.
Практическое занятие № 5. Средства процесса общения

Цель: Научиться использовать разные виды человеческого общения.

Задание: 

1. Раскрытие сущности вербального и невербального общения. Понятия речь, язык, жесты, мимика, поза.
Речь – это форма существования сознания(мыслей, чувств, переживаний) для другого, служащая средством общения с ним, и форма обобщенного отражения действительности, или форма существования мышления.  Речь - это язык, функционирующий в контексте индивидуального сознания. В соответствии с этим психология речи отграничивается от языкознания, изучающего язык; вместе с тем определяется специфический объект психологии речи в отличие от психологии мышления, чувств и т.д., которые выражаются в форме речи. Фиксированные в языке обобщенные значения, отражающие общественный опыт, приобретают в контексте индивидуального сознания в связи с мотивами и целями, определяющими речь как акт деятельности индивида, индивидуальное значение или смысл, отражающие личное отношение говорящего - не только его знания, но и его переживания в том неразрывном их единстве и взаимопроникновении, в котором они даны в сознании индивида.

Язык – это исторически сформировавшаяся система содержательных форм, с ее помощью люди могут превращать свои мысли в некое общественное достояние и даже в духовное богатство общества. Все мы считаем, что умеем общаться, но чаще всего наше общение – лишь банальный обмен информацией. Однако всем известно, что понятие «общение» может быть намного обширнее, глубже. Это становится ясно, если заглянуть в прошлое. Образованные люди, начиная с шестнадцатого века, общались на столь высоком уровне, на котором нам общаться просто не дано. Язык служил средством общения, но не только – он был средством познания, настоящим искусством. Сейчас мы утешаем себя, оправдываясь дефицитом времени, и продолжаем общаться, увы, на достаточно низком, ограниченном уровне.

Жесты – это Язык телодвижений» австрийский писатель Алан Пиз утверждает, что каждый человек воспринимает информацию, исходя из такого расчета: 7% информации приходит вместе со словами, а остальные 97 % воспринимаются нами с помощью невербальных сигналов.
Виды жестов: открытые, закрытые, общепринятые;- эмоциональные;- ритуальные;- индивидуальные. 
Мимика – это выражение лица человека, она является главным элементом отображением эмоций и чувств. Позитивные эмоции, например, любовь или удивление, распознать намного легче, чем негативные, к которым можно отнести отвращение или гнев.

Поза - это положение человеческого тела. Поскольку позы – одна из наименее подконтрольных сознанию форм невербального поведения, наблюдение за ними дает значимую информацию о состоянии человека. Известно около 1000 различных устойчивых положений, которые способно принять человеческое тело.

Вербальное общение – это умение говорить и писать, умение слушать и воспринимать информацию, а также наши внутренние диалоги с самими собой и внешние - с окружающими.

Невербальное общение – жесты, поза тела, мимика, тактильные движения.

Приведите примеры коммуникативных и модальных жестов.
Модальные жесты: модальные жесты, выражающие оценку предметов, явлений, людей (жесты одобрения, неудовольствия, недоверия, неуверенности, растерянности, отвращения, радости, восторга, удивления). Пальцы рук, показывающие восторг, полное равнодушие, кивание головы.
 Коммуникативные жесты: коммуникативные жесты, замещающие в речи элементы языка (жесты приветствия и прощания, угрозы, привлечения внимания, подзывающие, приглашающие, дразнящие, жесты утвердительные, отрицательные, вопросительные, выражающие благодарность, примирение и др.); угроза пальцем, махи кистями  рук, приглашающие жесты рук.
2. Напишите сочинение-рассуждение на одну из тем: «Зачем человеку общение», «Умение общаться – это дар или приобретение?», «Можно ли отделить общение от совместной деятельности?»
     Общение играет важную роль в жизни каждого человека, я думаю, что сегодня ни один человек не может жить без общения с другими людьми. Ежедневно мы  с кем-то встречаемся, обмениваемся с ними информацией, делимся своими новостями, мыслями, чувствами и переживаниями. Общение помогает поднять настроение и делает человека счастливым. Также  помогает ему развиваться и совершенствоваться, решать проблемы.

       Раньше люди не могли быстро обмениваться с теми, кто жил на отдаленном расстоянии от них, использовали письма, которое долгое время шли до адресата. А сегодня, благодаря современным технологиям, мы можем общаться на расстоянии, обмениваясь мгновенными сообщениями в социальных сетях и созваниваясь по мобильным телефонам.  Теперь у каждого есть возможность с помощью выхода в интернет, созваниваться с людьми из других стран, видя их изображение в реальном времени. 

       Социальные сети были созданы для того, чтобы люди, находящиеся на далеком расстоянии могли общаться. Но сегодня многие используют интернет, чтобы поговорить с людьми, проживающими с ними на одной улице, в одном городе. Вместо реального общения современный человек предпочитает виртуальное, это становится проблемой современного общества. Встречаясь со знакомыми или друзьями вместо того, чтобы поговорить с ними все чаще, мы предпочитаем в это время набрать сообщение кому-то другому в социальных сетях. Давайте не будем забывать о настоящем общении, когда люди видят глаза своего собеседника. 

       Общение делает человека человеком и облагораживает его. Как сказал знаменитый писатель Антуан Сент-Экзюпери: «Единственная известная мне роскошь – это роскошь человеческого общения».

Практическое занятие № 6. Диагностика стиля конфликтного реагирования. 

Цель: Выявить стиль конфликтного поведения.

Задание: 

1. Определите свой стиль поведения в конфликтных ситуациях с помощью теста К.Томаса и Самооценки конфликтности.
Тест К. Томаса Поведение в конфликтных ситуациях

 Бланк ответа:

	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ

	1
	А
	
	7
	А
	
	13
	Б
	
	19
	А
	
	25
	Б

	2
	А
	
	8
	А
	
	14
	Б
	
	20
	А
	
	26
	А

	3
	А
	
	9
	А
	
	15
	А
	
	21
	Б
	
	27
	А

	4
	А
	
	10
	А
	
	16
	А
	
	22
	Б
	
	28
	А

	5
	А
	
	11
	А
	
	17
	А
	
	23
	А
	
	29
	А

	6
	А
	
	12
	А
	
	18
	А
	
	24
	А
	
	30
	А


Подсчет баллов производится по таблице:

	№ 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
	
	
	
	А
	Б

	28
	А
	Б
	
	
	

	29
	
	
	А
	Б
	

	30
	
	Б
	
	
	А

	Итого
	
	
	
	
	


Мой доминирующий стиль поведения в конфликтной ситуации _____________________

Стили и стратегии поведения в конфликтной ситуации

Как только человек вступает в конфликт или обостряется конфликтная  ситуация, он может сознательно и целенаправленно выбрать свой подход к нему, вместо того, чтобы стихийно следовать наработанным штампам поведения.

Таким образом, осознанное целенаправленное поведение в конфликте сводится к выбору  стратегии и тактики. Стратегия – это программа и план действия удовлетворения своей  конкретной потребности или своего конкретного интереса в данном конфликте. 

Тактика – это средства, обеспечивающие данную стратегию, которые в конечном счете определяют стиль поведения человека в конфликте. Каждой из этих стратегий присущи определенные тактические действия, для каждой требуются определенные качества личности. 

 

Соперничество (конкуренция) – («Акула»)

Это ориентация на победу, не считаясь ни со своими жертвами, ни с ущербом, нанесенным противоположной стороне. Предпочтение такого поведения в конфликте часто обусловлено стремлением оградить себя от психологической травмы, вызванной чувством поражения. Эта стратегия отражает такую форму борьбы, при которой одна сторона выходит победителем.

Стратегию «Конкуренция»  рекомендуется использовать:
· в том случае, если Вы, обладая неопределенной властью, уверенны в правильности своего решения данной ситуации; 

· исход очень важен для Вас и Вы делаете большую ставку на свое решение проблемы; 

· решение необходимо принять быстро и Вы имеете для  этого достаточно авторитета и возможностей; 

· если Вы чувствуете, что Вам нечего терять, и у Вас нет иного выбора. 

· Вы находитесь в критической ситуации, которая требует мгновенного реагирования. 

Приспособление («Плюшевый медведь»)

Этот тип реагирования направлен на максимум во взаимоотношениях и минимум в достижении личных целей. Это принесение в жертву собственных интересов ради интересов другого. Это установка на доброжелательность, на желание не задеть чувства другого. Применяя эту тактику Вы  просто отталкиваете от себя проблему и другая сторона не получает в итоге ничего.

Эту стратегию рекомендуется применять когда:
· Вас не особенно волнует происходящее; 

· Ваш вклад в данную ситуацию не слишком велик; 

· лучше сохранить в данной ситуации хорошие отношения, чем отстаивать свои интересы; 

· правда не на вашей стороне; 

· у Вас мало шансов победить. 

Компромисс («Лиса»)

Этот стиль означает совместные действия с другим человеком, уступки в своих интересах, чтобы и противник сделал то же  самое. Такие люди, как правило, предлагают среднюю позицию, стараясь найти сочетание выгод и потерь  для обеих сторон.

Стратегию рекомендуется использовать когда:
· необходимо найти наиболее  быстрое и наиболее экономичное решение; 

· обе стороны хотят одного и того же, но понимают, что одновременно это невыполнимо; 

· Вас может устроить временное решение; 

· другие подходы к решению проблемы кажутся неэффективными; 

· компромисс позволяет сохранить значимые для Вас взаимоотношения. 

 
 Избегание («Черепаха»)

 Как один из вариантов разрешения конфликта, при котором предоставляется возможность другим взять на себя ответственность за решение спорного ответа, избежать бесполезной напряженности; в критической ситуации спрятаться в свой панцирь. Этот стиль может служить эффективным способом разрешения ситуации, а уход или отсрочка могут быть конструктивной  реакцией на конфликтную ситуацию.

Эта стратегия рекомендуется  когда:   
· напряженность ситуации слишком велика и ощущается необходимость ослабления накала; 

· исход не очень важен для Вас; 

· ситуация слишком сложна для Вас; 

· Вам необходимо выиграть время; 

· у Вас недостаточно власти  для решения этой проблемы. 

Сотрудничество («Сова»)

Человек с таким  типом реагирования открыто признает конфликт, предъявляет свои интересы, выражает свою позицию и предлагает пути выхода из конфликта. Улаживая спорную ситуацию, люди с таким  типом реагирования пытаются определить то, в чем состоят все затронутые интересы и спорные вопросы. При этом от противника ожидает ответного сотрудничества. Участники конфликта приходят к разрешению его с полным удовлетворением интересов обеих сторон.

Этот стиль рекомендуется использовать, когда:
· обе стороны  способны изложить суть своих интересов и выслушать друг друга; 

· у Вас есть время поработать над возникшей проблемой; 

· решение проблемы важно для обеих сторон; 

· обе вовлеченные в конфликт стороны обладают одинаковыми возможностями для решения проблемы. 

 В заключение хочется отметить, что каждый из этих стилей эффективен только в  определенных условиях и ни один не может быть выделен как самый лучший.

Суть заключается в том, чтобы сознательно сделать тот или иной выбор, учитывая конкретные обстоятельства и склад своего характера. 

Самооценка конфликтности

Бланк ответов:

	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ
	
	№ п/п
	ответ

	1
	4
	
	4
	4
	
	7
	0
	
	10
	0

	2
	0
	
	5
	2
	
	8
	4
	
	11
	0

	3
	2
	
	6
	4
	
	9
	0
	
	
	20


Подсчет баллов производится по таблице:

	
	Вопросы

	Ответ
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	а
	4
	0
	2
	4
	2
	4
	0
	4
	0
	0
	0

	б
	2
	2
	0
	2
	4
	4
	2
	4
	2
	4
	4

	в
	0
	4
	4
	0
	2
	0
	0
	2
	0
	2
	2


Количество набранных баллов 20
Диагностическое заключение: конфликтная личность, не идущая на компромисс, учитывающая только свои интересы.
2. Какие существуют правила поведения в конфликтных ситуациях?
     Специалисты в области конфликтологии разработали кодекс поведения в конфликте. Ознакомимся с некоторыми правилами* (*Самыгин СИ., Столяренко Л.Д. Психология управления. — Ростов-на-Дону 1997.-С. 468-472.):

1. Дайте партнеру «выпустить пар». Если партнер раздражен и агрессивен (переполнен отрицательными эмоциями), договориться с ним трудно, а зачастую невозможно, поэтому постарайтесь помочь ему снизить внутреннее напряжение. Во время его «взрыва» рекомендуется вести себя спокойно, уверенно, но не высокомерно.

2. Сбивайте агрессию неожиданными приемами. Например, задайте неожиданный вопрос совсем о другом, но значимом для партнера деле или доверительно попросите у конфликтующего собеседника совета.

3. Не давайте партнеру отрицательных оценок, а говорите о своих чувствах. Не говорите: «Вы меня обманываете», лучше звучит: «Я чувствую себя обманутым».

4. Попросите сформулировать желаемый конечный результат и проблему как цепь препятствий. Проблема — это то, что надо решать, а отношение к человеку — это фон, условия, в которых приходится принимать решение. В случае неприязненного отношения к клиенту или партнеру, вы можете не захотеть решать проблему. Этого делать нельзя! Не позволяйте эмоциям управлять вами. Вместе с собеседником определите проблему и сосредоточьтесь на ней. Иными словами: отделите проблему от личности.

5. Предложите клиенту высказать свои соображения по разрешению возникшей проблемы и свои варианты решения. Не надо искать виновных и объяснять создавшееся положение. Ищите выход из него. Не останавливайтесь на первом приемлемом варианте, их должно быть найдено много, чтобы выбрать лучший (альтернатива). При этом всегда помните, что искать следует взаимоприемлемые варианты решения, т. е. вы и клиент (партнер по общению) должны быть взаимно удовлетворены конечным результатом.

6. В любом случае дайте партнеру «сохранить свое лицо». Не позволяйте себе распускаться и отвечать агрессией на агрессию и задевать достоинства партнера; он этого не простит, даже если уступит нажиму. Не затрагивайте его личность, а давайте оценку только действиям и поступкам, например, можно сказать: «Вы уже дважды не выполнили свое обещание», но нельзя говорить: «Вы — необязательный человек».

7. Отражайте, как эхо, смысл высказываний и претензий. Употребление фраз типа «Правильно ли я Вас понял?», «Вы хотели сказать...» устраняет недоразумения и демонстрирует внимание к собеседнику, что уменьшает его агрессию.

8. Не бойтесь извиниться, если чувствуете свою вину. К извинениям способны уверенные и зрелые люди, поэтому это обезоруживает клиента и вызывает у него уважение и доверие.

9. Ничего не надо доказывать. В конфликте никто никогда и никому ничего не сможет доказать, так как отрицательные эмоции блокируют способность понимать и соглашаться с «врагом». Человек в этот момент не думает, его рациональная часть отключается, а поэтому незачем пытаться что-либо доказывать. Это пустая трата времени и бесполезное занятие.

10. Замолчите первым. Если так получилось, что вы не заметили, как «втянулись» в конфликт (по наблюдениям 80 % конфликтов возникает помимо желания их участников), попытайтесь сделать единственное — замолчите. Не от собеседника-«противника» требуйте: «Замолчи», «Прекрати», а от себя. Однако ваше молчание не должно быть обидным для партнера и не должно быть окрашено злорадством и вызовом.

11. Не характеризуйте состояние оппонента. Избегайте словесной констатации отрицательного эмоционального состояния партнера: «Что ты злишься, нервничаешь?», «Чего ты бесишься?» — такие «успокоители» только укрепляют и усиливают конфликт.

12. Независимо от результата разрешения противоречия старайтесь не разрушать отношения. Выразите свое уважение и расположение клиенту, партнеру и выскажите согласие по поводу возникших трудностей. Если вы сохраните отношения и дадите клиенту «сохранить свое лицо», вы не потеряете его как будущего клиента или партнера.

В книге Нелли Власовой «...И проснешься боссом» сформулированы 11 табу в конфликтной ситуации.

 Нельзя:

1. Критически оценивать партнера.

2. Приписывать ему низменные или плохие намерения.

3. Демонстрировать знаки своего превосходства.

4. Обвинять и приписывать ответственность только партнеру.

5. Игнорировать интересы партнера по общению.

6. Видеть все только со своей позиции.

3. Подберите метафоры, пословицы и поговорки на тему толерантность и конфликтность.
«Доброе дитя двух мамок сосет» - толерантность, не конфликтность.
Аппетит приходит с первым куском, а ссора с первым словом. (Арабская пословица)

Худой мир лучше доброй ссоры.(Русская пословица)

Сколько ни мучиться, а без ссоры не прожить.(Русская пословица)

Когда двое ссорятся, радуется третий.(Немецкая пословица)

Когда любовь остывает, согревает ссора.(Болгарская пословица)

Кого сдружила выгода, те ссориться будут век.(Азербайджанская пословица)

У любой тучи есть светлый край. (Английская пословица)

Дружно за мир стоять - войне не бывать.

Из двух спорщиков умнее тот, кто первый замолчит

Живут, как собака с кошкой.

Ни с кем не лаялся, а заставляют мириться.

Чем биться, так по домам расходиться.

Кобыла с волком мирилась, да домой не воротилась.

Поднимутся тучи - дождь будет, пойдут речи - ссора будет.

Спорь до слез, а об заклад не бейся.

Кстати бранись, а и не кстати, да мирись!

Конец ветра - буря, конец забавы – ссора.

Ссора — не каша с пахтой.

Брань не смола, а саже сродни: не льнет, так марает.

Дракой прав не будешь. Бранью праву не быть.

Час терпеть, а век жить. Бог терпел да и нам велел. Что ни делается — все к лучшему. Человек не камень: терпит, да и треснет. Будет и то, что и нам не помешает никто. Видно, так Богу угодно.

Практическое занятие № 7. Специфика делового общения.

Цель: Научиться применять навыки делового общения.

Задание: 

1. Решите ситуационные задачи:

1). Звонит телефон, вы снимаете трубку. Опять, в кото​рый раз, просят позвать отсутствующего на месте кол​легу. Недовольным тоном вы резко отвечаете: «Его нет!» и тут же кладете трубку.

Какие ошибки допускаете Вы, провоцируя повтор​ные звонки? Смоделируйте ситуацию, показав, как нужно правильно вести себя в подобном случае.

Доброжелательным тоном объяснить звонившему, что спрашиваемого человека нет на месте и объяснить когда коллега придет. Попросить перезвонить через конкретный промежуток времени.
2). Сотрудница международного отдела Татьяна Семенова вылетела в командировку в Японию. Чтобы чувство​вать себя удобно во время длительного перелета, она надела стильные джинсы и курточку.

Через несколько часов четверо безупречно одетых джентльменов приветствовали ее в аэропорту Нарита. Улыбаясь и низко кланяясь, они подали ей свои визит​ные карточки. Держа одной рукой сумку, она взяла их другой, пристально глядя в глаза. Поблагодарив, она бросила беглый взгляд на визитки и положила их в задний карман джинсов. Затем достала свою визитную карточку. Решив, что иностранцам будет трудно про​изнести напечатанное по-английски ее полное имя, она сказала: «Татьяна Ивановна». Джентельмены склони​лись над визиткой, изучая ее...

Какие ошибки допустила Татьяна Семенова? Как она должна была себя вести, учитывая правила этикета?

Сотрудница по деловому этикету не должна была  быть одета в деловой костюм. Визитки приняв  в руки она должна была их прочесть, поблагодарить, положить в сумочку, должна была представиться полностью .
3). Сотрудник одного учреждения, Петр Тихомиров, ус​лышал телефонный звонок и сразу же кинулся снимать трубку. Ему звонил коллега, которому Петр Степано​вич обещал вчера перезвонить, но не сделал этого. В ответ на приветствие коллеги Тихомиров бросил следу​ющую фразу: «Я извиняюсь, только что вошел в каби​нет, еще не готов ответить на твой вопрос, перезвони попозже!».

Через некоторое время, когда у Тихомирова сидел посетитель, ему позвонил его руководитель. Сняв труб​ку, услышав первые фразы, Петр Степанович проши​пел посетителю: «Выйдите быстрее и ждите за дверью, мне начальник звонит!»

Какие ошибки с точки зрения правил ведения служеб​ного телефонного разговора допустил П.С. Тихомиров?
Тихомиров  должен был подготовить ответ на вопрос коллеги, если обещал к назначенному времени.  Необходимо было очень вежливо попросить выйти посетителя, для служебного разговора с начальником, так как во время разговора могла быть сказана закрытая служебная информация.
4). Молодой человек приглашает в театр свою приятель​ницу. Заранее купил билеты. В день посещения они договорились встретиться у театра в 17.30. Девушка пришла в 17.45. В гардеробе молодой человек помог спутнице снять пальто; шляпу она решила не снимать, так как не успела привести в порядок прическу. Но​мерки он положил в задний карман джинсов.

В зал зашли с последним звонком, стали искать свои места; они оказались в середине ряда, и уже при гасну​щих люстрах они стали пробираться через сидящих.

После начала спектакля выяснилось, что перед де​вушкой сидит высокий человек и закрывает ей види​мость. Молодой человек галантно уступил ей свое место.

В антракте они, наконец, выяснили, кто играл глав​ную роль, попросив у соседей программку.

После окончания спектакля, который им очень по​нравился, молодой человек быстро стал пробираться через аплодирующих стоя зрителей, чтобы как можно скорее получить в гардеробе одежду.

Помог своей девушке надеть пальто, потом оделся сам, и они, громко обсуждая спектакль, вышли на ули​цу. Как истинный джентльмен, он, конечно же, прово​дил девушку до дома и побежал к станции метро, до​вольный проведенным вечером.

Перечислите, какие правила этикета были наруше​ны молодыми людьми?
Нельзя входить в зрительный зал после начала представления и пробираться по рядам, мешая зрителям.  Желательно снимать головные уборы, так как они могут помешать, сидящим сзади.  Пробираться через аплодирующих некрасиво, так как люди еще находятся под впечатлением спектакля. 
Практическое занятие № 8. Этикет и культура поведения делового человека.
Цель: Познакомиться с правилами этикета делового человека.

Задание: написать сообщение по одной из тем:
 1. Деловое общение. 

 2. Замысел сообщения. 

 3. Имидж делового человека.

 4. Каналы передачи информации. 

 5. Кодекс делового общения.  

 6. Коммуникативные барьеры в общении. 

 7. Культура невербального общения и деловой этикет.

 8. Культура речи и речевой этикет.

 9. Тактика общения. 

 10. Типы социального взаимодействия. 

 11. Формально-ролевое общение. 

 12. Формы делового общения.

 13. Этика делового общения.

 14. Этикет служебного телефонного разговора.

     Деловое общение — это сложный многоплановый процесс развития контактов между людьми в служебной сфере. Его участники выступают в официальных статусах и ориентированы на достижение цели, конкретных задач. Специфической особенностью названного процесса является регламентированность, т. е. подчинение установленным ограничениям, которые определяются национальными и культурными традициями, профессиональными этическими принципами.

     Известны «писаные» и «неписаные» нормы поведения в той или иной ситуации официального контакта. Принятый порядок и форма обхождения на службе называется деловым этикетом. Его основная функция — формирование правил, способствующих взаимопониманию людей. Второй по значению является функция удобства, т. е. целесообразность и практичность.

Современный отечественный служебный этикет имеет интернациональные признаки, потому что его основы фактически были заложены в 1720 году

«Генеральным регламентом» Петра I, в котором были заимствованы зарубежные идеи.

Деловой этикет включает в себя две группы правил:

 . нормы, действующие в сфере общения между равными по статусу, членами одного коллектива (горизонтальные);

 . наставления, определяющие характер контакта руководителя и подчиненного

(вертикальные).

Общим требованием считается приветливое и предупредительное отношение ко всем коллегам по работе, партнерам, независимо от личных симпатий и антипатий.

Регламентированность делового взаимодействия выражается также во внимании к речи. Обязательно соблюдение речевого этикета — разработанных обществом норм языкового поведения, типовых готовых «формул», позволяющих организовать этикетные ситуации приветствия, просьбы, благодарности и т. д. (например, «здравствуйте», «будьте добры», «разрешите принести извинения», «счастлив познакомиться с Вами»). Эти устойчивые конструкции выбираются с учетом социальных, возрастных, психологических характеристик.

 Ощение как взаимодействие предполагает, что люди устанавливают контакт друг с другом, обмениваются определенной информацией для того, чтобы строить совместную деятельность, сотрудничество.

Чтобы общение как взаимодействие происходило беспроблемно, оно должно состоять из следующих этапов:

 . Установка контакта (знакомство). Предполагает понимание другого человека, представление себя другому человеку;

 . Ориентировка в ситуации общения, осмысление происходящего, выдержка паузы;

 . Обсуждение интересующей проблемы;

 . Решение проблемы.

 . Завершение контакта (выход из него).

Служебные контакты должны строиться на партнерских началах, исходить из взаимных запросов и потребностей, из интересов дела. Бесспорно, такое сотрудничество повышает трудовую и творческую активность, является важным фактором технологического процесса производства, бизнеса.

Пактическое занятие № 9. Итоговая контрольная работа по дисциплине.
Цель: Проверить усвоение знаний курса.

Задание: выполнить оба варианта, в каждом вопросе только один правильный ответ.
вариант № 1
1.  Общение – это:

1). процесс взаимосвязи и взаимодействия общественных субъектов;

2). процесс установления и развития контактов между людьми;

3). производство индивидами их общего;

4). все ответы верны.

2. Особая форма взаимодействия лю​дей в процессе определенного вида трудовой деятельности, которая создает условия для продуктивного сотрудничества людей в достижении значимых целей, обеспечивая успех общего дела, называется:
1). коллегиальное общение;

2). деловое общение;

3). Инструментальное общение;

4). организационное общение.

3. Цель делового общения – это:

1). организация и оптимизация определенного вида совместной предметной деятельности;
2). стремление к личной безопасности в процессе социаль​ной деятельности;

3). стремление к повышению своего жизненного уровня;

4). стремление повысить свой престиж.

4. Свойства делового общения:

1). определенная интонация;

2). нормы и правила поведенческого сопровождения;

3). способы передачи и обмена профессиональ​ной информацией, способствующие повышению продуктивно​сти делового взаимодействия, развитию межличностной ком​муникации в конкретной области;

4). все ответы верны.

5. В содержание делового общения входят:
1). профессиональные знания, умения и навыки;

2). цели и интересы;

3). предметы профессиональной совместной деятельности, опо​средованные средствами передачи;
4). все ответы верны.

6. Достижение практических результатов в виде решений каких-либо проблем служебного или личного характера, получений деловой информации – это цель…

1). деловой беседы;

2). деловых переговоров;

3). деловых совещаний и собраний;

4). публичных выступлений.

7. Процесс эффективной коммуника​ции в социальной иерархии, называется:

1). деловая беседа;

2). деловые переговоры;

3). деловые совещания и собрания;

4). прием подчиненных.

8. Форма делового общения, предусматривающая подписание до​кументов, определяющих взаимные обязательства партнеров, называется:

1). телефонный разговор;

2). деловые переговоры;

3). деловые совещания и собрания;

4). прием подчиненных.

9. Форма группового обсуждения служебных вопросов – это…
1). деловая беседа;

2). деловые переговоры;

3). деловые совещания и собрания;

4). прием подчиненных.
10. Данный вид делового общения служит для уточнения и получения ин​формации, обзора состояния дел, достижения предварительной договоренности о предстоящей встрече – это…

1). телефонный разговор;

2). деловые переговоры;

3). деловые совещания и собрания;

4). прием подчиненных.
11. Вид общения, связанное с использованием специальных средств и орудий (палка, след на земле и т.п.), а позднее письменности, телевидения, ра​дио, телефона и т.д. – это…

1). непосредственное общение;

2). опосредованное общение;

3). прямое общение;

4). косвенное общение.

12.  Опосредованное общение:

1). обеспечивается при помощи различных средств (телефон, письмо и т.д.);

2). характеризуется неполным психологическим контактом;

3). происходит в ситуации, когда субъекты отделены друг от друга временем или расстоянием;

4). все ответы верны.

13. Вид общения, предполагающий участие «посредника», через которого передается информация:

1). прямое;

2). косвенное;

3). межличностное;

4). массовое.

14. Основной целью этого вида общения является оказание воздействия на партнера по общению, но при этом достижение своих намере​ний осуществляется скрытно.

1). императивное общение;

2). манипулятивное общение;

3). диалогическое общение;

4). все ответы верны.

15. Взаимодействие, предусматривающее со​вместное достижение целей – это…

1). конкуренция;

2). приспособление;

3). коопера​ция;

4). избегание.

16. Коммуникативные барьеры могут возникнуть…

1). в связи с различными знаковыми средствами передачи сообщения;

2). вследствие разного уровня развития и владения речью;

3). при наличии различных дефектов речи у партнера по общению;

4). все ответы верны.

17. Коммуникативные барьеры отношений возникают:

1). если в процессе контакта возникают негативные чувства;

2). взаимодействующие стороны испытывают симпатию друг к другу;

3). если участники общения являются носителями разных субкультур;

4). все ответы верны.

18. Стремление добиться удовлетворения своих интересов в ущерб другому, называют:

1). сотрудничество;

2). соперничество;

3). приспособление;

4). компромисс.

19. Стремление идти на взаимные уступки, называют:

1). сотрудничество;

2). соперничество;

3). приспособление;

4). компромисс.

20. Конструктивные функции конфликта заключаются в том, что он:

1). снижает эффективность совместной деятельности;

2). повышает психологическую напряженность;

3). обнаруживает существенные противоречия;

4). все ответы верны.

21. Назовите вербальные средства общения:

1). мимика;

2). жесты;

3). поза;

4). речь.

22. Что относится к сфере профессиональной этики:

1). нравственные нормы, регулирующие отношение че​ловека к своим профессиональным обязанностям;

2). контроль за исполнением людьми своих профессио​нальных обязанностей;

3). взаимоотношения людей в процессе трудовой деятельности.

23. Что выступает в качестве источника санкции при на​рушении требований профессиональной этики:

1). закон, право;

2). общественное мнение.

Вариант № 2

1. Что выступает в качестве источника санкции при на​рушении требований профессиональной этики:

1). закон, право;

2). общественное мнение.

2. Что относится к сфере профессиональной этики:

1). контроль за исполнением людьми своих профессио​нальных обязанностей;

2). нравственные нормы, регулирующие отношение че​ловека к своим профессиональным обязанностям;

3). взаимоотношения людей в процессе трудовой деятельности.

3. Взаимодействие, предусматривающее со​вместное достижение целей – это…

1). конкуренция;

2). коопера​ция;

3). приспособление;

4). избегание.

4. Стремление добиться удовлетворения своих интересов в ущерб другому, называют:

1). сотрудничество;

2). приспособление;

3). соперничество;

4). компромисс.

5. Стремление идти на взаимные уступки, называют:

1). компромисс.

2). сотрудничество;

3). соперничество;

4). приспособление;

6. Конструктивные функции конфликта заключаются в том, что он:

1). снижает эффективность совместной деятельности;

2). повышает психологическую напряженность;

3). обнаруживает существенные противоречия;

4). все ответы верны.

7. Общение – это:

1). процесс взаимосвязи и взаимодействия общественных субъектов;

2). процесс установления и развития контактов между людьми;

3). производство индивидами их общего;

4). все ответы верны.

8. Особая форма взаимодействия лю​дей в процессе определенного вида трудовой деятельности, которая создает условия для продуктивного сотрудничества людей в достижении значимых целей, обеспечивая успех общего дела, называется:
1). деловое общение;

2). коллегиальное общение;

3). инструментальное общение;

4). организационное общение.

9. Свойства делового общения:

1). определенная интонация;

2). нормы и правила поведенческого сопровождения;

3). способы передачи и обмена профессиональ​ной информацией, способствующие повышению продуктивно​сти делового взаимодействия, развитию межличностной ком​муникации в конкретной области;

4). все ответы верны.

10. Цель делового общения – это:

1). стремление к личной безопасности в процессе социаль​ной деятельности;

2). стремление к повышению своего жизненного уровня;

3). организация и оптимизация определенного вида совместной предметной деятельности;
4). стремление повысить свой престиж.

11. В содержание делового общения входят:

1). профессиональные знания, умения и навыки;

2). цели и интересы;

3). предметы профессиональной совместной деятельности, опо​средованные средствами передачи;
4). все ответы верны.

12. Форма делового общения, предусматривающая подписание до​кументов, определяющих взаимные обязательства партнеров, называется:

1). телефонный разговор;

2). деловые переговоры;

3). деловые совещания и собрания;
4). прием подчиненных.
13. Данный вид делового общения служит для уточнения и получения ин​формации, обзора состояния дел, достижения предварительной договоренности о предстоящей встрече – это…

1). деловые переговоры;

2). деловые совещания и собрания;

3). телефонный разговор;

4). прием подчиненных.
14. Достижение практических результатов в виде решений каких-либо проблем служебного или личного характера, получений деловой информации – это цель…

1). деловой беседы;

2). деловых переговоров;

3). деловых совещаний и собраний;

4). публичных выступлений.

15. Процесс эффективной коммуника​ции в социальной иерархии, называется:

1). деловая беседа;

2). деловые переговоры;

3). деловые совещания и собрания;
4). прием подчиненных.
16. Форма группового обсуждения служебных вопросов – это…
1). деловые совещания и собрания;

2). деловая беседа;

3). деловые переговоры;

4). прием подчиненных.
17. Вид общения, предполагающий участие «посредника», через которого передается информация:

1). межличностное;

2). массовое; 

3). прямое;

4). косвенное.

18. Опосредованное общение:

1). обеспечивается при помощи различных средств (телефон, письмо и т.д.);

2). характеризуется неполным психологическим контактом;

3). происходит в ситуации, когда субъекты отделены друг от друга временем или расстоянием;

4). все ответы верны.

19. Основной целью этого вида общения является оказание воздействия на партнера по общению, но при этом достижение своих намере​ний осуществляется скрытно.

1). императивное общение;

2). диалогическое общение;

3). манипулятивное общение;

4). все ответы верны.

20. Вид общения, связанное с использованием специальных средств и орудий (палка, след на земле и т.п.), а позднее письменности, телевидения, ра​дио, телефона и т.д. – это…

1). опосредованное общение;

2). непосредственное общение;

3). прямое общение;

4). косвенное общение.

21. Назовите вербальные средства общения:

1). мимика;

2). жесты;

3). поза;

4). речь.

22. Коммуникативные барьеры отношений возникают:

1). если в процессе контакта возникают негативные чувства;

2). взаимодействующие стороны испытывают симпатию друг к другу;

3). если участники общения являются носителями разных субкультур;

4). все ответы верны.

23. Коммуникативные барьеры могут возникнуть…

1). в связи с различными знаковыми средствами передачи сообщения;

2). вследствие разного уровня развития и владения речью;

3). при наличии различных дефектов речи у партнера по общению;

4). все ответы верны.
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