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Практическое занятие №85

Тема: Искусство договариваться.
цель: Научиться искусству договариваться, стараться сделать так, чтобы сказанное было услышано собеседником.

Формируемые компетенции: 

	ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентироваться в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдать деловой этикет, культуру и психологические основы общения, нормы и правила поведения.

	ПК 1.1. Осуществлять профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.

	ОК 1 Понимает сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявляет к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентируется в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдает деловой этикет, культуру и  психологическую, социальную основы общения, нормы и правила поведения.
ПК 1.1. Осуществляет профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.


Студент должен 

уметь:
- договариваться с собеседником;

- приучать, соглашаться.

знать:
- как избегать обобщений.
Дидактические средства обучения:

Кулебякин Е.В. Психология социальной работы. / Е.В. Кулебякин. - Владивосток: Издательство Дальневосточного университета, 2018. - 82 с.

Андриенко Е.В. Социальная психология -М.: ИЗДАТ.центр «Академия», 2018.

Теоретическая часть

Искусство договариваться

Автор: Кобенек генеральный директор
 Как сделать так, чтобы сказанное вами было услышано собеседником? Прежде всего научитесь в многообразии слов вылавливать на первый взгляд незначительные, однако именно этим и ценные для вас слова-сигналы. Действуйте осторожно, без лишней агрессивности и напористости, старайтесь говорить только то, что хотите сказать. И тогда в искусстве договариваться вам не будет равных!

Главный закон жизни гласит: или ты выживаешь за счет других, или другие — за счет тебя. Если родители, друзья и семья помогают смягчить «острые углы» жизни, то в бизнесе каждый руководитель — это одинокий айсберг в бушующем море.

Для бизнесмена важно всегда быть готовым достойно среагировать на малейшие изменения. Любой жест, любая фраза могут быть истолкованы неправильно. Увы, это не очередной закон Паркинсона, а суровая реальность.

Не нужно лишний раз повторять, насколько важно уметь договариваться с людьми. В нашей стране, как правило, именно от личного знакомства зависит результат той или иной сделки. Однако договориться удается не всегда…

Трудно сказать наверняка, почему сформировался стереотип: если в беседе приводить разумные доводы, то ваш оппонент не сможет не согласиться. Увы, довольно часто, все разумные аргументы разбиваются, как горох об стенку, о нежелание слышать. Что же делать? Выход прост: если вас сознательно не слышат, необходимо воздействовать на подсознание собеседника.

Как утверждают психологи, 17–20% информации слушателю дает интонация говорящего. Высота звучания голоса, темп речи, ее громкость, артикуляция — сугубо индивидуальные характеристики. Может, именно поэтому не составляет особого труда узнать по телефону знакомый голос, даже если человек сказал одно-единственное слово. Однако следует учесть:

· громкая и артикулированная речь звучит энергично;

· громкая и быстрая речь звучит угрожающе;

· громкая и мягкая речь звучит сонорно, звонко, звучно;

· мягкая и быстрая речь звучит воодушевленно;

· мягкая и артикулированная речь звучит осторожно и рассудительно.

 Следует отметить, что фраза «повлиять на подсознание» для большинства звучит несколько непривычно и отдает чем-то запретным. Это не так. Хотим мы того или нет, но при любом общении происходит внушение, иногда обоюдное. Даже простые, казалось бы, слова «надень другое платье» уже являются воздействием на психику собеседника. Этот момент давно заметили на Западе, исследовали и разработали приемы воздействия и противодействия. Специальные методики, которые, кстати, изучаются не только разведчиками, но и бизнесменами, помогают не просто привлечь внимание собеседника, а внушить ему правильное решение или нужную мысль. Конечно, абсолютной гарантии результата никто не даст, но от дополнительного шанса при ведении переговоров, создании своего имиджа или обыкновенном общении с друзьями, отказываться не стоит.

В первую очередь нужно определить тип личности собеседника, а значит, узнать его реакцию на те или иные ваши слова. Например, небольшое давление на слабого человека может помочь «скорейшему решению» проблемы. Но малейшая попытка давления на сильную, уверенную в себе личность приведет к значительным осложнениям. С чего же начать? Собственно, вам нужно всего лишь побеседовать с человеком. Достаточно внимательно прислушаться к тому, что он говорит, обратив особое внимание на «слова-паразиты».

Многие любят употреблять в своей речи такие слова, как «честно», «действительно», «по-настоящему». Как правило, эти люди циничны, они рассматривают череду будней как самообман и из-за этой жизненной лжи сомневаются в способности быть по-настоящему правдивыми. Они всегда настороже, с недоверием относятся ко всему, поэтому попытка обмана или фальши с ними часто не проходит. С другой стороны, любовь к риску не чужда этому типу людей.

Выражения «принципиально», «я хотел бы сделать конструктивное замечание» используются теми, кто склонен к глобальным разъяснениям и хочет выносить в качестве высшего судьи обобщающие, директивные приговоры. В этом случае самоутверждение «попахивает» высокомерной заносчивостью и чванством.

«По сути», «по существу», «собственно говоря», «само по себе» — все эти слова характеризуют скромного, объективного, трезвомыслящего человека. Слова «собственно», «собственно говоря», которые часто вставляют в свою речь осмотрительные и критичные люди, означают: «То, что есть, я считаю объективно правильным, хотя существуют и другие мнения».

За частым употреблением выражений «само собой разумеется», «разумеется, я об этом думал» скрывается отчетливая самозащита. Слова «конечно» и «само собой, разумеется» употребляются тогда, когда ожидают критики и заранее хотят избежать ее. Иными словами, человек настроен враждебно и готов спорить.

Союз «ибо» всегда намекает, что вы еще не все знаете. Однако если фразы, вводимые с помощью этого союза, известны как слушающему, так и говорящему, можно предположить, что собеседник иронизирует над вами. Не желая напрямую указывать на то, что вы непременно должны были знать и учитывать, но не учитываете, он напоминает вам о своей роли или ставит вас «на место».

Люди, считающие себя «приземленными», чувствующие дискомфорт от общих теоретических понятий, предпочитают употреблять слово «практически». Когда это слово часто и не к месту используется в речи, оно означает: «В деталях я этого совершенно не понимаю». Иногда такие люди из-за неуверенности ведут себя импульсивно.

«Ну, конечно», «да, пожалуй», «ну, так…», «ну и…» — все это смиренное «аминь» человека, который полагает, что он знает, что именно надо сделать, но не верит в практическую осуществимость этого и капитулирует.

Есть определенное количество слов-сигналов, выражающих неуверенность вообще или неуверенность в себе, например: «кое-как», «кое чем», «отчасти», «в известной мере», «в некотором смысле», «некоторым образом», «так сказать», «в определенной степени». Человек, часто использующий эти слова, как бы сигнализирует, что он не понимает (частично или полностью) того, о чем говорит.

Высказывания «все идет, как должно идти» или «тут уж ничего не поделаешь» свидетельствуют о покорности, безропотности и слабости. Слова-вставки «конечно», «точно», «наверняка», «собственно говоря» можно сравнить с отпечатками пальцев, настолько высока вероятность точно определить по ним тип личности. Как правило, они характерны для человека неуверенного в себе, нуждающегося в самоутверждении.

Утвердительные слова: «наверняка», «уверенно» — яркий пример неуверенности. Тот, кто хотел бы успокоить свои и чужие сомнения, выдает собственные колебания путем оценки наверняка: «завтра я наверняка выиграю», «и я к нему так уверенно подошел…».

«Очень просто» — типичная фраза людей, которые чувствуют себя неуверенно и неясно понимают то, о чем говорят. Неуверенность в себе, перекрываемая авторитарной нетерпимостью и упрямым самоутверждением, сквозит из абсолютизированной манеры речи с употреблением слов: «ни в коем случае», «ни при каких обстоятельствах», «не может быть и речи».

Итак, определив, к какому типу людей относится ваш собеседник, перейдем к практическим методам изменения его мнения. Существует два способа повлиять на сознание, а точнее на подсознание. Первый и самый простой: приставить пистолет к виску собеседника. Несмотря на то что второй способ значительно сложнее, мы рекомендуем применять именно его. Это несколько правил общения, каждое из которых может подойти в той или иной ситуации.

· Правильный выбор места и времени встречи существенно влияет на ход беседы и ее результаты. Соотнесите свое поведение и манеру разговора с обстоятельствами и обстановкой.

· Если вы попали в неудобную ситуацию — слушайте. А выслушав, говорите лаконично. Это охарактеризует вас как мудрого человека и позволит выиграть время.

· Сомнения и подозрения выражайте очень осторожно и тактично. Произносите слово «вы» чуть громче, а «я» — чуть тише.

Избегать обобщений

Существует ряд слов-обобщений, которые просто пронизаны категоричностью и безапелляционностью. Использовав такие слова, как «все», «каждый», «никто», «никакой» и другие, можете быть спокойны: вы сделали все, чтобы оттолкнуть собеседника. Например, если вы заявите партнеру: «Ты каждый раз меня подводишь», — вы настроите его против себя и одновременно покажете, что сказать вам на самом деле нечего. Старайтесь избегать этих слов, и не создавать себе лишних сложностей.

Давление подтекстом

Прием состоит в связывании (двойном, тройном и т. п.) нескольких фактов. При этом логической связи между ними может и не быть. Фразы «чем дольше мы говорим, тем больше вы соглашаетесь» или «чем дольше вы мне противоречите, тем больше в душе соглашаетесь» действуют на подсознание вашего собеседника, внушая ему мысль согласиться. Казалось бы, никакой связи между первой и второй частью предложения нет — однако мозг запоминает именно вторую часть. Осторожно вплетая подобные фразы во время переговоров, вы тем самым внушаете собеседнику мысль, что он все равно согласится.

Заслуженной похвалы много не бывает

Достаточно банальный прием, который при умелом использовании всегда срабатывает. Сообщите собеседнику что-то приятное, оставаясь при этом искренним. Скажите, например: «Вы умный человек и можете согласиться со мной» или «Вы лучший дилер машин, поэтому поймете меня» — вы ничего не потеряете, а вот приобрести можете многое. Единственное замечание — будьте искренни, насколько это возможно. Если чувствуется фальшь, то эффект может быть диаметрально противоположным.

Приучайте соглашаться с вами

Этот прием не нов, избит и… по-прежнему эффективен. Начните спор (переговоры, беседу) с очевидных истин, задавайте собеседнику однозначные вопросы, на которые он сможет ответить утвердительно. В этом случае он настраивается на согласие, и сказать «нет» ему будет труднее. Однако не забывайте, что потратить время на обсуждение с вами очевидных истин согласится не каждый собеседник.

Завуалированные мысли

Мозг человека — загадка, и сказать, почему происходят те или иные процессы до сих пор не может никто. Характерный пример, метод иллюзорного «не». Из всей фразы «Вы можете соглашаться со мной или не соглашаться» частичка «не» наиболее не запоминающаяся. По форме вы предлагаете выбор, а по сути — навязываете однозначную мысль.

Множественное отрицание

Этот прием производный от предыдущего. Нанизывая обороты с частичкой «не», вы вкладываете в сознание собеседника нужную информацию. «Вы не можете не подписать этот договор», «не заработаешь, если не поставишь в срок товар» — типичные примеры двойного отрицания.

Многозначительная недосказанность

Идея такого внушения проста. Когда нужно что-либо сделать, вы перечисляете все варианты (ситуации, даты и т. п.), кроме одного. Например, если вы скажете своей секретарше, что она может сделать эту работу в понедельник, вторник, четверг, пятницу, субботу или воскресенье, не сомневайтесь — работа будет сделана в среду. Важный момент заключается в том, чтобы перечисление было замкнутым, то есть альтернатива была только одна (два этажа из трех, шесть дней из семи, три друга из четырех).

Сила в простоте

В самую, казалось бы, банальную, неконкретную фразу необходимо вставить нужную вам идею. Например, «чтобы согласиться со всеми пунктами контракта, нужно время», «любому человеку нужно время, чтобы подумать и согласиться» — вы по сути ничего не сказали, но будьте уверены, что слово «согласиться» четко запечатлелось в подсознании собеседника.

Ситуации бывают разные, поэтому необходимо уметь оперативно менять способы воздействия. Выработав определенную привычку, вы сможете «подбирать ключик» к своему оппоненту, тем самым способствуя решению поставленных задач. Но помните, не исключено, что и ваш собеседник читал этот журнал…
Практическая часть
Пройдите тест «Искусство общения»
	Прочтите следующие утверждения и отметьте, верны ли они по отношению к Вам. Поставьте знак «+», если Вы отвечаете «Да», и знак «-», если Вы отвечаете «Нет».

1. Я думаю, что если активно настаивать на своём, то это приводит к конфликту.

2. Поговорив с человеком, я часто обнаруживаю, что неверно «преподнес» себя и свои предложения.

3. Если мне в чём-то надо убедить человека, то часто результат зависит от того, как он себя поведет с первых минут беседы.

4. Мне часто бывает трудно установить контакт с человеком, если я заранее знаю, что он мне нужен.

5. Я достаточно легко справляюсь с ситуациями, когда собеседник раздражен и даже агрессивен.

6. Договариваясь о чём-либо, я часто сдаю свои позиции, хотя не сразу это понимаю (скорее, понимание происходит после разговора).

7. Когда разговор затягивается, я не могу завершить его, никого не обижая.

8. Случается, что я никак не могу начать разговор.

9. Бывает, что начинается конфликт, хотя мне кажется, что я делаю всё, чтобы его не было.

10. Как бы ни шла беседа, я всегда помню о своих целях.

11. Как правило, я легко возвращаю своего собеседника, «перескакивающего» с темы на тему, в нужное русло.

12. Обычно мне удается привлечь внимание к своим высказываниям.

посчитайте баллы
Коммуникация
Вопросы
Условия
Баллы
Результат теста
4 и 8

ответ «–» 
– 1 балл

2

Вы умеете эффективно общаться

12

ответ «+» 
– 1 балл

1

Вас имеются трудности в общении и Вам необходимо обучиться базовым коммуникативным навыкам.

Направленное ведение беседы
Вопросы
Условия
Баллы
Результат теста
3 и 7

ответ «–» 
- 1 балл

2

Вы ведете беседу туда, куда Вам надо в нужном Вам ритме

11

ответ «+»
- 1 балл

1

Ваши собеседники пока умеют навязать Вам свои правила игры.

Умение ясно поставить и удержать цель беседы 

Вопросы
Условия
Баллы
Результат теста
2 и 6

ответ «–» 
– 1 балл

2

Вы умеете сформулировать цель и донести ее до собеседника

10

ответ «+» 
– 1 балл

1

Вам желательно освоить навыки эффективной речи

Конфликтность
Вопросы
Условия
Баллы
Результат теста
1 и 9

ответ «–» 
– 1 балл

2

Вы умеете управлять конфликтами и предотвращать их

5

ответ «+» 
– 1 балл

1

Вас имеются трудности с поведением в конфликтной ситуации.

Все приведенные здесь недочёты в общении Вы можете легко устранить в тренинге «Искусство общения».


Вопросы для закрепления теоретического материала к практическому занятию:

1. Дайте понятие амортизации?

2. Виды амортизации?

3. Амортизации при приглашении к сотрудничеству ?

4. Амортизация при психологическом ударе ?

5. Отставленная амортизация?

6. Профилактическая амортизация?

7. Супер амортизация?

Практическое занятие №86.

Тема: Приемы привлечения внимания при выступлении.
цель: приобрести навыки приемов привлечения внимания при выступлении; научить приемам и психотехнике публичного выступления.

Формируемые компетенции: 

	ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентироваться в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдать деловой этикет, культуру и психологические основы общения, нормы и правила поведения.

	ПК 1.1. Осуществлять профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.

	ОК 1 Понимает сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявляет к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентируется в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдает деловой этикет, культуру и  психологическую, социальную основы общения, нормы и правила поведения.
ПК 1.1. Осуществляет профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.


Студент должен 

уметь:
- формировать зрительный контакт с аудиторией;

-найти интересный факт при выступлении;

-сделать презентацию выступления;

-вовремя вставить шутку, или рассказать анекдот при выступлении, вовремя сделать комплимент при выступлении;

-отвечать на вопросы поставленные аудиторией.

знать:
- приемы привлечения и удержания внимания аудитории;

-приемы вовлечения аудитории;

-как снять напряжения по параметру (свой - чужой);

-знать как завершать выступления;

-ошибки публичного выступления.
Дидактические средства обучения:

Кулебякин Е.В. Психология социальной работы. / Е.В. Кулебякин. - Владивосток: Издательство Дальневосточного университета, 2018. - 82 с.

Андриенко Е.В. Социальная психология -М.: ИЗДАТ.центр «Академия», 2018.

Теоретическая часть

Приёмы привлечения внимания аудитории
Одна из важнейших проблем для любого оратора – это поддержание внимания слушателей. Внимание – это сосредоточенность всех процессов нашей психики на каком-то объекте и отвлечение от других объектов. Если слушатели внимательны к словам оратора, их мышление и память концентрируются на сказанном. Если человек сталкивается с чем-то необычным, неожиданным, интересным или в поле его зрения или слуха человека попадает то, что его волнует, заботит, соответствует практическим интересам и потребностям, то внимание возникает само собой. Такое внимание называется непроизвольным. Оно не утомляет, т.к. возникает само и не требует нервных затрат. Однако оно не устойчиво, легко переключается на другой объект.

Сосредоточиваясь на каком-то предмете или процессе сознательно, усилием воли, мы используем произвольное внимание, которое возникает при выполнении обязательной, но не интересной работы. Оно сопровождается нервными затратами, утомляет, хотя характеризуется относительной устойчивостью и зависит от сложности вопроса и физического состояния.

Если внимание возникло как сознательное, волевое, но затем поддерживается без всяких усилий, т.к. слушателей захватило выступление, то появляется послепроизвольное внимание. Оно не утомляет и может длиться весьма долго. «Секрет» успешных вариантов начала выступления состоит как раз в том, что они вызывают непроизвольное внимание слушателей. Необходимо иметь в виду, что существуют периоды внимания: эти периоды равны 10-15 минутам. По истечении такого периода внимание падает, затем оно восстанавливается еще на такой же промежуток времени, потом снова падает, а после третьего 15-минутного периода внимание падает уже существенно. Таким образом, внимание слушателей падает к 15-й, 30-й, 45-й минуте. В эти моменты следует дать возможность слушателям немного отдохнуть: рассказать историю из жизни, забавный случай, показать макет, интересную таблицу. Через 45 минут желательно сделать перерыв.

Учитывая периоды внимания, мы придем к выводу, что лучшее выступление – это такое, которое укладывается в минимальный «период внимания», то есть в 10-15 минут. Десятиминутное выступление будет наиболее предпочтительным, так как оно целиком будет обеспечено вниманием аудитории. Исследователи внимания участников конференций, совещаний, симпозиумов пришли к выводам, что пленарный доклад внимательно слушают только 10% присутствующих, да и то только первые пятнадцать минут. 20% думает о своем, около 50% дремлет. Было установлено, что комфорт на конференции обратно противоположен вниманию к выступлению. Отсюда вывод: пленарные заседания в большой аудитории имеют невысокую эффективность. Внимание аудитории легче поддерживать, если она невелика и если слушатели не могут расположиться в ней с полным комфортом.

Установка обратной связи с аудиторией
На коммуникативном этапе важную роль играет умение выступающего установить обратную связь с аудиторией. Наблюдая за слушателями, мы видим их реакции одобрения или неодобрения, понимания или непонимания, согласия или несогласия. Эти реакции проявляются через вопросы, реплики, уточнения, позу, взгляд, мимику и жесты слушателей. Например, кивки говорят об одобрении, а приподнятые брови – об удивлении или недоумении.

Обратная связь в выступлении перед аудиторией
Замысел                                                                               Восприятие
 интерпретация
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	Обратная связь:

внешние реакции слушающего
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	Новое сообщение



	 



	Интерпретация сигналов

обратной связи

Корректировка общения

Вывод о достижении

или недостижении

цели общения
	Контроль понимания/непонимания, согласия/несогласия

Восприятие нового сообщения


Таким образом, работа над выступлением не заканчивается тогда, когда положили вы ручку, поставив последнюю точку в тексте! Корректируем все написанное мы и во время самого выступления!

Трудоемкость работы по подготовке выступления как нельзя лучше иллюстрируют слова Марка Твена: «Требуется более трех недель, чтобы подготовить хорошую короткую речь экспромтом».

 Как грамотно составить текст выступления
Пожалуй, наибольшую сложность у многих вызовет разработка текста будущей речи. Работу над текстом можно сделать более рациональной, если опираться на следующие советы.

Представим, что материал набран, концепция выступления разработана. Теперь сделайте «скелет» будущего текста:

·   Выделите главную идею вашей речи.

·  Выделите подзаголовки, разделив вашу идею на несколько составных частей (микротем).

·   Определите ключевые слова и фразы, которые вы повторите несколько раз, чтобы присутствующие лучше запомнили, о чем вы им рассказываете. При этом помните, что слова могут стать положительными маркерами – такими, которые слушатели воспринимают благожелательно, а могут – отрицательными, вызывающими отрицательные эмоции.

·  Тщательно продумайте план и структуру будущей речи. Она должна включать введение, основную часть и заключение.

·  Подготовив «скелет», начинайте наращивать на нем «мускулы», то есть придумайте способы доказательства справедливости ведущей идеи речи и микротем.

· Найдите яркие примеры «из жизни», из истории, литературы, киноискусства, жизни великих людей, вспомните пословицу по теме речи, изречение, слова из песни, притчу, слоган или анекдот.

· Подготовьте необходимые схемы, иллюстрации, графики для зрительного закрепления информации.

·  Определите момент в ходе выступления, когда вы обратитесь к аудитории с каким-то вопросом, с просьбой что-то назвать, пересчитать – это поможет присутствующим сконцентрировать свое внимание на обсуждении темы и значительно повысит эффективность восприятия вашего материала.

· Напишите полный текст. Особое внимание уделите его началу и окончанию.

· Помните, что успех выступления резко снижается («минус 20% успеха!), если текст прочитан по листу. Запомните основные смысловые вехи текста и приготовьтесь его воспроизводить так, чтобы никто даже не догадался о том, что у вас заранее подготовленное выступление!

Этапы подготовки к выступлению
Марк Туллий Цицерон в трактате «Об ораторе» писал, что очень полезно говорить экспромтом, но гораздо полезнее тщательно готовиться к публичному выступлению, ведь тогда всё в речи будет продумано и отточено. Вряд ли с этим можно поспорить. Хорошая подготовка к речи – это один из гарантов успеха. Благодаря подготовке, говорящий чувствует себя увереннее, не боится вопросов. Во время подготовки можно досконально продумать и структурировать содержание речи, проверить правильность текста, разработать приёмы захвата внимания слушателей. Готовясь к выступлению, оратор глубже познаёт предмет, сживается с ним, проводит ментальную (мысленную) репетицию, адаптирует содержание речи и словесное выражение мыслей к особенностям слушателя.

Вы, несомненно, не будете отрицать, что более тщательно готовитесь к выступлению тогда, когда тема не вполне освоена, или аудитория малознакома, или мало опыта. Однако далеко не все действуют в ходе подготовки рационально. Зачастую подготавливающий речь с первого же этапа своей деятельности начинает накапливать материал, набирать как можно больше литературных источников. Он тонет в обилии информации, чувствуя при этом лишь усталость и бессилие.

Как же сделать процесс работы над речью рациональным? Чтобы этот процесс был рациональным, он должен соответствовать природе человеческого познания, т.е. идти от создания замысла через постановку целей к конкретным действиям, получению результата и анализу его соответствия замыслу.

Работа над публичным выступлением
	Этапы
	Ступени
	Содержание ступеней

	Докоммуника
тивный этап
	1. Знакомство с темой
	Выбор темы, осмысление, разбивка на микротемы


	
	2. Разработка концепции
	Осмысление предмета речи, формирование общего видения предмета, сбор и систематизация материала, соединение накопленного человечеством опыта с собственным видением и формирование позиции

	
	3. Составление портрета аудитории
	Анализ аудитории на основании социально-демографических, социально-психологических, индивидуально-личностных признаков

	
	4. Разработка стратегии выступления
	Определение целей выступления, выбор круга рассматриваемых вопросов, формулирование основных идей (тезисов)

	
	5. Разработка тактики выступления
	Выбор способа доказательств, нахождение доводов, продумывание приемов активизации слушателей

	
	6. Речевое оформление
	Составление плана, работа над текстом, украшение речи, проверка и корректировка текста

	
	7. Запоминание и репетиция
	Отработка всех приёмов воздействия на слушателей

	Коммуникативный этап
	1.Установление контакта со слушателями
	Составление первого впечатления об аудитории, приветствие, дружеская увертюра

	
	2. Произнесение речи
	Использование всех вербальных и невербальных средств в целях общения, оценка реального состава слушателей, корректировка того, что составлено на предыдущих этапах с учётом ситуации и реального состава слушателей, их реакции на происходящее

	
	3. Завершение контакта
	Ответы на вопросы, побуждение к дальнейшему осмыслению предмета речи; прощание

	Посткоммуникативный этап
	Анализ эффективности выступления
	Анализ первичных ощущений (рефлексия), самоанализ, выявление причин успеха и неудач, выводы на будущее


 

Аргументы логические и психологические
Аргументы (доводы) – это мысли, суждения, приводимые для подтверждения тезиса. В качестве подкрепления аргументов могут использоваться факты, ссылки на авторитетные источники, примеры из жизни, литературы и т.д.

	Требования, предъявляемые к аргументам
·Аргументов должно быть ровно столько, сколько нужно для доказательства тезиса

·Аргументы должны быть истинными.

·Формулируются аргументы чётко и непротиворечиво.

·Аргументы объединяются в систему 


Начиная работу над доводами, сформулируйте два или три утверждения, которые в сумме доказывают справедливость тезиса. После этого подберите к ним иллюстрации – конкретные примеры, подкрепляющие аргумент.

Надо помнить, что аргументация основана на логических доводах, однако она обязательно должна подкрепляться психологическими, то есть не только опираться на соответствие реальной жизни и иметь четкую с точки зрения логики форму, но и влиять на чувства слушателя.

	Аргументы

	Логические
	Психологические

	Влияют на разум, убеждают через сферу рационального:

· факты, не вызывающие сомнения;

·  выводы науки (в том числе и научные аксиомы);

·  статистические данные;

· законы природы;

·положения юридических законов, официальных документов, постановлений и других нормативно-правовых актов;

·  данные, полученные экспериментальным путём, заключения экспертов и др.
	Влияют на чувства, убеждают через сферу эмоционального:

·  личная уверенность или неуверенность пишущего или говорящего;

·  статистические данные, если они вызывают своей внушительностью и значимостью определённые эмоции;

·ссылки на авторитетные источники (высказывания великих людей, афоризмы, пословицы);

·примеры, вызывающие эмоции;

·  показ негативных последствий, которые наступят, если за истину принять антитезис;

· цитаты;

·  прямая апелляция к совести, чувствам, долгу и др.


Аргументы сильные и слабые. Сила аргумента
Аргументы подразделяются на сильные, обладающие значительной убеждающей силой, и слабые. Сила аргумента – величина относительная; она зависит от тех взглядов и мнений, а также отраженной в сознании картины мира, которые свойственны слушателю.

Одни и те же аргументы могут по-разному восприниматься в разных аудиториях. Например, ссылка на Библию вряд ли убедит атеиста, но окажется непререкаемым авторитетом в среде верующих людей. Однако есть доводы, которые практически всегда относятся к сильным: факты действительности, не подлежащие сомнению, законы природы, данные, полученные экспериментальным путём, заключения экспертов, статистические данные, научные аксиомы и т.д. К слабым относят доводы, основанные на личной уверенности или сомнении говорящего, авторитета третьих лиц (в том числе ссылки на мнения известных людей, литературные источники, цитаты). Сила этих доводов тем выше, чем авторитетней в глазах слушателя выглядит говорящий или то лицо, чьи слова цитируются. Лучшей считается аргументация, основанная на сильных доводах, которые подкрепляются слабыми. Например, вы можете доказывать справедливость тезиса с опорой на факты и подкреплять эти доводы собственной уверенностью и высказыванием известного человека, афоризмом или пословицей.

Попробуйте использовать и аргументы «от противного», такие, которые противоречат тезису. При этом, временно согласившись со справедливостью этих доводов, вы можете показать, что последствия принятиях их справедливости будут негативными, нелепыми или даже абсурдными и ужасающими.

 Виды аргументации
Расположите аргументы правильно. При восходящей аргументации доводы располагаются так, чтобы их сила постепенно возрастала, самый сильный аргумент ставят последним; при нисходящей, наоборот, «ударный момент» идёт первым, а потом подкрепляется слабыми доводами. Главное – не «прятать» сильный довод в среднюю часть аргументации. Так называемый «закон края» гласит, что лучше запоминается то, что было в начале, и то, что идёт в конце текста или высказывания.

Двойная аргументация – это сочетание доводов «за» и доводов «против», которые доказывают контртезис. Вы можете их привести, не дожидаясь возражения оппонентов, чтобы показать, какие абсурдные последствия наступят, если признать их истинными, или подвергните глубокому анализу, демонстрирующему преимущества вашей позиции.

Вывод в аргументации
Завершите аргументацию выводом, который напрямую связан с тезисом. Но если тезис – это лишь возможно справедливая мысль, которую ещё предстоит доказать, то вывод – это мысль доказанная, в справедливости которой теперь трудно сомневаться.

Стройная аргументация характеризуется не только силой и правильным расположением доводов, чёткостью сформулированных тезиса и вывода, но и их правильным соотношением, а также наличием переходов.

Действующие приемы по активизации слушателей
Подготовка выступления включает и выбор средств, с помощью которых вы можете снять равнодушное отношение, включить слушателей в диалог, то есть активизировать аудиторию.

Интерес к выступлению не возникнет сам собой. Его можно «включить» с помощью следующих приёмов.

1.     Аудиовизуальные приёмы, как статические (графики, таблицы, рисунки, схемы), так и динамические (видеоматериалы и т.п.). Известно, что эта группа приёмов даёт до 20% усвоения информации, концентрирует внимание слушателей, снижает утомляемость.

	 
Правила применения наглядности
1. Если наглядный материал не является существенно необходимым для пояснения или возбуждения интереса к речи в целом, то применение его бессмысленно.

2.Не выставляйте ничего заранее, лучше делать это в нужный момент. Как только наглядные пособия станут ненужными, их лучше убрать.

3.  Не показывайте материалы, которые не будут всем видны.

4.  Схемы и таблицы должны быть удобочитаемы, компактны. Самыми эффективными являются графики с разноцветными прямоугольниками разной высоты и круговые диаграммы.

5.Обязательно комментируйте то, что  изображено на таблицах и графиках.

6. Говорите, обращаясь к слушателям, а не к пособиям.

7. Если слушатели разглядывают предложенное вами пособие, сделайте паузу и дайте им закончить.

8. Демонстрировать предмет следует, держа его на уровне плеч.

 


Психологические приемы:

· Ещё до начала выступления вы можете увлечь аудиторию с помощью рекламы: попробуйте выставить стенды с агитацией или развесьте слоганы, анонсируйте своё выступление.

·  Примените приём создания неожиданного эффекта – шоковую терапию, то есть создайте неожиданный эффект, начните с парадокса. Это позволит быстро захватить внимание аудитории и сосредоточивать его на нужных говорящему аспектах.

·Моделируйте типичное мнение по обсуждаемому вопросу, показывайте его неразумность, несовременность, несостоятельность, то есть используйте прием «чучело оппонента». Критикуйте стереотипы, но не унижайте и не топите их носителей!

· Используйте вопросно-ответный ход, то есть стройте речь в виде вопросов и ответов на них. Это хорошо структурирует речи и помогает даже зазевавшимся вникнуть в суть происходящего и присоединиться к вам в любой момент.
Задайте проблемный вопрос, то есть такой, на который нельзя дать однозначный ответ. Выслушайте варианты ответа и дайте свой.
 Остановите на 5 – 10 секунд речь, сделайте психологическую паузу, дайте слушателям немного времени для осмысления какого-либо выделенного положения речи или поставленного вопроса.

Используйте сходства между объектами в некотором отношении, примените приёма аналогии.
·Повторите несколько раз самую важную идею, но каждый раз при этом обогащайте высказывание новой информацией, т.е. используйте спираль.

· Двигайтесь от абстрактного к конкретному, от общего к частному, приводите «живые» примеры, близкие вашим слушателям, – это называется ступенчатым способом развертывания тезиса.

·Высвечивайте противоположности, применяйте антитезы – это называется контрастным способом изложения материала.

· Активизируя слушателей, вы можете перевести морально-дисциплинарый и эмоционально-эстетический мотив слушания в интеллектуально познавательный, снять равнодушное отношение, углубить уровень понимания предмета речи.

Приемы и психотехники публичного выступления
 
Выступление начинается не тогда, когда докладчик занимает место за трибуной и начинает говорить, а уже с момента предоставления ему слова. Докладчик только привстает с места или переступает порог зала, как его уже начинает оценивать аудитория. У вас не будет второго  шанса произвести первое впечатление. Поэтому когда вы идете к трибуне, то двигайтесь уверенно. Покажите всем своим видом, что это важный для вас момент и вы хотите общаться с аудиторией.

Формирование зрительного контакта с аудиторией
 Чтобы стать интересным аудитории, нужно показать свой интерес к ней. Одна из психотехник для этого — формирование зрительного контакта.
После того как вы заняли исходную позицию для выступления, не спешите сразу начинать свою речь.

 Для начала полезно выдержать небольшую паузу и спокойно оглядеть аудиторию. Потратьте на это  несколько секунд. Устанавливая зрительный контакт со слушателями, вы как бы показываете им, что вы  здесь для них. А если вы во время выступления вообще не смотрите на слушателей, тем самым вы  сообщаете им, что они вам не интересны. Поэтому зрительный контакт необходимо поддерживать и в процессе выступления, даже если вы выступаете с научным докладом, который не принято делать «без бумажки». При этом важно, что формирование зрительного контакта — это не просто осматривание зала, а именно контакт «глаза в глаза» со слушателями. Человек подсознательно узнает встречу взгляда, даже если она длится доли секунды.

При формировании и поддержании зрительного контакта полезно понимать, что особое значение имеет его эмоциональная составляющая. Что вы передаете своим взглядом: доброжелательность, раздражение, безразличие или страх? Глаза — это зеркало души. И в вашем взгляде аудитория тоже может разглядеть то, что в душе у вас.

Установив зрительный контакт с присутствующими, можно начинать выступление.

Варианты вступления

Успех выступления во многом определяется его началом, то есть вступлением. В этот момент многие определяются, стоит ли им слушать этого человека или лучше заняться своими мыслями, беседой с соседом и т. п. Ниже приводится ряд приемов, которые могут использоваться на этапе вступления.

Интересный факт. Прием заключается в формировании интереса аудитории к вашему 
выступлению через привлечение ее внимания к интересному факту, имеющему прямое отношение 
 к теме: «Знаете ли вы что...» или «Задумывались ли вы когда-нибудь над тем, что...» и т. п.

Презентация выступления. В этом случае выступающий презентует структуру и регламент своего 
 выступления. Это может быть обозначение основной темы выступления и формулирование 
«правил взаимодействия». Например: «У меня есть двадцать минут, чтобы рассказать вам о... В 
 процессе выступления я обозначу проблему, а затем сформулирую предложения. Если у вас в

 ходе моего выступления появятся вопросы, то, пожалуйста, запишите их, чтобы задать по 
 окончании выступления».

Вопрос или цепочка вопросов. Любые вопросы (если они приняты) запускают активность 
мышления по формированию ответов. Однако не следует рассчитывать на активность аудитории 
 в самом начале выступления и дожидаться ответов. Поэтому на этом этапе полезно задавать 
 вопросы, не требующие вербального ответа.

Шутка, анекдот. Здесь тоже важно не обозначать с первых же слов связь анекдота с темой 
выступления. Однако эта связь обязательно должна проявиться. Существует серьезное 
ограничение этого приема — шутка или анекдот должны быть обязательно привлекательными и 
вызвать оживление (улыбку, смех). Неудачная попытка пошутить в начале выступления 
 существенно ухудшает положение оратора.

Комплимент аудитории. По определению комплимент — это выражение одобрения, уважения,
 признания или восхищения. Правильно высказанный комплимент вызывает у аудитории ответное 
 чувство благодарности. Однако следует помнить, что при его конструировании не следует 
слишком преувеличивать достоинства объекта, иначе комплимент может быть воспринят как 
 насмешка. Он должен быть кратким, искренним, недвусмысленным, отражающим реальность

 и не похожим на лесть. При этом не обязательно высказывать комплимент непосредственно 
присутствующим персонам. Он может быть высказан и в отношении значимых для них объектов, 
с которыми они отождествляют себя (их профессии, компании, в которой они работают, миссии, 
которую они выполняют, их детям и т. п.).

Приемы привлечения и удержания внимания аудитории

В процессе выступления искусный оратор использует различные приемы привлечения и удержания внимания. Вот некоторые из них:

Контрастные раздражители. Прием заключается в контрастном изменении сигналов доступа 
информации. При этом значение имеет не столько абсолютная, сколько ее относительная интенси
вность. Изменению подвергаются как аудиальные, так и визуальные сигналы. Например, 
выступающий говорил громко, потом на несколько секунд замолчал и продолжил. Также возможно 
 замедление и резкое увеличение ритма речи. Примеры контрастного изменения визуальных 
сигналов — стоял неподвижно, а потом стал перемещаться, или наоборот — ходил по сцене, а  затем на время остановился и т. п.

Обращение к актуальным проблемам и событиям. У каждого человека есть актуальные для 
 него проблемы и события. У различных людей они могут быть свои, но в каждой группе, как 
большой, так и малой, есть некоторая совокупность общих проблем. Обращение к данным 
проблемам и событиям активизирует внимание участников. Источником непроизвольного внимания 
 в данном приеме является значимость информации в данный момент.

Обращение к авторитетным источникам. Способ заключается в обращении к авторитетным 
 источникам, цитировании известных людей, глубоких мыслей. Успех приема зависит от новизны 
 информации, глубины высказанной мысли и авторитетности для участников источника.

Задавание адресных вопросов. Адресные вопросы присутствующим в зале, даже риторические,
 значительно активизируют внимание аудитории. При этом важно правильно задать нужный вопрос.

Использование юмора. Удачная шутка, высказанная оратором, вызывает приятные эмоции, 
симпатию, заинтересованность в группе. Использование юмора помогает снять напряжение в 
 группе и вызвать положительное восприятие последующей информации. Хотя юмор привлекает 
 внимание не столько к содержанию работы, сколько к личности ведущего, это внимание в 
 последующем можно использовать, направив в нужном направлении.

Приемы вовлечения аудитории

Экспериментально доказано, что запоминание человеком любого сюжета или процесса пропорционально степени его вовлеченности в него. Кроме того, человек, участвующий в процессе, психологически присваивает не только часть его результатов, но и часть ответственности за происходящее. Поэтому вовлечение аудитории в общее действие используется многими ораторами.

Вовлечение аудитории в процесс выступления — это не просто способ привлечения и удержания внимания, он подразумевает исполнение слушателями наблюдаемых действий. При вовлечении аудитории как социальной группы необходимо добиваться (мягко, дружелюбно) действий слушателей в виде конкретных ответов и реакций, которые могут наблюдаться всеми членами этой группы. И неважно, что в какой-то момент активное взаимодействие вы осуществляете только с одним человеком, например, если вы попросили его чем-то

 помочь вам в процессе выступления. Аудитория ощущает себя единым организмом и воспринимает это как «мы помогли». Поэтому вовлечение аудитории в процесс выступления является важным условием, во многом повышающим его успешность, по крайней мере эмоциональную.

Наиболее часто используемые приемы вовлечения следующие:

Заботливое уточнение у присутствующих об условиях: 

насколько им хорошо слышно; 

достаточно ли света; хорошо ли видно изображение проектором презентации; не отсвечивает ли  доска и т. п. При этом спрашивать нужно только о таких условиях, которые выступающий 
действительно может и готов изменить.

Вовлечение присутствующих в совместное изменение этих условий (просьба помочь раздать 
 материалы, передвинуть экран, найти выключатель и включить свет и т. п.). При этом необходимо 
 высказывать именно просьбу помочь. Например: «Пожалуйста, помогите мне раздать материалы», 
 а не «Пожалуйста, раздайте материалы». Слушатели должны вовлекаться в совместную

 деятельность с выступающим, а не выполнять его поручения.

Обращение к экспертному мнению специалистов в зале или высказывание различных 
 просьб, например: «Поднимите руки те, кто...» и т. п. При использовании описанных выше 
приемов поначалу следует ожидать от аудитории выполнения только простых действий. Не нужно 
 рассчитывать на активное вовлечение еще неподготовленной аудитории. А если вы ее все же 
«разогрели», то и содержание выступления должно быть достойным. Серьезная аудитория не  прощает манипуляций.

Снятие напряжения по параметру «свой—чужой»

В некоторых видах публичного выступления решающее влияние на его успешность может оказывать  эффект «свой—чужой». Практика показывает, что если кто-либо предлагает даже выгодное предложение,  но воспринимается аудиторией как «чужой», то его предложение, как правило, отклоняется. Это связано с тем, что в предложении «чужого» человека мы заведомо склонны предполагать наличие какого-либо подвоха, невидимой уловки или ловушки. Поэтому снятие напряжения по параметру «свой—чужой» имеет особенное значение в бизнес-презентациях и выступлении перед сложившейся социальной или 

профессиональной группой, если ставится цель склонить людей к принятию какого-либо решения (подписать предложение о сотрудничестве, приобрести товар, услугу и т. п.).

Для снятия подобного напряжения необходимо понимать психологические механизмы соотнесения людей  к «своим» или «чужим». Так, « своими» для нас являются те, кто относится к нашей группе (культуре) или  к другим схожим или дружественным по отношению к нам группам. А тот, кто относится к инородным, 

оппозиционным группам, обычно воспринимается как « чужой», а соответственно — враждебный. Этот процесс идентификации производится оценивающей стороной во многом автоматически на уровне  подсознания. И решающее значение в этом процессе имеет подобие,схожесть. Человек как бы 

бессознательно задает себе вопросы: «Насколько он такой же, как я? » или «Что в нас общего? 

Что нас объединяет?». Соответственно, для снятия напряжения по параметру «свой—чужой» необходимо  показать аудитории общие, объединяющие с ней элементы. Это может быть наличие общих интересов, 

ценностей, традиций, привычек, прошлого и т. п. Для определения этих элементов и собирается соответствующая информация о слушателях перед выступлением.

Выступая перед представителями определенной профессиональной группы, необходимо иметь достаточные представления о специфике их деятельности, а также значимых событиях, произошедших  в данной профессиональной сфере. Также может иметь значение предпочитаемый в их организационной  культуре стиль одежды, особенности профессионального языка (традиционные приветствия и обращения). При этом главное в использовании этих знаний — не «перегнуть». Подозрение аудитории в том, что вы ведете себя неискренне и только пытаетесь «пристроиться» в их ряды, может только навредить.

Завершение выступления и ответы на вопросы

По окончании выступления полезно кратко подвести итоги выступления и повторить ключевые мысли и  фразы. Этим вы можете подвести аудиторию к соответствующим вопросам. Следует понимать, что ответы  на вопросы могут существенно повлиять на общее впечатление слушателей от выступления. Поэтому к  ним нужно отнестись особенно внимательно.
Если по окончании выступления вопросы сразу не появились, то лучше выдержать небольшую паузу и дать аудитории время на их формирование. При отсутствии вопросов можно использовать технику: «Мне  часто задают следующий вопрос... После этого дается заранее заготовленный на него ответ.

При ответе на вопросы полезно соблюдать следующие правила:

Получив вопрос, обязательно поблагодарите за него, но не отвечайте с ходу, даже если ответ 
 у вас уже готов. Выдержав маленькую паузу (2-3 секунды), вы отметите значимость вопроса и позволите другим слушателям его лучше осознать.

Если вопрос задан тихо — вы его услышали, но есть риск, что его могли не услышать остальные 
присутствующие, то лучше самому кратко повторить этот вопрос для всех и только после 
этого отвечать.

Если вопрос задан, но вы не уверены в том, что правильно его поняли, то не следует отвечать 
наугад, а лучше переспросить: «Правильно ли я понял, вы спрашиваете...».

Если спрашивающий многословен и не столько задает вопрос, сколько комментирует или уже даже 
 выступает сам, то можно спросить (вежливо), в чем, собственно, вопрос. Тем более если по 
регламенту сейчас время вопросов, а не высказывание комментариев и отношений.

Если вам уже с первых слов стало понятно, в чем суть вопроса, не следует перебивать или 
 останавливать спрашивающего и начинать отвечать, не дослушав то, что он хотел сказать. 
Этим вы проявите неуважение и продемонстрируете то, что вы якобы соображаете быстрее, •
чем спрашивающий способен сформулировать мысль. К тому же и аудитория может не понять,
 на какой вопрос вы отвечаете.

Если у вас нет ответа, не бойтесь это признать.
После ответа иногда полезно уточнить у спрашивающего: «Я ответил на ваш вопрос?». 
Только не нужно этим злоупотреблять.

Также необходимо понимать, что не бывает глупых вопросов, бывают глупые ответы. Перед окончательным уходом с трибуны или со сцены не забудьте поблагодарить присутствующих.

Ошибки публичного выступления

Демонстрация всезнайства. Хуже неуверенных и неподготовленных ораторов только ораторы напыщенные и демонстрирующие собственную важность. Если оратор будет всячески демонстрировать, что он умнее и важнее аудитории, то за такое позерство аудитория обязательно его накажет. В лучшем случае она просто «отвернется от него», перестанет воспринимать все то, что он говорить. Если оратор

 что-то не знает и открыто это признает, то он вызывает гораздо большее уважение, чем тот, кто в  подобной ситуации пытается выкрутиться, ссылается на недостаток времени, регламент и т. п.

Неискренность. Публика мгновенно замечает несоответствие смыслов, которые стремится донести до аудитории выступающий, и характеристик самой речи, а также ее невербального сопровождения.

 Аудитория безошибочно чувствует настроение оратора и его состояние. И если оратор произносит слова: «Здравствуйте, как я рад(а) нашей встрече....», при этом всем своим видом демонстрирует, что ему эта встреча не очень приятна, то слушатели моментально распознают это несоответствие и  воспримут его как обман и неуважение. Поэтому говоря «Я рад(а)...», необходимо хоть улыбкой, но  показать свою радость. А если этой радости нет, то тогда не следует и произносить подобные слова.

 Подозрение в неискренности и обмане выступающего мгновенно разрушает его рапорт с аудиторией и вызывает устойчивое недоверие к тому, что он говорит. Поэтому если есть волнение, то лучше его не прятать, а признать, сделать открытым. Признаться от силы, а не от слабости. Признаться, не извиняясь  и не оправдываясь, а показав свою искренность, например: «Выступление перед вами для меня важное событие, поэтому я даже немного волнуюсь...»

Оправдания и извинения. Публике по большому счету все равно, волнуетесь вы или нет, как долго вы готовили свой доклад и какой у вас опыт публичных выступлений. Поэтому не нужно перед ней  оправдываться в стиле: «Я плохой оратор, редко говорю перед публикой, поэтому сильно волнуюсь и  могу выступить неудачно...» Подобные слова у присутствующих вызовут вполне резонный вопрос:

 «Зачем тогда вы вышли за трибуну и тратите наше время? ».

Извинения еще хуже оправданий. Если выступающий извиняется (за простуженный голос, внешний вид,  плохое качество слайдов и т. п.), тем самым он просит простить его. Но публика — не священник: она не дает прощения и не отпускает грехи. Если действительно есть нечто, о чем вы сожалеете, то лучше просто скажите: «Я сожалею!». Этим вы только признаете факт, но ни о чем не просите. Проситель всегда слаб. А за слабым человеком никто не пойдет.

Отсутствие зрительного контакта. Отсутствие зрительного контакта с аудиторией однозначно  интерпретируется ею как отсутствие интереса к ней. Если вы во время выступления будете смотреть  только на одного человека, пусть даже самого благодарного слушателя, то растеряете всех остальных.

 Поэтому, даже если выступление во многом построено на тексте, цифрах и цитатах, необходимо помнить, что другие в этот момент смотрят на вас (конечно, если они еще слушают). Поэтому периодически необходимо встречаться с ними взглядом, демонстрируя таким образом, что вы общаетесь с ними и они вам не безразличны.

Монотонность речи. Ничто не утомляет так, как доклад на интересную тему, читаемый скучным монотонным голосом. Монотонно бубнящие ораторы быстро вызывают раздражение и усталость  аудитории. Напротив, искусный оратор мастерски владеет своей речью.

Неадекватное использование «отрицательных» терминов. Есть существенная разница во фразах «Это не плохо» и «Это хорошо». Ошибка многих выступающих заключается в неумелом построении речи  через отрицание. Следует понимать, что наше восприятие речи работает последовательно. Мы сначала  неосознанно реагируем на значение отдельных слов и лишь затем воспринимаем смысл предложения  целиком. Соответственно, прежде чем понять отрицание, для начала человеку необходимо осознать, что именно отрицается. Поэтому использование таких конструкций, как «... не принесет убытков», «я не боюсь...», «я не хочу вызвать у вас скуку, говоря о...» подсознанием многих людей воспринимается вполне  конкретно — человек говорил про убытки, про свою боязнь и вообще его выступление вызывало скуку.

 Это ли хотел сказать оратор? Если не это, то лучше фразы конструировать в положительных терминах  (без частицы «не»), а именно, говорить про прибыль, бесстрашие, интерес и т. п.

Практическая часть

Существуют специальные приемы, позволяющие поддерживать внимание аудитории на достаточно высоком уровне. Попробуйте на практике наиболее распространенные.

  Вопросно-ответный ход. Задайте вопрос и сами ответьте на него, выдвиньте возможные сомнения и возражения, выясните их и придите к определенным выводам.

·Перейдите от монолога к диалогу (полемике) позволяет приобщить к процессу обсуждения отдельных участников, активизировать тем самым их интерес.

·Задайте вопрос одному из слушателей, например: «У вас, я вижу, иная точка зрения?».

 Подойдите ближе к слушателям, сократите дистанции между говорящим и слушателями, поменяйте позицию.

·Создайте проблемную ситуацию, выдвиньте гипотезу, которую докажете вместе со слушателями (внешние приемы: давайте проверим, рассмотрим и т.д.). Предложите слушателям ситуацию, вызывающую вопрос: «Почему?», этим стимулируете их познавательную активность.

Используйте прием новизны информации, гипотез, и вы заставите аудиторию предполагать, размышлять.

·        Сделайте опору на личный опыт, мнения, которые всегда интересны слушателям.

·        Покажите практическую значимости информации.

·        Используйте юмор: это позволяет быстро завоевать аудиторию.

·        Ненадолго отступите от темы: это дает возможность слушателям «отдохнуть».

·        Замедлите темп произнесения речи и одновременно ослабьте силу голоса: это привлечёт внимание к ответственным местам выступления (прием «тихий голос»).

·        Используйте наглядные пособия (таблицы, схемы, макеты, слайды и др.).

·        Используйте доказательство «от противного».

·        Вспомните цитату из авторитетных научных, публицистических работ или художественных произведений.

Готовясь к выступлению, продумайте, какие из приемов привлечения внимания, как и в какое время вы будете использовать.

Тема 3.8. Механизмы саморегуляции и активизации.
Техники релаксации.

Техники релаксации.
Чем сильнее человека одолевают проблемы, тем большее напряжение он испытывает. Человек - существо неделимое, и поэтому нервное напряжение влечет за собой и напряжение мускулатуры. Такой индивид, даже если он не занимается какой-либо активной деятельностью, не перестает ощущать усталость. Чем она выше, тем меньше он успевает сделать и тем чаще он размышляет о том, почему у него так мало сил и что именно его утомляет. Этим он постоянно взвинчивает себя, и день ото дня ему становится все хуже.

Техники релаксации помогают человеку, физиологически приспособленному к выживанию в дремучем лесу, прожить лучшую жизнь в условиях цивилизации. Несмотря на то, что за последние пятьдесят тысяч лет образ жизни человека в корне изменился, основные физиологические реакции организма остались на прежнем уровне. В природных условиях все решается относительно просто: попадая в стрессовую ситуацию, индивид прибегает к тактике, свойственной всем млекопитающим: к бегству или агрессии. Если вы встретите в лесу саблезубого тигра, то оказываетесь перед простым выбором: либо поскорее обратиться в бегство, либо осуществить попытку завладеть трофеем. В обоих случаях физиологический настрой организма один: как бегство, так и акт агрессии требуют значительной физической активности и предполагают высвобождение энергоресурсов. Наше тело "умеет" это делать.

Что же происходит с запасами нашей энергии, если мы находимся не в дремучем лесу, а на рабочем месте, и причиной стресса служит не тигр, а начальник (подчиненный, коллега)? В этом случае невозможно просто повернуться и убежать. Исключено также снятие скальпа.

Вот уже миллионы лет старые физиологические механизмы работают вхолостую и адреналин чуть ли не выплескивается из вас наружу. Очень часто у вас нет возможности помочь себе посредством активной физической разрядки, например, поколоть дрова или сыграть в теннис. В лучшем случае вы посидите с коллегой за чашечкой кофе и поплачетесь ему в жилетку. Это тоже определенная форма расслабления. Особенно, если при этом коллега проявляет с вами солидарность и вы не забыли положить в кофе сахар, включающий парасимпатическую регуляцию нервов. Тем самым, однако, вы всего лишь подавляете повышенную активность симпатических нервов. В целом же этого катастрофически не хватает. Если "повезет", то в жизни вы можете столкнуться с десятками подобных ситуаций (все мы ездим в переполненном транспорте, все мы покупатели, супруги, родители, дети). Словом, опасности подстерегают нас на каждом шагу.

Впрочем, существуют люди, обладающие иммунитетом к разного рода треволнениям и стрессам, способные сохранять душевное равновесие и хороший психологический настрой даже в ситуациях, оцениваемых окружающими как экстремальные. Но чаще встречается противоположная реакция. Люди либо мучаются, либо прибегают к какому-нибудь простому и доступному средству, могущему якобы принести облегчение. Нередко речь идет о средствах, которые при регулярном приеме представляют опасность для здоровья, таких, как алкоголь, кофе, различные лекарственные препараты, большие дозы витаминов и бог весть что еще. В качестве действенных и безвредных способов можно порекомендовать сон или активные физические нагрузки. Однако в ряде социальных ситуаций все это неприемлемо.

Один из путей преодоления внутреннего напряжения состоит в том, чтобы научиться релаксации. Она доступна всякому, для некоторых техник не требуется ни каких-либо вспомогательных средств, ни особого времени. Умение расслабляться пригодится вам не только для рассасывания актуальных состояний напряженности. Без этого нельзя вести и речи о целом ряде техник, позволяющих глубже познать себя.

Все приемы релаксации основаны на более или менее сознательном расслаблении мышц. Поскольку человек - единое целое, о чем мы уже упоминали, и психическое напряжение ведет к повышенному мышечному напряжению, то справедливо и обратное. Если удается понизить мускульное напряжение, вместе с ним понижается и нервное, так что состояние расслабленности уже само по себе обладает психогигиеническим эффектом, и некоторым индивидам этого бывает вполне достаточно. Тот, кто пожелает двигаться дальше, сможет пользоваться состоянием релаксации при выполнении последующих упражнений, способствующих углублению самопознания и улучшению психического (а тем самым и физического) состояния. В этом случае процесс также идет в двух направлениях, то есть не только "в здоровом теле - здоровый дух", но и "при здоровом духе - здоровое тело".

Релаксационным техникам лучше всего обучаться под руководством специалиста. Но это не является обязательным условием. Критерием правильного обучения может служить то, доставляют ли вам занятия удовольствие и продолжаете ли вы хорошо себя чувствовать даже спустя продолжительное время по их окончании, как если бы вычистились изнутри. Если подобные приятные ощущения не возникают, или быстро исчезают, или же вслед за ними вы начинаете испытывать страх, напряжение, мышечную усталость - значит, вы совершаете какую-то ошибку; обратитесь за помощью к специалисту (в настоящее время найти его не составляет труда; он не обязательно должен быть психологом или психиатром, пусть это будет специалист в области реабилитации или учитель йоги).
Ошибка же может заключаться в том, что выбран был не подходящий для вас прием релаксации. Чтобы избежать этого, мы предлагаем вашему вниманию сразу несколько методик. Апробируйте их и выберите наиболее приемлемую.

Прогрессивная мышечная релаксация
Ж. Джекобсона
Данную методику, по крайней мере для начала, мы настоятельно рекомендуем всем, кто испытывает трудности с расслаблением мышц. По мнению ее автора, насущными проблемами человека, живущего в цивилизованном мире, стали чрезмерная спешка, беспокойство и избыток поводов, на которые он вынужден реагировать. В этих условиях физические и психологические нагрузки приводят к перенапряжению. Оно имеет свойство быть протяженным во времени и накапливаться. Поскольку наши душа и тело - единое целое, то нервно-мышечное перенапряжение способствует повышенному психическому напряжению и раздражительности. Если человек, пребывая в таком состоянии, пытается расслабиться, он нередко достигает совершенно противоположного результата. Общее расслабление (особенно переживаемое в психическом плане) возможно лишь при релаксации всех скелетных мышц.

Тренаж следует проводить в положении лежа; желательно, чтобы в процессе занятий вас не беспокоили. Имеются в виду активные действия - супруги, детей, соседей и т. д., которые зашли что-то спросить и после этого сразу уйдут, продолжайте себе заниматься. Звуки, которые не несут информации и представляют собой более или менее одноплановый звуковой фон (ход часов, шум холодильника, гул проезжающих мимо трамваев и т. п.), как правило, не причиняют беспокойства. В том случае, если они беспокоят вас, достаточно в начале каждого упражнения сказать себе: "Окружающие звуки меня не интересуют, они мне безразличны, они не мешают мне" (фраза формулируется в индивидуальном порядке, по своему вкусу).
"Лежачее место" для занятий должно быть достаточно широким, таким, чтобы можно было свободно положить руки рядом с телом. При наличии проблем с позвоночником подкла-дывайте под голову, а в случае необходимости - и под поясницу, подушечку. Словом, располагайтесь таким образом, чтобы, лежа на спине с вытянутыми вдоль тела руками, чувствовать себя удобно. Ничто не должно давить на вас. Не должны неметь руки или ноги. Одежда - свободная, не стесняющая движений. Важна и температура: вам не должно быть ни жарко, ни холодно. В последнем случае следовало бы накрыться легким покрывалом.

Перед началом каждого упражнения расположитесь поудобнее в позиции лежа на спине. Руки неподвижно лежат вдоль тела ладонями вниз, ноги слегка раздвинуты. Лежите спокойно и медленно закрывайте глаза. Чем медленнее вы будете закрывать их, тем быстрее достигнете успокоения.

Релаксация мышц рук
Упражнение № 1. Примерно пять минут спокойно лежите в исходной позиции. Затем согните левую руку в запястье так, чтобы ладонь встала вертикально, удерживайте ее в таком положении несколько минут; предплечье остается неподвижным. Следите за ощущением напряженности в мышцах предплечья. Расслабьте руку, позволив кисти под собственной тяжестью опуститься на покрывало. Теперь ваша рука не может не быть расслабленной - после подобного напряжения мышц расслабленность является физиологической потребностью. В течение нескольких минут следите за ощущением расслабленности в кисти и предплечье. Повторите данное упражнение еще раз. Затем проведите полчаса в состоянии покоя. Самое главное - научиться распознавать ощущения напряженности и расслабленности.

Упражнение №2. На следующий день повторите предыдущее упражнение. После второй релаксации руки согните ее в запястье в направлении от себя (то есть иначе, нежели прежде), пальцами вниз. Оставшееся до часа время расслабляйтесь.

Упражнение №3. Сегодня вы отдыхаете. Занимайтесь только расслаблением, при этом следите за ощущениями в левой руке (она расслаблена или время от времени вы чувствуете в ней напряженность?).

Упражнение №4. К первому и второму упражнениям присовокупим опыт с флексором локтевого сустава. Левую руку согните в локте под углом 30 градусов, то есть приподнимите ее от покрывала. Повторите эту операцию трижды в течение примерно 2-х минут с последующими релаксациями на протяжении нескольких минут. Остаток часа расслабляйтесь.

Упражнение №5. Повторите все предшествующие упражнения. Затем будем тренировать трицепс. Вы добьетесь напряжения в этой мышце, если, положив под предплечье стопку книг, будете волевым усилием давить на них лежащей рукой. Трижды чередуйте напряжение и расслабление (для релаксации отведите руку от корпуса, за книги, используемые вами как вспомогательное средство). Остаток часа расслабляйтесь.

Упражнение №6. Час повторения. Займитесь известными вам четырьмя упражнениями для левой руки.

Упражнение №7. Данное упражнение покажет вам, насколько успешно вы овладели всеми предыдущими. Ваша задача - лежать спокойно, вытянув руки вдоль тела. Добиваться напряжения вы будете, не двигая левой рукой, исключительно концентрацией на ней своего внимания. Примерно полминуты сосредотачивайтесь на напряжении, затем переведите его в расслабление. Повторите это несколько раз. Остаток часа опять же расслабляйтесь.
В дальнейшем то же самое проделайте с правой рукой (то есть всего семь упражнений).

Релаксация мышц ног
Можно начать с повторения упражнений для рук, но делать это вовсе не обязательно. Если вы уже научились распознавать напряжение и расслабление в каждой группе мышц и способны управлять этими процессами, то можете сразу приступать к релаксации. Итак, расслабьтесь всем телом, тренировать будете только ноги (сначала левую, потом правую).

Упражнение №1. Согните ногу в колене - напряжены мышцы в верхней части ноги и под коленом. Тренируемся в трехкратном чередовании напряжения и расслабления.

Упражнение №2. А теперь наоборот, выгибаем конечность носком к себе. Напряжение и расслабление икры.

Упражнение №3. Напряжение и расслабление в верхней части бедра - тренируемая нога свисает с кровати (дивана и т Д.). тем самым вы достигаете напряжения. Затем верните ногу в исходную позицию и сосредоточьтесь на расслаблении.

Упражнение №4. Напряжение в нижней части бедра - достигается сгибанием ноги в колене.

Упражнение №5. Напряжение в области тазобедренного сустава и живота - приподнимите ногу таким образом, чтобы был согнут только тазобедренный сустав.

Упражнение №6. Напряжение ягодичных мышц - положив под колено несколько книг, усиленно надавливайте на них.
Данные шесть упражнений разрядите одним или двумя занятиями на повторение, либо предусмотрите одно занятие, посвященное исключительно релаксации.

Методики релаксации и расслабления.
Простое расслабление мышц
Данный метод основывается на элементарном знании того, что за существенным напряжением определенной группы мышц закономерно следует расслабление.
Возьмите какой-нибудь предмет цилиндрической формы с таким диаметром, чтобы его можно было обхватить пальцами (это может быть деревянная рукоять швабры, рукоятка какого-либо инструмента, даже ножка стула и т. п.). Держа этот предмет в правой, доминантной (левши - в левой) руке, сожмите его так сильно, будто собираетесь раздавить его своими пальцами. Следите за тем, что происходит с вашей рукой. Напряжение вы почувствуете не только в пальцах, но и в предплечье. Когда терпеть станет невмоготу, разожмите пальцы (будьте осторожны, особенно если речь идет о топоре или молотке; смотрите, как бы при падении он не повредил вам ногу).

Выполняя упражнение, не обязательно держать предмет на весу. Даже лучше, если вы поставите его на стол или, чтобы не слишком изощряться при сжимании ножки стула, сядете при этом на пол, то есть поступите таким образом, чтобы предмет занял устойчивое положение и вы не боялись его сломать.
После напряжения соответствующей группы мышц закономерным является расслабление - пусть ваша рука свободно свисает или покоится на колене. Сравните ощущение расслабленности с предыдущими ощущениями напряженности. Подобным образом проследите за напряжением мышц ноги. Сядьте на пол, упритесь в него руками позади себя и, подняв ногу, прижмите ступню к стене; давите на нее так, словно хотите ее подвинуть. Следите за мышечным напряжением в ноге, а также в области спины и в руках. Почувствовав изнеможение, лягте на пол, проследите за ощущениями в конечностях.
Научиться отличать мышечное напряжение от расслабления - необходимое условие подготовки к какой-либо технике релаксации. Справившись с этой задачей, можно остановить свой выбор на любом из следующих подходов.

Быстрое расслабление
1) Лягте поудобнее (одежда ни в коем случае не должна стеснять ваших движений; лучше, чтобы ноги были босыми).
Можно накрыться легким покрывалом.

2) Закройте глаза, "лежите себе спокойно", следите за мыслями, возникающими в голове. Не прогоняйте мысленных
образов, пусть делают, что хотят.

3) Вызовите какое-либо приятное представление (вспомните что-нибудь или немного пофантазируйте) и смотрите его,
как фильм. Если в дальнейшем будут вклиниваться неприятные видения (например, воспоминания о таких банальных вещах, как давка в автобусе, или же что-нибудь действительно серьезное), ничего не предпринимайте. Не пробуйте избавиться от них волевым усилием.

4) Согнув ноги в форме буквы "Л", похлопайте по ним снизу вверх и обратно - тем самым вы расслабите мышцы.

5) Сделав глубокий вдох, задержите дыхание. Не делая выдоха, втяните живот и прижмитесь выступающими поясничными позвонками к подстилке, на которой лежите. Зафиксируйте это положение (лежите так до тех пор, пока оно не станет вас тяготить). Сделайте выдох и полностью расслабьтесь. Полежите немного спокойно. Данное упражнение повторите трижды.

6) Сделав вдох, на максимальный срок задержите дыхание в грудной клетке. После выдоха полежите в расслабленном состоянии (не забудьте при этом снова начать дышать, но на дыхание не влияйте, пусть тело дышит само). Повторите это три раза.

7) Сделав вдох, задержите дыхание и, скрестив руки, обнимите себя за плечи, сжимая их как можно сильнее. "Насладившись", сделайте выдох и расслабьтесь. Руки можно оставить в прежнем положении. Полежите немного.

8) Продолжайте держать руки в положении "объятия" (если до этого вы лежали, вытянув их вдоль тела, то вернитесь к указанной позе). При согнутых в коленях ногах, если так удобнее, покачивайтесь из стороны в сторону. Побаловав себя таким образом, разожмите свои объятия и, оставаясь в положении лежа, прочувствуйте расслабление.

9) Не спешите закончить релаксацию (это общее правило для всех подобных техник). Лежите, пока вам этого хочется.
Затем потянитесь, словно после пробуждения ото сна и, медленно открыв глаза, потихоньку сядьте.

Антистрессовая релаксация
(рекомендована Всемирной организацией здравоохранения)

1) Лягте (в крайнем случае - присядьте) поудобнее в тихом, слабо освещенном помещении; одежда не должна стеснять ваших движений.

2) Закрыв глаза, дышите медленно и глубоко. Сделайте вдох и примерно на десять секунд задержите дыхание. Выдох производите не торопясь, следите за расслаблением и мысленно говорите себе: "Вдох и выдох, как прилив и отлив". Повторите эту процедуру пять-шесть раз. Затем отдохните около двадцати секунд.

3) Волевым усилием сокращайте отдельные мышцы или их группы. Сокращение удерживайте до десяти секунд, потом расслабьте мышцы. Таким образом пройдитесь по всему телу.
При этом внимательно следите за тем, что с ним происходит.
Повторите данную процедуру трижды, расслабьтесь, отрешитесь от всего, ни о чем не думайте.

4) Попробуйте как можно конкретнее представить себе ощущение расслабленности, пронизывающее вас снизу доверху: от пальцев ног через икры, бедра, туловище до головы.
Повторяйте про себя: "Я успокаиваюсь, мне приятно, меня ничто не тревожит".

5) Представьте себе, что ощущение расслабленности проникает во все части вашего тела. Вы чувствуете, как напряжение покидает вас. Чувствуете, что расслаблены ваши плечи, шея, лицевые мускулы (рот может быть приоткрыт). Лежите спокойно, как "тряпичная кукла". Наслаждайтесь испытываемым ощущением около тридцати секунд.

6) Считайте до десяти, мысленно говоря себе, что с каждой последующей цифрой ваши мышцы все более расслабляются.
Теперь ваша единственная забота - о том, как насладиться состоянием расслабленности.

7) Наступает "пробуждение". Сосчитайте до двадцати. Говорите себе: "Когда я досчитаю до двадцати, мои глаза откроются, я буду чувствовать себя бодрым. Неприятное напряжение в конечностях исчезнет".
Данное упражнение рекомендуется выполнять два три раза в неделю. Поначалу оно занимает около четверти часа, но при достаточном овладении им релаксация достигается быстрее.

Релаксация с элементами медитации 
по Шакти Гавайи
1) Лягте на спину. Руки вытянуты вдоль тела или сцеплены на животе. Закройте глаза, дышите спокойно, довольно медленно и глубоко.

2) Представьте себе, что ваше темя озарено золотистым светом. Сделайте медленный глубокий вдох и выдох. Повторите это пять раз, уделяя внимание светящемуся пятну, пока не почувствуете, что свет исходит из вашего темени.

3) Переключите внимание на шею. Представьте, что она тоже излучает золотистое сияние. Сосредоточившись на этом излучении, пять раз медленно вдохните и выдохните.

4) Мысленно сосредоточьтесь на центральной части вашей груди. Представьте исходящее из нее сияние. Вновь пять раз глубоко вдохните и выдохните. Ощутите, как в вас нарастает энергия.

5) Переведите внимание на солнечное сплетение, пред ставьте пятно золотистого света вокруг углубления над желудком. Медленно вдыхайте и выдыхайте из него воздух. Повторите это пять раз.

6) Теперь представьте свет вокруг вашего таза. Сделайте пять вдохов и выдохов, сосредоточьтесь на ощущении, будто световая энергия выделяется и нарастает.

7) Наконец, представьте сияние вокруг ваших ног и сосредоточьте на нем свое внимание в течение пяти дыхательных циклов.

8) А теперь представьте себе все шесть сияющих пятен одновременно. Ваше тело напоминает нить драгоценных камней, излучающих энергию.

9) Дышите глубже и на выдохе представляйте себе, как энергия разливается по поверхности левой части вашего тела от темени к нижним конечностям. При вдохе представляйте обратный процесс - как она струится по правой стороне тела к темени. Позвольте этой энергии циркулировать таким образом трижды.

10) Затем на замедленном выдохе представьте, как поток энергии движется от темени по передней части тела к нижним конечностям. При вдохе почувствуйте, как он движется по задней части тела к темени. Позвольте ему циркулировать таким образом также три раза.

11) Теперь представьте, что энергия накапливается у ваших ног; позвольте ей медленно продвигаться вверх по центральной части тела от нижних конечностей к голове, а затем в обратном направлении - по поверхности корпуса к нижним конечностям. Повторяйте эту процедуру, пока она доставляет вам приятные ощущения.

Таков подход автора. Мы же добавим от себя, что данную релаксацию можно завершить так же, как любую другую (то есть прежде всего медленно и безо всякого насилия над собой).

Медитация и релаксация. Практика Релаксация по М. Шлепецкому

1) Сядьте поудобнее, закройте глаза.

2) Попробуйте расслабить все мышцы. Можете действовать по принципу "от ног к голове" или в обратном порядке.

3) Дышите естественно, через нос. Сосредоточьтесь на дыхании. При выдохе произносите какое-либо слово или фразу (можно считать).

4) Занимайтесь таким образом десять минут. Не заводите будильник. Если хотите следить за временем, лучше открывай те глаза.

5) По окончании упражнения некоторое время посидите спокойно, с закрытыми глазами.
Релаксация с сосредоточением на дыхании Данный подход предполагает физиологическое мышечное расслабление при каждом выдохе.

1) Устройтесь поудобнее в положении лежа (при соблюдении всех основных требований: покой, просторная одежда, умеренная температура воздуха).

2) Медленно закройте глаза.

3) Следите за дыханием. С каждым новым выдохом вы все глубже входите в состояние расслабленности. Поступайте так до тех пор, пока не почувствуете, что достигли наиболее глубокой стадии расслабления, которая и требуется вашему телу.

4) Вы лежите расслабленно, сознавая, что ваше дыхание стало более спокойным и глубоким. Чувствуете расслабленность во всем теле. Вы лежите неподвижно, безвольно, испытываете приятные ощущения. Чувствуете, что успокоение и расслабленность затронули и вашу душу. Вы наслаждаетесь ощущениями покоя и беззаботности.

5) Тело само даст вам понять, когда почувствует себя достаточно бодрым. Релаксация перестанет приносить удовольствие, и вам захочется вернуться в активное, бодрое состояние.

6) Не спешите с этим, медленно потянитесь и также медленно откройте глаза. Когда захотите - сядьте. Затем сделай те быстрый выдох.

Надеемся, что вы сумеете выбрать из предложенных релаксационных методик "свою". Ни одна из них не носит характера строгой инструкции, которую нельзя было бы изменить.
Скорее наоборот, мы рекомендовали бы вам "подгонять" их применительно к себе. Прислушайтесь к своему телу, оно даст вам наиболее точный ответ, что для него лучше, другими словами, что ему всего приятнее.
Приведенные выше техники (за исключением прогрессивной мышечной релаксации Джекобсона) представляют собой простые тренажи, которые следует воспринимать как создание базы для овладения более сложными приемами или просто как один из видов активного отдыха. Мы умышленно обошли вниманием сложные методы, рассчитанные на длительный срок. Из них в нашей стране наиболее популярна аутогенная тренировка Г. Шульца. О ней написано большое количество популярной литературы. Кроме того, мы полагаем, что данный тренаж таков, что самоучка скорее навредит, нежели поможет себе, и считаем более уместным заниматься упомянутым методом под руководством опытного специалиста.
Тот, кто желает научиться действенной релаксации, может обратиться к хатха-йоге. Там не идет речи о самостоятельном обучении релаксации и только. Просто из упражнений йоги можно составить ряд таких, которые будут носить активный релаксационный характер. Но и тут мы хотели бы предостеречь от стремления овладеть всем этим "на свой страх и риск". В противном случае существует опасность того, что дело закончится хуже, чем у известного героя, убедившегося на собственном опыте, что его главное достижение в области химии, а именно разбавление кислоты водой, - идиотизм. Да по нынешним временам и не проблема найти квалифицированного специалиста, обучающего йоге, или, если хотите, гуру.
Нередко люди сетуют на то, что все их попытки заняться релаксацией заканчиваются обыкновенным засыпанием. Данное обстоятельство никоим образом не вредит делу; быть может, они крайне нуждаются в этом сне. Но, учитывая тот факт, что в конкретной ситуации могут возникнуть проблемы, мы рекомендуем упражняться в релаксации вечером, перед сном, один раз в день. Конечно, человек всегда стремится к большему; однако не перебарщиваете ли вы с расходом энергии? Если вы постоянно балансируете на грани исчерпания сил, бежите от чего-либо или от самого себя, не лучше ли в таком случае прибегнуть ко сну? Впрочем, задавайтесь подобными вопросами по мере того, как вам захочется получить на них ответ. А пока отдайте должное темным закоулкам своей души и ограничьте занятия релаксацией временем, предшествующим сну.
Когда человек решает начать работать над собой, главное - это "захотеть", позволить событиям идти своим чередом. Методы самопринуждения не приводят к желаемым результатам. При таком порядке вещей речь идет исключительно о попытке вызвать в себе автократичного родителя, вечно порицающего недостатки и хлопающего бичом. Тем самым итог будет двояким. Ребенок внутри вас либо взбунтуется, начнет вставать на дыбы, и вы будете конфликтовать с ним до тех пор, пока не выберетесь из сложившейся невыносимой, запутанной ситуации посредством отречения от всех психогигиенических методов. Либо ваш "ребенок" будет испытывать страх перед родительским наказанием и отказом, и тогда дело закончится депрессией.
Вспомните пору детства, когда весь день был в вашем распоряжении и у вас не было никаких особых обязательств. Вы занимались только тем, что вас интересовало, развлекало, тем, что вам нравилось в данный момент. Вы не заботились о том, что та или иная игра может значить в будущем, какие дивиденды она способна принести вам в зрелом возрасте.
Попробуйте вернуться к этому подходу. Практика самопринуждения не всегда должна быть сознательной. В противном случае подобные действия могут оказать и негативное влияние на вашу способность овладеть релаксацией. Для тех, кому, несмотря на все старания и систематичность, не удается достичь успеха, у нас есть иной рецепт. Он ничуть не повредит и всем остальным, ибо создает очень хорошую базу для медитационных подходов, углубляющих самопознание.

Расслабленное сосредоточение

Это нечто такое, что с трудом поддается словесному выражению. Наша культура ориентирована на результативность. Причем речь идет не столько о самом результате, сколько об усилиях, которые человек вкладывает в ту или иную деятельность.
Много раз вы слышали от учителей и родителей о том, что не так важно чего-либо не уметь, просто нужно стремиться, учиться, работать. Не удивительно, что, имея за плечами примерно двадцатилетний стаж воспитательской деятельности, ряд взрослых людей акцентирует внимание на том, как намучались они на своей работе, и из их поля зрения ускользает, в чем именно заключался их изнурительный труд. Короче гово ря, работа - это то, что стоит человеку больших усилий, а результат уже дело десятое. Главное - мы здорово вкалывали. С подобной традицией спорят не только спортивные обозреватели, но и те, кто не усматривает различий между характером спортивных тренировок и, например, занятиями йогой.
Сравним, например, расслабление тазобедренных суставов в гимнастике и йоге. В первом случае более высокая подвижность сустава достигается тем, что гимнаст садится, сгибает ноги в коленях и разводит их в стороны, прижимая ступни друг к другу, а инструктор с усилием жмет на колени в направлении пола. Больно это или не больно - значения не имеет. В йоге тренирующийся занимает аналогичную позицию. Он представляет себе, как расслабляется его сустав и как изо дня в день колени приближаются к полу. Данное упражнение ни в коем случае не должно вызывать у него неприятных (а тем более болезненных) ощущений, важно как раз противоположное. Занятие продолжается до тех пор, пока индивид испытывает приятные ощущения. Один тренер применил это на практике таким образом, что произвольно разделил группу начинающих на две половины и каждую из них тренировал по одному из приведенных выше способов. Больших успехов он добился методом индийского происхождения. "Европейским" методом вы не достигнете расслабленного сосредоточения, а стало быть, и релаксации. Скорее даже велика опасность того, что, "релаксируя" в своей наивной вере в успех, вы вместо расслабления будете упражняться в напряжении, то есть будете прилагать "усилия", иначе и быть не может. Встречаются люди с тяжелыми психосоматическими, чаще всего сердечными осложнениями, которые утверждают, что уже несколько лет занимаются каким-либо методом релаксации. Вопреки ожиданиям, состояние их не улучшается, а наоборот, становится хуже. Когда эти самоучки рассказывают о своих занятиях, то их осложнения перестают казаться странными. Дело в том, что годами они практикуют нечто, совершенно противоположное релаксации.

Упражнения с сидерическим маятником

То, что не поддается словесному выражению, иногда можно объяснить иным способом. Возьмите какой-нибудь маленький предмет (кольцо, пуговицу) и привяжите к нему нитку длиной двадцать-двадцать пять сантиметров. Затем сядьте поудобнее таким образом, чтобы при этом держать конец нитки, на которой висит груз, между большим и указательным пальцем доминантной, правой (у левшей - левой) руки. Обопритесь рукой о ручку кресла, колено, стол, так чтобы и висящий предмет мог двигаться, и вам было бы удобно сидеть.
Сделайте небольшие упражнения на дыхание - три медленных вдоха и выдоха (исключительно через нос), одновременно следите за висящим на нитке грузом. Сосредоточив на нем свое внимание, пожелайте, чтобы он раскачивался, как часовой маятник. Рукой не совершайте никаких движений (во избежание переутомления и нежелательных движений ваша рука должна постоянно чувствовать под собой опору).
Если вы сумеете сосредоточиться, то через некоторое время обязательно добьетесь нужного эффекта. Можете либо представлять себе это маятникообразное колебание, либо мысленно или вслух говорить: "Кольцо раскачивается, как маятник, туда - сюда". Затем попробуйте изменить амплитуду колебаний. Пожелайте, чтобы ваш маятник то замедлял, то ускорял свой ход. Если это удастся сделать, сосредоточьтесь на видоизменении движения маятника, пусть оно преобразуется в круговое (опять же можете представлять себе это или выразить в словесной форме). Когда движение груза станет круговым, поиграйте немного в изменения диаметра круга, описываемого вашим предметом.
Одни из вас успешно справятся с данным упражнением в первый же день, другим потребуется на это несколько дней. Как только груз начнет вас слушаться, сосредоточьтесь на ощущениях, которые испытываете в то время, как это происходит. Особое внимание обратите на ощущения в руке. К данному упражнению следует приступить примерно через день после того, как предмет станет исполнять вашу волю. Не стремитесь достичь мгновенного результата, в промежутке между чтением вечерних газет и теленовостями. Тут действует тот же закон, что и в любом другом виде обучения. Поспешайте не торопясь! Иначе все бессмысленно.
Испытав и прочувствовав ощущения, обусловленные участием в упражнении определенных мышц, повторите все то же самое, обращаясь с грузом уже естественным образом. Это не составляет труда, поэтому можно будет сосредоточиться на своих ощущениях при первой же попытке. Далее сравните испытанные ощущения, те, которые возникают, когда предмет движется по вашему желанию, с теми, которые возникают, когда вы сами приводите его в движение.
Тот из вас, кто хочет получить отдачу от описанного приема, должен прервать чтение книги и вернуться к нему лишь
после овладения упражнением. У некоторых на это уйдет целая неделя, а то и две. Не проявляйте излишнего любопытства, оно может повредить вам. Итак, если вы не хотите подвести самих себя, обойдите своим вниманием три следующих абзаца. Прочитайте его, когда освоите упражнение. Ну, а теперь в самом деле прервите чтение, иначе все испортите.
Дальнейшая информация предназначается только мастерам, которые едва возьмут в руку нитку и загадают желание, как груз тотчас их слушается. Начнем с конца. Сравните еще раз свои ощущения при том, когда "оно качается", если вы этого желаете, и когда вы раскачиваете груз сами. Разница есть! Между тем в обоих случаях именно вы руководите перемещением груза. В одном случае сознательно, с помощью физической силы, в другом - подсознательно, применяя силу лишь в том объеме, в каком это необходимо. Выходит, когда вы просто представляли себе движение груза, вы тоже задействовали, а следовательно, напрягали мышцы, но лишь те, в работе которых вы действительно нуждались для данного движения. Все другие мышцы пребывали в расслабленном состоянии.
Если вы испытываете трудности при обучении релаксации, то вам, по крайней мере на первых порах, не повредит непосредственно перед началом тренажа немного поразвлечься с сидерическим маятником (именно так чаще всего называют эту незатейливую игрушку). Тем самым вы приобретете два навыка: с одной стороны, навык расслабленного сосредоточения, с другой - умение вкладывать в какую-либо деятельность лишь то количество энергии, которое в данном случае необходимо.
Часто люди относятся к этому скептически. Например, они спрашивают, как, мол, возможно такое, что существуют так называемые экстрасенсы, которые посредством сидерического маятника обнаруживают "геопатогенные зоны" или водные источники. Да, это возможно. Большая часть млекопитающих, не исключая человека, способна к восприятию разного рода аномалий. Разумеется - как и в отношении всех других способностей, - у кого-то это получается лучше, у кого-то хуже. Но по какой-то непонятной причине природа подшутила над нами, лишив нас возможности осознавать это восприятие. Сидерический же маятник выступает в роли своеобразного инструмента для "извлечения" этого восприятия из сферы подсознательного. Справедливость данного объяснения подтверждает тот факт, что если одни "искатели" готовы биться об заклад, будто круговое движение означает наличие воды, а маятниковое - магнитного влияния, то другие утверждают совершенно обратное. Все они правы - важно то, какую установку дал себе изыскатель, то есть каким образом будет проявляться то или иное явление.

Практическое занятие №87

Тема Метод свободных ассоциаций
цель: познакомить обучающихся с понятием метода свободных ассоциаций как фундаментальной психоаналитической техникой 

Формируемые компетенции: 

	ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентироваться в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдать деловой этикет, культуру и психологические основы общения, нормы и правила поведения.

	ПК 1.1. Осуществлять профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.

	ОК 1 Понимает сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявляет к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентируется в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдает деловой этикет, культуру и  психологическую, социальную основы общения, нормы и правила поведения.
ПК 1.1. Осуществляет профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.


Студент должен 

уметь:
- характеризовать адаптивные способности личности в психологически значимых для человека ситуациях;

знать:
Психический статус личности;
Дидактические средства обучения:

Кулебякин Е.В. Психология социальной работы. / Е.В. Кулебякин. - Владивосток: Издательство Дальневосточного университета, 2018. - 82 с.

Андриенко Е.В. Социальная психология -М.: ИЗДАТ.центр «Академия», 2018.

Теоретическая часть

Общей инструкцией в начале анализа является предложение расслабиться, войти в полусонное состояние со свободно плава­ющим вниманием и говорить абсолютно все, что приходит в го­лову. При этом акцент делается на том, чтобы проговаривать все возникающие мысли и чувства, даже если они кажутся несуще­ственными, неприятными или глупыми, в том числе относящи­еся к анализу и личности аналитика. Именно так в идеале при­меняется основной метод — метод свободных ассоциаций. Фактически Фрейд и Юнг были первыми психологами, исследо­вавшими этот феномен. Фрейд чисто эмпирически, исходя из своих клинических наблюдений, Юнг строго научно, изобретя тест словесных ассоциаций.

Метод основан на идее, что по-настоящему свободные ассоциации человека, сумевшего оставить рациональное мышление, вовсе не являются случайными и подчинены четкой логике — логике аффекта. Однако во фрейдистской интерпретации такая цепочка ассоциаций, если удастся преодолеть сопротивление, обязательно приводит к ядру психического конфликта — комп­лексу и раннему травматическому опыту, лежащему в основе его формирования. Таким образом, предполагается, что все звенья этой цепи связаны и чем дальше мы продвигаемся, тем ближе мы к выяснению сути. Поэтому Фрейд постулировал возможность прямых интерпретаций (если при любом начале ассоци­ирования все равно приходишь к одному и тому же результату) и принципиальную допустимость самоанализа. 

Парадоксальность применения фрейдистского варианта этого метода состоит в том, что, поскольку теоретически выведен единственный источник всех психических конфликтов — эдипов комплекс, — то в свободном ассоциировании в общем-то нет большой необ­ходимости, во всяком случае его конкретное содержание не имеет значения. Именно против этой догматической умозрительной схемы возражал Юнг. Он говорил, что с таким же успехом вместо того, чтобы слушать клиента, можно было бы прочесть какое-нибудь объявление да и любую строчку из газеты. Он обнаружил, что ассоциации подобны паутине или кругам, расходящимся на воде от брошенного камня. Они всегда вращаются вокруг аффективно заряженных образов и образуют психическую ткань, в которую этот образ плотно вплетен. 

Ассоциации — это не средство вытащить на поверхность давно вытесненное. Будучи неразрывно связанными с центральными образами посредством своих аффективных коннотативных аспектов значений, они образуют саму материю психического, сам способ жизни и функционирования нашей души. В сущности, каждый из ключевых образов, стягивающий на себя пучок ассоциаций, имеет нечто универсальное, присущее всем людям, то есть архетипическое.

Поэтому иногда юнгианское применение этого метода называют циркулярным, или круговым, ассоциированием в отличие от линейного ассоциирования в классическом психоана­лизе. В юнгианской практике важно кружить возле образа, все время возвращаться к нему и предлагать новые ассоциации, пока не станет ясен его психологический смысл. Причем дело не в том, чтобы извлечь некую идею по поводу этого образа, а в самом непосредственном переживании образа со всеми прикрепленными к нему ассоциациями. Только тогда может родиться не умственное, сугубо рациональное понимание, а понимание психологическое, при котором объект познания не вытаскивается на поверхность и вырождается до чего-то более плоского, а исследуется in vivo в присущей ему среде, оставаясь живым. Линейное ассоциирование представляет собой по­знание психической жизни в виде работы или соревнования, в которых важен результат. И мы думаем, что каждый следующий шаг приближает нас к заветной цели. Если же происходят задержки в пути, то обязательно кто-то в этом повинен. Классическое определение сопротивления связано именно с сопротивлением свободному ассоциированию. При циркулярном же ассоциировании мы можем охватить взглядом всю перспекти­ву и увидеть, что в некоторых точках мирового океана бушует шторм, а в других местах штиль и хорошая погода. Мы можем видеть колебания температуры и солености воды, не оценивая воду как правильную или неправильную. В зависимости от желания клиента можно погрузиться в выбранном месте, почувствовать себя там, ощутить глубинные течения. Возможно, се­годня он еще не готов к плаванью в непогоду. Ему нужны время и некоторая тренировка. Важно лишь не терять из виду эти бурные воды. Но необходимости попасть именно туда нет, по­тому что океан един, можно достичь дна с любой точки. Таким образом, хотя метод свободных ассоциаций одинаково используется в психоанализе и юнгианском анализе, в него вклады­вается разный смысл, и если первый делает акцент на слове «ассоциация», то второй, скорее, на слове «свободная». Надо помнить, что задача этого метода — не в том, чтобы «вывести клиента на чистую воду», а в организации свободного доступа к бессознательному содержанию. Такой подход требует от аналитика отказа от собственных моноидей, которые могут вести процесс ассоциирования и в результате обеднять образ. Существует соблазн привести клиента к тем же ассоциациям, которые возникли у аналитика.

Практическая часть

Задание 1. Проведите исследование. Методика экспресс-диагностики невроза К.Хека и Х.Хесса
 Инструкция: ознакомившись с вопросом или сужением, надо ответить «да» или «нет»

 Считаете ли вы, что внутренне напряжены?

1. Я часто так сильно во что-то погружен, что не могу заснуть.

2. Я чувствую себя легко ранимым.

3. Мне трудно заговорить с незнакомыми людьми

4. Часто ли у вас без особых причин возникает чувство безучастности и усталости?

5. У меня часто возникает чувство, что люди меня критически рассматривают

6. Часто ли вас преследуют бесполезные мысли, которые не выходят из головы, хоты вы стараетесь от них избавиться?

7. Я довольно нервный.

8. Мне кажется, меня никто не понимает.

9. Я  довольно раздражительный.

10. Если бы против меня не были настроены, мои дела шли бы более успешно.

11. Я слишком близко и надолго принимаю к сердцу неприятности.

12. Даже мысль о возможной неудаче меня волнует.

13. У меня были очень странны и необычные переживания

14. Бывает ли вам то радостно, то грустно без видимых причин?

15. В течение дня я мечтаю и фантазирую больше чем нужно.

16. Легко ли изменить ваше настроение?

17. Я часто борюсь с собой, чтобы не показать свою застенчивость.

18. Я хотел бы быть таким же счастливым какими кажутся другие люди.

19. Иногда я дрожу или испытываю приступы озноба.

20. Часто ли меняется ваше настроение в зависимости от серьезно причины или без нее?

21. Испытываете ли вы иногда чувство страха даже при отсутствии реальной опасности?

22. Критика и выговор меня очень ранит.

23. Временами я бываю так обеспокоен, что не могу усидеть на одном месте.

24. Беспокоитесь ли вы иногда слишком сильно из-за незначительных вещей?

25. Я часто испытываю недовольство.

26. Мне трудно сконцентрироваться при выполнении какого-либо задания или работы.

27. Я делаю много такого, в чем приходиться раскаиваться.

28. Большей частью я несчастлив.

29. Я недостаточно уверен в себе.

30. Иногда я кажусь себе действительно никчемным.

31. Часто я чувствую себе просто скверно.

32. Я много копаюсь в себе.

33. Я страдаю от чувства неполноценности.

34. Иногда у меня все болит

35. У меня бывает гнетущее состояние.

36. У меня что-то с нервами.

37. Мне трудно поддерживать разговор при знакомстве.

38. Самая тяжелая борьба для меня – это борьба с самим собой

39. Чувствуете ли вы иногда, что трудности велики и непреодолимы?

Обработка данных и интерпретация:
Надо подсчитать количество утвердительных ответов: если получено более 24 баллов, то это говорит о высокой вероятности невроза. Но следует подчеркнуть, что данная методика дает лишь предварительную и обобщенную информацию. Окончательные выводы можно делать лишь после подробного изучения личности и личной консультации со специалистом. 

	0-23 баллов
	24 и более баллов

	Данное количество соответствует низкой невротизации и свидетельствует об эмоциональной устойчивости, о положительном фоне переживаний (спокойствие, оптимизм), об инициативности, о чувстве собственного достоинства, независимости, социальной смелости, о легкости в общении.
	Данное количество соответствует высокой невротизации и свидетельствует о выраженной эмоциональной возбудимости, в результате чего появляются негативные переживания (тревожность, напряженность, беспокойство, раздражительность, растерянность), о безынициативности, которая формирует переживания, связанные с неудовлетворенностью желаний, об эгоцентрической личностной направленности, что приводит к ипохондрической фиксации на соматических ощущениях и личностных недостатках, о трудностях в общении, о социальной робости и зависимости.


Вывод_______________________________________________________________________________

Практическое занятие №88.

Тема: Ситуативная депрессия и реакция на актуально действующий стресс.

цель: познакомить обучающихся со стратегиями поиска к оказанию социальной поддержки, расширить представления о навыках преодоления стрессовых ситуаций. 

научиться исследовать собственное состояние и причины, которые могут привести в состояние стресса.
Формируемые компетенции: 

	ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентироваться в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдать деловой этикет, культуру и психологические основы общения, нормы и правила поведения.

	ПК 1.1. Осуществлять профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.

	ОК 1 Понимает сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявляет к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентируется в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдает деловой этикет, культуру и  психологическую, социальную основы общения, нормы и правила поведения.
ПК 1.1. Осуществляет профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.


Студент должен 

уметь:
- характеризовать адаптивные способности личности в психологически значимых для человека ситуациях;

 - характеризовать различные виды и формы девиаций, выделять их социальные и социально-психологические причины;

знать:
-этапы отношения к болезни;

-отношение к болезни. Психический статус личности; 

- психологические нарушения пожилого возраста.
Дидактические средства обучения:

Кулебякин Е.В. Психология социальной работы. / Е.В. Кулебякин. - Владивосток: Издательство Дальневосточного университета, 2018. - 82 с.

Андриенко Е.В. Социальная психология -М.: ИЗДАТ.центр «Академия», 2018.

Теоретическая часть

Каждый человек испытывает стресс, а некоторые постоянно живут в стрессовой ситуации. Разные события вызывают у человека разные по силе реакции. Сильный и длительный стресс может вызвать осложнения в виде заболеваний.

На сегодняшний момент наиболее распространенными являются следующие виды стрессов, составляющие общепринятую в мире классификацию стрессов:
· Профессиональный стресс (стресс бизнесменов любого уровня, в том числе менеджеров, "белых воротничков", и т.д.).

· Семейный стресс;

· Межличностный стресс (проблемы в общении, вероятные конфликты, либо угрозы их возникновения, фобии);

· Личностный стресс (несоответствие социальной роли);

· Внутриличностный стресс (нереализованные потребности, ощущения бесцельности существования).

Любая перемена в нашей жизни является своеобразным стрессом. Речь идет о любых ситуациях, не только негативных. Американцы Холмс и Рэй разработали категоризацию степени тяжести жизненных событий в соответствии с давлением на психику по шкале от 0 до100 баллов. Сила воздействия измеряется в баллах:

Смерть супруга - 100
Смерть ребенка - 85
Развод - 73
Смерть одного из родителей - 70
Раздельная жизнь супругов - 65
Тюремное заключение - 63
Смерть близкого родственника - 63
Болезнь или травма - 53
Неуплата долга - 51
Свадьба - 50
Увольнение с работы - 47
Примирение с супругом - 45
Выход на пенсию - 45
Ухудшение здоровья родственника - 44
Смерть домашнего животного - 42
Долг на сумму выше 150 000 руб. - 41
Беременность - 40
Сексуальные проблемы - 39
Прибавление в семействе - 39
Перемены в бизнесе - 39
Изменение финансового положения - 38
Смерть близкого друга - 37
Изменение характера работы - 36
Учащение ссор с супругом - 35
Долг на сумму выше 50 000 руб. - 31
Изменение степени ответственности на работе - 29
Уход сына или дочери из дома - 29
Неприятности с родственниками супруга - 29
Выдающееся личное достижение - 28
Начало или окончание трудовой деятельности супруга -26
Начало или окончание учебы - 26
Перемены в условиях жизни - 25
Пересмотр личных привычек - 24
Неприятности с начальством - 23
Изменение условий или времени работы - 20
Смена места жительства - 20
Смена места учебы - 20
Смена места отдыха - 19
Перемены в религиозной активности - 19
Перемены в социальной активности - 18
Долг на сумму менее 50 000 руб - 17
Изменение режима сна - 16
Рождество - 16
Изменение числа собирающихся вместе родственников - 15
Изменение привычного режима питания - 15
Отпуск - 13
Небольшие нарушения закона - 11

Шкала предназначена для определения степени риска возникновения болезни, ее используют для прогнозирования возникновения депрессии. Необходимо отметить, что даже положительные эмоции могут стать факторами, порождающими стресс. Чем больше балл, тем выше уровень стресса, поскольку общий показатель степени тяжести аккумулируется.

Стресс может вызывать осложнения в виде заболеваний и с помощью подсчитанной суммы баллов можно определить, какая вероятность развития осложнений.

Если результат находится в пределах до 150 баллов, то вероятность развития заболевания составляет около 37%

Если результат от 150-300 баллов, то вероятность развития заболевания находится в пределах около 40 - 60%

Исследователи считают, что накопление в течение одного года напряжения, превышающего 300 баллов, таит серьезную угрозу для нашего душевного и даже физического самочувствия.

Как бы мы ни старались, избежать всех неприятностей не удастся. Т.е. стресс - неотъемлемая часть нашей жизни.  Создатель теории стресса Ганс Селье утверждал: «Стресс - это жизнь». Пока мы живы, мы постоянно будем радоваться и огорчаться.  Конечно, надо учиться не загонять себя в жизненные тупики и конструктивно реагировать в сложных ситуациях.

Практическая часть

Задание 1.Ответьте на вопросы:

Какая поддержка необходима вам в стрессовой ситуации?

__________________________________________________________________________________

Какая поддержка, по – вашему, необходима подростку, пожилому человеку?

__________________________________________________________________________________

Кто может оказать поддержку?

__________________________________________________________________________________

Какую поддержку могут оказать взрослые, друзья, ты сам?

__________________________________________________________________________________

Задание 2. Ответьте на вопросы анкеты

Анкета «Стресс»

Цель: исследование собственного состояния и причин, которые могут привести в состояние стресса.

Инструкция: Отметьте каждый вопрос в соответствующей для вас колонке, затем сделайте вычисления.
	Вопрос


	Ответ

	
	Часто
	Иногда
	Редко
	никогда

	Теряли аппетит?
	
	
	
	

	Постоянно что – нибудь едите?
	
	
	
	

	Обкусывали ногти или постукивали пальцами или ногами?
	
	
	
	

	Чувствовали тошноту после еды?
	
	
	
	

	Были беспокойны?
	
	
	
	

	Обнаруживали, что раздражаетесь или расстраиваетесь?
	
	
	
	

	Чувствовали, что необходимо поработать еще упорнее?
	
	
	
	

	Пытались победить в спортивных соревнованиях?
	
	
	
	

	Старались совершенствоваться?
	
	
	
	

	Обнаружили, что плохо спите ночью?
	
	
	
	

	Беспричинно плакали?
	
	
	
	

	Обнаруживали, что находитесь в расстроенных чувствах?


	
	
	
	

	Обнаруживали, что вас раздражают друзья?
	
	
	
	

	Чувствовали усталость и отсутствие энергии?
	
	
	
	

	Обнаруживали, что вам трудно принимать решения?
	
	
	
	

	Беспокоились о будущем?
	
	
	
	

	Обнаруживали, что вам трудно сконцентрироваться?
	
	
	
	

	Страдали от головной боли?
	
	
	
	

	Стонали или причитали?
	
	
	
	

	Обнаруживали, что вам трудно смеяться или улыбаться?
	
	
	
	

	Чувствовали, что слишком заняты для того, чтобы проводить время с друзьями или семьей7
	
	
	
	

	Всего отмечено
	
	
	
	

	Умножьте каждый столбик на
	3
	2
	1
	0

	Всего
	
	
	
	

	Общая сумма
	
	
	
	


45 и выше – уровень стресса  очень высок;

35 -44 – высокий уровень стресса;

25-34 – средний уровень стресса;

Ниже 25 – примерно правильный баланс.

Вывод __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Тема 3.9. Основы психологической коррекции общения.  Психокоррекция межличностных конфликтов.
Сущность психологической коррекции непродуктивного стиля общения состоит в гармонизации сферы внутриличностных реак​ций и межличностных отношений.
Представим теоретические положения, которые положены в ос​нову психологической коррекции стиля общения. Гармоничное общение человека с миром обусловлено его пози​тивным отношением к самому себе и к миру - верой в себя, в обще​ственные ценности, в свое собственное совершенство, в позитив​ную сущность другого человека, лежащую в основе равновесия глу​бинной, свойственной каждому человеку установки «я могу» и ограничивающей установки «я не могу».
Гармония внутреннего мира человека и его внешних партнеров развивается в благоприятных взаимоотношениях, способствующих переживанию чувства доверия и личностной состоятельности, укрепляющих веру в позитивную сущность других людей. В небла​гоприятных отношениях враждебности, принуждения, подчинения сильному авторитету, насыщенных негативными эмоциями, установка «я могу» блокируется. Переживаемое при этом чувство беспомощности, «невладения ситуацией» актуализирует установку «я не могу» усиливающую беспокойство, неуверенность в себе. Адекватное восприятие ситуации и партнера подменяется ожиданиями «должного; ограничивающими позитивное видение себя и партнера.
Социальное «ты не можешь» («мы не можем»), возникающее в насыщенных негативными переживаниями отношениях враждебности, принуждения, подчинения сильному авторитету, порождает интенсивные эмоции страха, стыда, вины, гнева и становится источником конфликта свойственных каждому человеку установок»: хочу и могу» и ограничивающих установок «я хочу, но не могу» Именно поэтому установки «хочу и могу» и «хочу, но не могу» достаточно часто находятся в противоречии: гипертрофированная ограничивающая установка «я не могу» блокирует «я могу», лежащую в основе личностного совершенства; или доминирующая «я могу» не уравновешена социальным регулятором «я не могу». Когда динамическое равновесие установок «могу» и «не могу» нарушается, личность переживает внутренний конфликт, который рано или поздно становится межличностным.
Конфликт установок «я могу - я не могу» и переживаемые при этом негативные эмоции становятся причиной дисгармонии в общении и эмоционально-рефлексивного закрепощения личности.
Исследование, доказавшее состоятельность этих положений, позволило разработать систему психологической коррекции непро​дуктивного стиля общения.

Структура процесса психологической коррекции. 
Начнем рассмотрение особенностей психокоррекции общения с определения его основных целей, среди которых можно выделить:

· эмоционально-рефлексивное освобождение личности;

· овладение потенциалами продуктивного стиля общения.

Их реализация требует осознания и разрешения конфликта между установками «я могу» и «я не могу», нарушающего гармо​ничное общение человека с другими посредством возрождения веры в духовный авторитет, свое собственное личностное совершенство и позитивную сущность другого человека.

При этом усилия психолога направлены на решение пяти основ​ных задач:

1) осознание фактов личностной истории, обусловивших идентификацию с деструктивными эмоциональными и поведенческими моделями семьи и социума, заблокировавших установку «я могу»;
2) возрождение доверия самому себе, веры в духовный автори​тет и позитивную сущность другого человека и восстановление депривированных звеньев структуры самосознания;
3) освобождение от интенсивных эмоций страха, стыда, вины,
обиды, гнева, порождающих гипертрофию установки «я не могу» и затрудняющих позитивную активность личности: баланс напряжения и расслабленности в теле, рефлексию и ответственность;
4) изменение негативных эмоционально насыщенных установок, искажающих адекватное восприятие ситуации общения, привычных агрессивных и инфантильных моделей общения и овладение соуча​стной стратегией контакта;
5) самостоятельное развитие обретенных навыков в реальной практике общения.

Процесс психологической коррекции стиля общения представляет собой систему из семи взаимосвязанных элементов: 

· анализа проблем во взаимоотношениях и личностной истории клиента; 
· раз​вития позитивного отношения к миру; 
· расширения самосознания; 
· восстановления позитивной психической активности; 
· эмоционально-рефлексивного очищения восприятия; 
· овладения соучастной стратегией контакта; 
· дифференциации и интеграции механизма идентификации-обособления. 
Эти элементы соотносятся с соответ​ствующими элементами стиля общения: отношением личности к миру, структурой самосознания, активностью личности в индиви​дуальном пространстве; восприятием ситуации общения, стратеги​ями контакта, взаимоотношениями в межличностном пространстве. При этом признаки эффективности каждого элемента процесса пси​хологической коррекции совпадают с позитивными признаками со​ответствующих элементов в стиле общения.
Самым важным в процессе психокоррекции является взаимодей​ствие психолога с клиентом. Психолог при этом использует разные методы, исходя из индиви​дуальных особенностей клиента. Однако независимо от характера и содержания общения психолога с клиентом неизменной остается сама суть процесса изменения: психолог осознанно использует механизм идентификации-обособления как главный инструмент воздействия.


Процессуальная сторона психологической коррекции представ​лена пятью главными шагами:

1) психолог устанавливает доверие с клиентом, «включая» механизм идентификации: оба — в совместном пространстве общения;
2) психолог усиливает доверие, отождествляя себя с клиентом:
переходит в его индивидуальное пространство;
3) психолог «включает рефлексию», ставя клиента перед выбором: оставим все, как есть, или изменим видение ситуации; оба − в
совместном пространстве общения;
4) психолог «усиливает» ответственность: клиент формирует свое
видение ситуации общения в пространстве психолога;
5) психолог «усиливает» доверие клиента к самому себе: помо​гает клиенту почувствовать уверенность, взять ответственность за свое развитие на себя и постепенно отделиться от пространства пси​холога.


Методы психологической коррекции стиля общения. 

Методы установления доверия

Самым важным в процессе психокоррекции является доверитель​ное общение психолога с клиентом. Психолог при этом использует разные методы, исходя из индивидуальных особенностей клиента. Однако независимо от характера и содержания общения психолога с клиентом неизменной остается сама суть процесса изменения: пси​холог осознанно использует доверие как главный инструмент воздей​ствия. Благодаря этому сложному и несколько загадочному явле​нию возникает не только взаимное понимание, но и главные изме​нения личности клиента.
Доверие - ключевой момент в работе психолога, как, впрочем, и специалиста любой профессии, сущность которой связана с влия​нием на людей. Нельзя понять и по-настоящему помочь клиенту, если не доверять друг другу. Благодаря доверию происходит отож​дествление психических состояний: психолог и клиент временно «сливаются», образуя единое целое.
Осознанно используя инструмент доверия, психолог учит кли​ента замечать мельчайшие изменения в себе (в теле, поведении, вза​имодействии) и оценивать их позитивно: поощрять себя за конст​руктивные мысли, переживания и поступки, а негативные (напря​жение в теле, раздражение в высказывании и т. п.) принимать как данность, осознавать и ценить их позитивные намерения. Осоз​нав и раскаявшись, простив себя за очередной промах, человек может снова дви​гаться в нужном направлении.
В то же время психолог осознанно использует инструменты реф​лексии и ответственности. Он ведет задушевный разговор о семей​ной истории клиента, собирает и анализирует факты, раскрываю​щие суть проблемы, по ходу шутит, рассказывает притчи, напол​ненные метафорическим смыслом, и клиент забывает о своей боли, восходя таким образом над своей «тупиковой» ситуацией.
Конечная цель психолога - научить клиента самостоятельному осознанию дискомфорта, анализу его причин и достижению внут​реннего равновесия, т.е. осознанной дифференциации и интеграции отношения с самим собой и другими, и совершенствованию стиля общения. Внутренняя согласованность позволяет человеку самосто​ятельно принимать и отстаивать свои решения, учитывая мнение окружающих, давая возможность поочередно «выходить на сцену» обеим сторонам своей личности: индивидуальному началу и соци​альной сущности.
Таинство гармонии себя и других может постичь только сам кли​ент. Психолог лишь показывает возможные пути освобождения. Клиент сам освобождается от деструктивных эмоций и установок, открывая для себя источники и ресурсы своего собственного совер​шенства. При этом он, познавая главные способы и правила процесса психологической коррекции, постепенно осознает и изменя​ет степень своей активности, сначала больше полагаясь на психо​лога, затем сохраняя баланс самостоятельного продвижения к ре​сурсам с усилиями помогающей стороны (психолога, членов тренинговой группы, друзей, коллег), становясь постепенно все более активным и самостоятельным.
Инструмент доверия используется как средство объединения индивидуальных пространств психолога и клиента в совместное «поле общения», а инструменты рефлексии и ответственности слу​жат средством разделения пространств. В этом процессе сложно переплетаются главные критерии продук​тивного стиля общения - доверие, рефлексия, ответственность.
Таким образом, дифференциация и интеграция доверия и ответ​ственности происходят за счет цепочки переключений: доверие пси​холога с клиентом в совместном пространстве общения - усиление доверия в пространстве клиента - восхождение над тупиковой си​туацией в совместном пространстве - усиление ответственности в пространстве психолога - усиление ответственности в совместном пространстве общения.
Способность личности анализировать затруднительные ситуа​ции самостоятельно, управлять известным конфликтом желаний, ограничиваясь собственным потенциалом, является показателем гармонично функционирующих доверия и ответственности и удач​но завершенного процесса психологической коррекции.

Другие методы, обычно используемые для психологической коррек​ции стиля общения, можно разделить на три группы: методы инди​видуального консультирования, методы группового тренинга, ме​тоды индивидуального тренинга.

1. Методы индивидуального консультирования включают в себя индивидуальную консультацию «Семейная история», направленную на осознание идентификации с деструктивными эмоциональными и поведенческими моделями общения и пробуждение потребности самосовершенствования, освобождение от негативного эмоциональ​ного опыта, изменение отношения к себе и другим, в которой ис​пользуются:

· построение генограммы;

· анализ жизненной истории и идентификация эмоциональных и поведенческих моделей общения по вербальным паттернам и не​вербальным социальным знакам;

· техники «выращивания» потребности в самосовершенствовании стиля общения;

· эмоциональное «проживание» негативного опыта и освобожде​ние от него;

· изменение отношения к себе и другим.

Кратко рассмотрим названные методы.
^ Построение генограммы осуществляется с помощью следующих вопросов.

Как вас зовут?
Сколько вам лет?
Вы замужем или одиноки?
Как зовут вашего супруга?
Сколько ему лет?
Когда вы вступили в брак?
Какие у вас отношения с супругом?
Есть ли у вас дети?
Как их зовут?
Сколько им лет?
Какие у вас отношения с детьми?
Как дети относятся друг к другу?
Как зовут ваших родителей?
Сколько им лет?
Чем они занимаются?
Если умерли, то по какой причине?
Какие взаимоотношения между матерью и отцом сейчас?
Какими они были, когда вы росли?
Какими были взаимоотношения между вами и вашими братья​ми и сестрами?
Как ваши родители относились к вам и вашим братьям и сестрам?
Что с вашими братьями и сестрами сейчас?
Чем они занимаются?
Какова их семейная ситуация?

При анализе ответов на эти вопросы психолог выделяет типич​ные модели общения в семье, обращая особое внимание на типич​ные модели агрессивной и инфантильной стратегий контакта. Кро​ме того, выделяются эмоции, которые сопутствуют моделям и по​служили причиной их возникновения.
^ Анализ жизненной истории и идентификация эмоциональных и поведенческих моделей общения осуществляются в ходе беседы по вербальным паттернам и невербальным социальным знакам.
Осознание идентификации с эмоциональными установками и мо​делями общения прошлого - особая задача, которая стоит как перед психологом, так и перед клиентом. С этой целью исследуются исто​ки и причины эмоционально-рефлексивного закрепощения лично​сти. При этом в ходе построения и анализа генограммы осознается не только сам факт непродуктивного общения, но и его процесс, и корни. Исследуется временная и причинная зависимость: искажения структурных звеньев самосознания в прошлом и их настоящих прояв​лений; негативного представления о себе, обретенного раньше, и его влияния на настоящее взаимодействие; негативных эмоций, пережи​тых в прошлых неблагоприятных условиях развития, и их закрепоща​ющего влияния на рефлексивные потенциалы личности в настоящем.
Все эти задачи решаются в беседе. Психолог просит клиента рас​сказать, как долго происходит то, что его волнует, было ли подоб​ное раньше, и предлагает вспомнить какую-либо яркую ситуацию, иллюстрирующую переживаемые трудности.
В воспоминаниях прошлого обычно удается установить отдель​ные негативные установки, которые являются стимуляторами или источниками характерных стратегий, которые в настоящий момент уже неадекватны и непродуктивны и инициируют или стимулиру​ют возникновение трудных ситуаций общения.

Психолог внимательно выслушивает клиента, наблюдает за его невербальным поведением, выделяя и анализируя характерные ти​пичные вербальные и невербальные проявления, выделяет некон​структивные паттерны и негативные эмоции, при помощи которых клиент их репродуцирует и организует свое взаимодействие с дру​гими, вызывая конфликты и негативные переживания. При этом задает себе вопрос: «Что, как и почему делает клиент?», обращая внимание на то, как клиент заходит, садится, сидит, как он дышит, говорит, есть ли напряжение в теле, каковы его тон и скорость го​лоса, какие речевые паттерны он употребляет и т. п.
Обычно характерные неконструктивные модели общения про​являются как в реальном поведении клиента (чаще невербальном), так и в его описаниях тупиковых жизненных ситуаций, о которых он рассказывает.
На уровне глубинных, то есть вначале непроговариваемых, структур обнаруживаются те паттерны, с которыми и необходимо работать. Проговаривание паттерна помогает осознать и признать его существование.
«Выращивание» потребности в самосовершенствовании стиля общения. Потребность в изменении возникает, когда клиент осознает негативные истоки прошлого развития и их влияние на сегодняшнее взаимодействие с другими. Психолог помогает клиенту осознать и усилить возникающее противоречие между потребностью остаться таким, какой он есть, и возможностью изменить свой стиль общения к лучшему. Обстановка безусловного принятия, которую со​здает психолог на индивидуальной консультации, дает возможность сосредоточить силы не на защите от внешних нападений и отстаи​вании своего права на существование, а на осознании внутрен​ней тревоги, внутреннего конфликта: «Хочу остаться прежним, так как это привычно, известно и сравнительно безопасно, и хочу измениться, реконструировать неконструктивные модели, освободиться от негативных эмоций, лежащих в их основе, мешающих мне и закрепощающих мои потенциалы». Обычно анализ связей между прошлым и настоящим приводит к максимальному накалу внутрен​ней борьбы, т.е. когда внутреннее напряжение становится невыно​симым и клиент просит психолога: «Помогите мне, я хочу изме​ниться!»
^ Эмоциональное проживание негативного опыта и освобождение от него. Этот процесс осуществляется посредством повторного прожи​вания негативных эмоций в экспериментальной психокоррекционной ситуации, в которой клиент позволяет себе пережить те чув​ства, проговорить мысли, совершить действия, заблокировавшие его потенциальные возможности на той или иной стадии онтогене​тического развития, исказившие структуру самосознания и держа​щие его в ловушке неконструктивных моделей общения.
Эксперимент имеет своей целью помочь клиенту выделить при​сущие ему паттерны и осознать их деструктивную роль в межличностном взаимодействии. Показывая клиенту ограничивающую, блокирующую роль этих паттернов, психолог пробуждает у него желание усовершенствовать стиль своего общения, открыть для себя другие, более здоровые и продуктивные стратегии.
Форма эксперимента зависит от конкретной ситуации и от ин​дивидуальных особенностей клиента, а также от компетентности и индивидуальных особенностей психолога. Это может быть игра, специфическое упражнение, психодрама или домашнее задание. Главное условие эксперимента - обнажить в максимально очевид​ной для клиента форме действующие неконструктивные паттерны, добиться так называемого aгa-эффекта, который побуждает клиен​та признать: «Да, действительно, так. Это мой паттерн, и он мешает мне, ограничивает мои возможности, вызывает неприятные пе​реживания, несет боль мне самому и окружающим».
Результатом эксперимента выступает осознание неконструктив​ных моделей общения и признание их закрепощающей функции в межличностном взаимодействии.
2. Индивидуальная и/или групповая консультации, направленные на осознание способностей использовать продуктивный стиль об​щения, на практике включают в себя техники и приемы, адекват​ные потребностям, задачам и индивидуальным особенностям кли​ента, направленные на дальнейшее развитие способности взаимо​действовать на равных, доверять себе и другим, нести ответствен​ность за защиту своих собственных взглядов, идей, реализацию ре​шений.

Изменение отношения к себе и другим. 
В основе проблем клиента лежат его установки, ценностные ори​ентации, влияющие на внешнее поведение человека, которое про​является в его индивидуальном стиле общения. Работа психолога и клиента направлена на изменение именно этой базовой внутренней активности. Акцент переносится на то, что клиент может и должен нести ответственность за собственное поведение, а не за ситуацию и других людей.
В работе с педагогами и родителями очень важно осознать: где кончается ответственность взрослого и начинается ответствен​ность самого ребенка. При этом психолог имеет в виду, что кли​ент весьма компетентно и изощренно владеет своими привычными моделями общения. Тревога, беспокойство, страх, вина, стыд и другие негативные эмоции стали необходимой составляющей его жизненного существования, и он, с одной сто​роны, готов с ними расстаться, ощущая потребность в изменении, а с другой — дорожит этими привычными, ставшими дорогими со​стояниями.
Компетентность психолога состоит в том, что он помогает кли​енту осознать само наличие этого дискомфорта; его последствия и причины; возможности изменить ситуацию. Каждый шаг работы с клиентом строится на стратегии ответственности, исходный тезис которой постоянно внушается клиенту: каждый человек сам несет ответственность за свое взаимодействие с окружающей средой, за качество и содержание взаимоотношений с людьми. Психолог по​могает клиенту осознать, что у него есть выбор: оставить все, как есть, и взять на себя ответственность за последующие негативные результаты (в частности, за саморазрушение или разрушение взаи​моотношений) или встать на путь изменений и стать компетентным в достижении позитивных результатов в будущем. Психолог помо​гает клиенту осознать, что у него есть выбор, и поддерживает его в решении рискнуть - выйти из тупика и начать путь изменений и са​моразвития. При этом психолог уважает сопротивление клиента и в том случае, если он по какой-то причине не готов начать путь изменений сегодня, выразить признательность за сделанный выбор (так как сам по себе выбор, если он осознается клиентом, уже тре​нировка ответственности).
Главное, чтобы клиент осознал, что у него есть и другая альтер​натива: посмотреть на свое поведение компетентным взглядом и осознать, что он делает, взаимодействуя с другими, как он это де​лает и к каким результатам это может привести в будущем.
Помогая клиенту осознать причины своего «тупикового» пове​дения и существование альтернативной возможности, психолог роняет в душу обратившегося за помощью зерно сомнения. И даже если человек решает остаться при своем мнении (пусть непродук​тивном с точки зрения психолога), это зерно вероятнее всего про​растет в желании «хотя бы одним глазком взглянуть» на то, что же может быть при альтернативном варианте.
Поскольку взаимодействие человека с другими зависит от его представлений о себе и о других, психолог может помочь клиенту изменить отношение к себе и другим, если он сделает такой выбор. И основная помощь при этом состоит в том, чтобы научить клиен​та осознавать свои чувства и систему ценностей. Предоставляя кли​енту право сделать выбор в пользу или против изменений, мы по​могаем ему взять ответственность за свое собственное развитие на себя.
Тенденция клиента оставаться при своем старом отношении к миру, сохранять неконструктивные модели контакта рассматрива​ется и осознается как проявление эмоционально-рефлексивного за​крепощения, как уход от реальной настоящей ситуации развития, отказ от своих собственных нераскрытых потенциальных возмож​ностей, но ни в коем случае не осуждается. Напротив, такой выбор признается абсолютно правомерным. Психолог выражает призна​ние клиенту за сделанный выбор, помогая ему осознать ответствен​ность как за сделанный шаг, так и за его последствия.
Психолог использует «умственные инсайты», которые являются следствием рефлексивного анализа рассказа о ситуации, имевшей место в прошлой жизни клиента; непосредственного проживания ре​альной ситуации, возникающей спонтанно во взаимодействии «пси​холог-клиент» или организуемой специально в виде эксперимента.
Интеллектуальные инсайты «Ага, я понял!» - предшественники настоящих изменений; они помогают клиенту сделать выбор в пользу открытия новых возможностей, при этом в центре внима​ния стоят вопросы: «Что я делаю для того, чтобы мой стиль обще​ния был непродуктивным?», «Как я «встаю над другими», «остаюсь один», «становлюсь беспомощным» (и т.п.)?», «Для чего я это де​лаю?», «Какую выгоду я при этом имею?»
Поскольку многим людям (особенно с невротическими прояв​лениями) трудно воспринять и признать очевидные вещи, целесо​образнее анализировать не прошлую ситуацию на основе рассказа, а реальное поведение, специально организованное во время психокоррекционного сеанса: взаимодействие с людьми в специально заданной, игровой или спонтанно возникающей ситуации.

Если мы хотим изменить стиль общения и сохранить эти новше​ства на длительный период, то недостаточно скорректировать лишь его внешние проявления, реконструкции подлежат и установки, и эмоции, которые часто выполняют роль побудительной силы, которая актуализирует и поддерживает непродуктивный стиль обще​ния. Если происходят изменения, то это значит, что существующее отношение к миру опровергается новым опытом. Во время психокоррекционного сеанса иногда бывает достаточно одного экспери​ментального упражнения, чтобы старая установка была опроверг​нута. Если такое происходит, то во многом благодаря эффекту не​ожиданности.

Преодоление привычных стереотипов поведения. 

Едва ли не самым сложным моментом всей психокоррекционной работы является преодоление привычных стереотипов поведе​ния, представленных основными моделями агрессивной и инфан​тильной стратегий общения. При этом необходимо осознать скры​тое намерение — привычную выгоду или благо, которое лежит в ос​нове той или иной модели. Осознание помогает преодолеть страхи сопротивление и усилием воли отказаться от привычной модели. Здесь важно поверить в то, что, теряя малое, мы обретаем боль​шее. Изменения произойдут не сразу, но психолог должен убедить клиента довериться процессу и преодолеть временные потери, от​нестись к ним как к вкладу, который необходимо сделать, чтобы получить большее.
Процесс психологической коррекции лишь начинается в каби​нете психолога. Психолог помогает клиенту встать на путь измене​ний. Все сделанное в кабинете психолога - это, образно говоря, семя, которое посажено в благодатную почву, и нужно время, каждоднев​ные усилия, чтобы оно проросло и принесло свои благотворные ре​зультаты.
После индивидуальной консультации или группового тренинга работа продолжается: клиент, общаясь с внешней средой, получает обратную связь по поводу уже происшедших изменений, по-ново​му осмысливает привычные ситуации, снова анализирует свой про​житый опыт, мысленно возвращается к открытиям, которые сдела​ны с помощью психолога, учится осознанию своих ощущений, мыс​лей, действий, чувств и усилием воли преодолевает привычные сте​реотипы общения.
На этапе самостоятельного развития обретенных навыков кли​ент понимает, что с ним происходит, как и почему он попадает в затруднительные ситуации.
При этом постепенно изменяются старые установки, как будто привычные маски отделяются от истинного существа личности. Деструктивные эмоциональные установки и поведенческие модели прошлого навязывают эмоциям несвойственную им функцию регуляции поведения. Постепенное освобождение от негативных эмоций в реальном общении с людьми позволяет вер​нуться к осознанной и в то же время спонтанной регуляции обще​ния.
Освобождаясь от старых, привычных моделей общения в реаль​ной жизни, клиент сталкивается с затруднительными ситуациями и людьми, которые вновь и вновь возвращают его на старый путь, напоминая о пережитом и порой даже усиливая болезненные ощу​щения. Здесь очень важно научиться принимать любую боль с ве​личайшим терпением и смирением, постигая смысл библейской ис​тины: «получив удар по правой щеке, будь готовым подставить ле​вую». Любая затруднительная ситуация при соответствующем к ней отношении (этот опыт учит меня чему-то, а вновь переживаемая боль освобождает и очищает) принесет облегчение, расширение диапазона позитивного восприятия действительности и - как след​ствие - расширение внутриличностного и межличностного про​странств общения.
Клиенту необходимо научиться быть гибким - в мышлении, оцен​ках, поведении. Психолог, готовя клиента к самостоятельному вза​имодействию, не только сам выступает образцом гибкости, но и спе​циально ставит такую задачу перед клиентом, рекомендуя ему систе​му упражнений, которая развивает гибкость, способствует освобож​дению от деструктивных эмоций, установок и моделей общения.
Клиент должен научиться доверять своему телу, разуму и спон​танно протекающему процессу освобождения. При этом помимо осознания постепенно возрастающей самоподдержки полезно в за​труднительных ситуациях обращаться за поддержкой к людям, спо​собным понять и разделить переживания.
Клиент должен знать, что «визитной карточкой» внутреннего конфликта, заявляющего о дисгармонии отношений, является со​мнение, поэтому учится самостоятельному преодолению сомнений.
Сомнения преследуют многих клиентов. Возникая в любых си​туациях по самым разнообразным поводам, сомнения часто явля​ют собой все тот же внутренний конфликт между стремлением к самостоятельности и желанием угодить другому, известное проти​воречие между двумя важными потребностями — в свободе и в при​знании. Усиление конфликта требует возвращения к осознанию его истоков, ответственного анализа затруднительной ситуации, гибкости. Снова необходимо заглянуть в свое прошлое, осознать связь деструктивных эмоций и установок, доставшихся по наследству, с настоящей ситуацией общения, найти возможность поддержать себя в новых намерениях.
Дифференциация возникшего сомнения и сопутствующих ему эмоций может помочь клиенту восстановить равновесие и вернуть​ся к продуктивному стилю общения. Все пережитые ранее эмоции: страх, обида, печаль, тоска, месть - эти ловушки затягивают чело​века обратно в хаос и конфликт желаний.
Сомнения могут помешать, но вера в свое право быть совершен​ным и конкретные шаги в этом направлении помогут осознать глав​ные действующие силы внутреннего конфликта, найти решение и настойчиво следовать ему. Если клиент уже достаточно продвинулся в своем развитии, он способен, полагаясь на свой собственный ав​торитет, самостоятельно поддержать себя, найти силы и средства, направленные на развитие своего личностного совершенства. При необходимости он может воспользоваться чьей-либо помощью, сде​лать что-то приятное для себя. Однако если человек сам не в силах осознать причины сомнения и найти способы его преодоления, то для дальнейшего прояснения он снова обращается к психологу.

Динамика процесса психологической коррекции. 

Динамика процесса психологической коррекции состоит в чере​довании его этапов, ступеней и шагов. ^ На первом этапе эмоцио​нально-рефлексивного освобождения основные усилия направле​ны на рождение намерения изменить свой стиль общения: осознать таи настоящие потери и проблемы, преодолеть сопротивление (за​щиты) и почувствовать возможность обособления от тупиковой си​туации общения. Здесь клиент осознает возможность, ценность и преимущества отношений доверия и принимает решение изменить свой стиль общения с другими, воспользовавшись при этом про​фессиональной помощью психолога.

^ На втором этапе осуществляется психологическая коррекция физической и психической активности клиента. При этом осозна​ется: склонность к поклонению «сильным авторитетам» и его гиперответственность за развитие других, принесенная личностью из прошлой жизни в настоящую реальность; сущность и преимущества сбалансированной ответственности за себя и других; деструктивные последствия негативных эмоций, пережитых на разных стадиях онтогенеза и усвоенных в результате идентификации с эмоциональными моделями семьи и социума.
Психолог помогает клиенту освободиться от негативных эмоций и обрести способность позитивного отношения к себе и дру​гим. Здесь же осознается ценность обретенного доверия самому себе и другим, а также ответственности за саморазрушение и саморазвитие, позволяющей адекватно оценивать ситуацию и субъектов общения, реально существующие проблемы, оптимально используя при этом возможности настоящего момента и потенциалы своей собственной личности.

^ На третьем этапе осуществляется психологическая коррекция социальной активности личности. Психолог помогает клиенту обрести способность доверять другим право нести ответственность за их собственное существование, развитие; овладеть конструктивными позициями общения. Важная точка приложения усилий - по-; строение стратегии самоподдержки и самопомощи с акцентом на осознании преимуществ позитивного восприятия ситуации общения и конструктивных форм воздействия на другого. Остановимся на подробном описании этапов психологической коррекции. 

Первый этап. Доверие.
На этом этапе психолог, создавая обстановку безусловного при​нятия и поддержки, постепенно усиливает доверие клиента к само​му себе, готовя его к встрече с непродуктивными моделями отно​шения к себе и другим. Вместе с тем уже на этом этапе осознается ценность рефлексии. Наконец, с самого начала встает задача раз​вития инициативы и самостоятельности, которые составляют ос​нову ответственности за успех своего общения с другими.
Таким образом, уже на первом этапе клиент осознает ценности реф​лексии, доверия и ответственности. Однако центральным мотивом первого этапа является доверие, поскольку без доверия невозможен даже контакт с психологом.
Продуктивный стиль общения - это максимально естественный, «незамаскированный» стиль. На первом этапе психолог помогает кли​енту осознать преимущества естественного, не отягощенного стра​хом стиля. Модель такого стиля общения демонстрирует сам пси​холог, доверяющий себе и другим, отвечающий за себя и разделяю​щий ответственность за успех работы с клиентом, компетентно обу​чающий обратившегося за помощью продуктивному взаимодей​ствию с другими.

Первый этап психокоррекционной работы можно считать завер​шенным, если у клиента появляется готовность исследовать труд​ности своего настоящего и прошлого общения и намерение стро​ить новые отношения внутри себя самого и с другими людьми.

Второй этап. Ответственность.

Название этапа подчеркивает, что изменяется не только цель психологической коррекции, но и стратегия обращения психолога с клиентом. В этот период психологической коррекции, проживая на осознанном уровне все детские конфликты (между доверием и недоверием, инициативой и зависимостью, самостоятельностью и эмоциями страха, стыда, вины), клиент «взрослеет» и учится дове​рять себе и другим и нести ответственность за продуктивное исполь​зование своих возможностей.
Центральный тезис второго этапа — «Я имею право иначе взглянуть на себя и свое взаимодействие с другими и беру на себя ответствен​ность за успех своего общения с другими в настоящем и будущем». Такой сознательный ответственный выбор уже сам по себе моби​лизует внутренние ресурсы клиента и улучшает его межличностные контакты.
Продуктивный стиль общения становится доступным, если кли​ент развивает в себе способности: быть естественным, спонтанным, доверять своей природной сущности и выражать ее точными, неис​каженными, незамаскированными социальными знаками; внима​тельно следить при этом за соответствием своих слов и жестов.
Владеющий непродуктивным стилем общения старается исказить свою сущность, поскольку не верит в свое совершенство и старает​ся «спрятаться», «замаскироваться», чтобы добиться любви и при​знания, выглядеть «хорошим». Стремление спрятать свои естествен​ные проявления вызывает излишнее напряжение в теле. Неконст​руктивная физическая активность проявляется в межличностном взаимодействии, в немотивированной агрессии, неискренности, «прилипании», заискивании, неадекватном выражении чувств.
Конфликт между стремлением быть естественным и страхом, что такого - естественного - не признают, не примут окружающие, при​водит к гипертрофии идентификации или обособления. Такая внут​ренняя активность неконструктивна и является источником непро​дуктивного общения с внешним миром.
Основная стратегия второго этапа заключается в том, чтобы при​знать наличие этого конфликта, позволить себе исследовать непри​нимаемые аспекты своего Я, найти и открыть их позитивную сущ​ность, признать за собой право на естественное существование лю​бого своего проявления и взять на себя ответственность за продук​тивное использование этого аспекта своей личностной сущности. Такое разрешение расширяет идентификацию со своими внутрен​ними ресурсами и делает человека сильнее и вместе с тем снижает тенденцию к отчуждению от других. При этом важно развести понятия естественности и совершенства. Стремясь к совершенству, к идеалу, эталону, человек уходит от себя естественного, отчуждает​ся от своей сущности. Признавая ценность стремления к совершенству, благодаря которому человек идентифицируется с эталонами, нормами, идеалами, растет и развивается, используя богатства социума, необходимо поддержать клиента в его праве быть естественным, доверять самому себе, своей собственной мудрости, которая, несомненно, проявится при соответствующих обстоятельствах и в соответствующий момент.
Идентификация с новой гранью себя раздвигает горизонты обще​ния с окружающим миром. Более глубокий контакт с собой, доверие самому себе, расширяет доверительные контакты с другими. Считая правомерным притязание на признание какой-то обособленной части своей естественной сущности, отвергаемой ранее, человек обогаща​ет свои внутренние ресурсы, становится личностью самодостаточной, сильной, способной к продуктивному взаимодействию с другими.
Если на первом этапе психолог создает обстановку безопасности, гарантируя клиенту безусловное принятие, защиту, поддержку, выращивает его доверие, то на втором этапе клиент учится самоприня​тию, самодоверию, берет на себя ответственность за развитие спо​собностей к самозащите и самоподдержке.
Признавая правомерным свое притязание на признание, клиент постепенно приходит к убеждению, что он имеет право быть естественным. И именно это право лежит в основе его ответственности не только за свое поведение, но и за свое саморазвитие и самораз​рушение, а также за конструктивное выражение как позитивных, так и негативных чувств.
В зависимости от того, какое из этих стремлений выражено сла​бо, и строится работа с клиентом. Основная стратегия второго этапа - принятие ответственности за свое бытие и развитие естественной сущности среди других людей.
Успехи, поначалу небольшие, помогают человеку преодолеть отчуждение внутри себя и освободить конструктивные потенциа​лы личности, скрываемые под «масками», навязанными социумом. Атмосфера работы с психологом способствует осознанию и про​явлению у клиента желания положить эти потенциалы в основу про​дуктивного стиля общения, необходимыми составляющими кото​рого являются самодостаточность, чуткость, бережное отношение и принятие окружающих. Освобождаясь от непродуктивных паттер​нов общения, клиент открывает для себя возможность принимать себя и других, спонтанно, открыто и конструктивно выражать свои чув​ства, согласовывать свои действия с партнером по общению.

Второй этап психокоррекционной работы можно считать завер​шенным, если клиент осознает изменения в самосознании своей лич​ности, которые помогают открывать и использовать конструктив​ные модели общения.

Третий этап. Зрелость.

На завершающем этапе клиент учится строить свои отношения с другими, сознательно и компетентно выбирая стратегии продук​тивного общения. Название этапа подчеркивает, что в этот период, ощущая поддержку психолога, человек овладевает ценностями зре​лой личности, способной к солидарности и творчеству.
Постепенно фокус внимания переносится с собственного права быть естественным и спонтанным на других, обладающих теми же правами. Клиент обретает способность замечать, какую реакцию со стороны других людей вызывают его притязания, потребности и желания, как люди реагируют на его слова и действия. При этом он может осознанно выбирать, как ему стоит поступить в каждой кон​кретной ситуации. Он может использовать неконструктивные мо​дели общения или выбрать более лояльные способы общения. Но, поскольку этот выбор совершается осознанно, человек несет за него ответственность. Если его не устраивают полученные результаты, он может изменить стратегию своего общения, так как знает, что он сам вправе выбрать способ поведения, который он считает бо​лее продуктивным в сложившихся обстоятельствах. Он сам, а не люди и не обстоятельства, диктует себе, каким быть, как себя вести и что иметь в результате выбранной им самим стратегии общения. 
Компетентность и ответственность клиента на этой стадии состоит в том, чтобы быть с партнером «на равных», стараясь «под​тянуть его до себя», если это младший, и обрести уверенность и самоуважение в общении со старшими по возрасту и званию; быть внимательным к представлениям партнера по общению, прислу​шиваться, искать общие точки восприятия; избегать навязывания своего мнения, своего видения ситуации, объяснений происходя​щего; внимательно наблюдать за ответной реакцией партнера; за​мечать, какую информацию (вербальную или невербальную) со​общает собеседник, настроен ли он на тональность говорящего, улавливает ли смысл коммуникации; следить за невербальными сигналами партнера: позой, жестами, тоном, ритмом голоса, гром​костью и скоростью речи, учитывая при этом индивидуальные и культурные особенности языка тела; задаваться вопросом о наме​рениях человека, пытаясь понять смысл его поведения и помочь; помнить, что в любом действии партнера есть позитивный, иног​да подсознательный смысл, неконструктивен лишь способ дости​жения цели - его и надо корректировать; уважать право каждого выбирать свой путь и учитывать позитивное намерение каждого действия и поступка партнера; помнить: то, что человек делает, - это его лучший выбор из всего поведенческого репертуара; это помогает принять другого человека таким, каков он есть, - в пе​дагогике это положение имеет особый смысл; мыслить позитив​но; помнить, что у каждого человека есть ресурсы для изменения и он способен изменить свой стиль общения; рассматривать неудачу или «провал» не как ошибку, а как обратную связь, как шанс научиться чему-то новому.
Третий этап психокоррекционной работы можно считать завер​шенным, если клиент, освободившись от склонности к гипертро​фии идентификации или обособления, становится компетентным в использовании моделей соучастной стратегии общения, основан​ных на доверии и ответственности, чувствует безопасность, уверен​ность и силу в ситуациях, казавшихся ранее трудными или непреодо​лимыми, гибко ориентируется в проблемах общения, используя по​зитивные потенциалы - свои собственные и партнера по общению.

Три этапа психологической коррекции включают в себя пять ступеней:

· осознание настоящих трудностей общения;

· осознание прошлого опыта непродуктивного стиля общения;

· осознание реального образа Я;

· осуществление эмоционального «прорыва»;

· осознание позиций и стратегий продуктивного стиля общения.


Каждая ступень состоит из трех разных по содержанию, но оди​наковых по стратегическим задачам шагов: осознание возможности выбора; исследование: что, как и почему?; принятие ответственности за собственные изменения.

Психокоррекционный курс может проходить по сплошной или прерывистой схеме. Сплош​ная линия встреч прерывается, когда клиент чувствует себя способ​ным самостоятельно жить и работать. Связь с психологом восста​навливается вновь, когда клиент осознает потребность прояснить свои жизненные ситуации, получить помощь для перехода на но​вую ступень или завершения очередного шага.
Практическое занятие №89

Тема:  Игры в группе «Свое пространство», «Почетный гость», «Живая скульптура».
цель:  Приобрести навыки основы психологической коррекции в межличностных конфликтах. 

Научиться анализировать и корректировать психологические ситуации.
Формируемые компетенции: 

	ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентироваться в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдать деловой этикет, культуру и психологические основы общения, нормы и правила поведения.

	ПК 1.1. Осуществлять профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.

	ОК 1 Понимает сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявляет к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентируется в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдает деловой этикет, культуру и  психологическую, социальную основы общения, нормы и правила поведения.
ПК 1.1. Осуществляет профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.


Студент должен 

уметь:

-принимать решения в стандартных и не стандартных ситуаций и нести за них ответственность;

- использовать методы психологии;

- проводить исследования;

-делать выводы.

знать:
-задачи современной психологии;

-сущность и социальную значимость к своей будущей профессией проявлять к ней устойчивый интерес;

- типологию методы психологии.
Дидактические средства обучения:

Кулебякин Е.В. Психология социальной работы. / Е.В. Кулебякин. - Владивосток: Издательство Дальневосточного университета, 2018. - 82 с.

Андриенко Е.В. Социальная психология -М.: ИЗДАТ.центр «Академия», 2018.

Теоретическая часть

 «свое пространство»
Психологический смысл игры: 1) углубить и расширить личност​ное самосознание одного из участников занятий, выбранного по усмотрению ведущего, 2) утвердить в глазах группы значи​мость отдельной личности вообще и значимость данной конкретной личности в частности, 3) косвенным путем (через реализацию игрового задания) выявить отношение данной личности к каждому из членов группы. Игра проводится в большой комнате.

Ведущий выделяет из группы одного человека («протагониста») и предлагает ему стать или сесть в центр игровой площадки. Далее всех остальных просят тесно сгрудиться вокруг протаго​ниста. После паузы в две-три минуты ему говорится следую​щее:

«Сейчас вы превращаетесь в светило, на разном удалении от которого окажутся многочисленные планеты — другие люди. Те из них, чье притяжение вами ощущается сильнее, естественно, займут место ближе к вам. Те, чье притяжение слабее, расположат​ся подальше или вовсе «оторвутся» от вас. Закройте глаза, сос​редоточьтесь... Теперь откройте глаза. Медленно поворачивайтесь вокруг своей оси. Каждому, кто окружает вас, поочередно сооб​щите, в каком направлении ему (или ей) следует отходить. Пока человек не отдалился на расстояние, соответствующее вашему внутреннему чувству притяжения, командуйте: «Еще... еще... стоп!» Те, кому вы так и не сказали «стоп!», вообще покидают игро​вую площадку. Вы вправе, конечно, не только удалять, но и остав​лять человека на месте либо приближать его к себе на дистан​цию до 30 см. Начали!»

Такая инструкция умышленно допускает комические ситуации «изгнания» или «максимального приближения»: это оживляет за​нятие. В то же время игра непроизвольно настраивает и прота​гониста, и группу на достаточно серьезный лад.

После размещения участников игры вокруг «светила» ведущий да​ет протагонисту вторую инструкцию: «Вы создали сейчас свое психологическое пространство. Хорошо ли вам в нем?.. Если не вполне, можете внести любые изменения в расположение окру​жающих вас людей. Добивайтесь такой их расстановки, чтобы испытать чувство комфорта внутри данной среды».

Как правило, некоторые изменения протагонистом вносятся. Нередко при этом он просит вернуться на площадку одного- двух из тех, кого поначалу «изгнал», а также по-новому группи​рует между собой пары, тройки «планет».

Расстановку людей после первой инструкции можно толковать как демонстрацию протагонистом своих симпатий и антипа​тий. В действительности среди лиц, удаленных на значительное расстояние либо вообще «изгнанных», подчас находятся те, кому протагонист оказывает особое предпочтение, но из стыдливости хочет скрыть это от группы. Точно так же среди оставленных им особенно близко могут попасться люди, безразличные ему, или те, свою враждебность к которым он считает нужным замаскировать перед группой.

Расстановка людей после второй инструкции в большей степе​ни отражает подлинную систему отношений протагониста, но все же носит явственный отпечаток «желаемого», «воображаемого» им положения вещей. Все это, впрочем, весьма информативно для ведущего.

Фиксация складывающихся соотношений на доске или на бума​ге нежелательна — ведущему лучше положиться на свою память и соответствующие заметки сделать потом. Нежелательно также последующее обсуждение группой действий протагониста. Ведущий объявляет: «Право всякого — формировать «свое» пространство в этой игре так, как ему подсказывает интуиция. Люди могут быть весьма схожи образом мысли, но интуиция все-таки у каждого своя». Как бы подкрепляя иллюстрацией этот принцип, ведущий оргаиизует очередной тур игры с новым протагонистом. За время, от​веденное для занятия, не рекомендуется делать «светилом» более трех человек подряд: игра может надоесть. Если ж многие из группы выражают желание определить «свое пространство», то продолжение игры переносится на другой раз.

Сравнивая действия конкретного протагониста сегодня и пол​года (год) назад, ведущий получает представление об изме​нениях связей и статуса данной личности в группе.

«ПОЧЕТНЫЙ ГОСТЬ»
Назначение игры: 1) утвердить право личности вообще, и личности протагониста в частности, на уважение группы, 2) выявить и зафиксировать в сознании аудитории достойные формы уважитель​ного обращения с человеком, 3) косвенным путем (через реали​зацию игрового задания) установить антипатию отдельных членов группы к протагонисту. В качестве протагониста в данном случае следует выбрать именно того, кто малозаметен в группе, т. е. не принадлежит к числу ее «звезд».

Ведущий объясняет сущность игры: «Сейчас один из вас на время покинет помещение и подождет за дверью, пока его не вызовут. Из остальных мы выберем семь человек в состав жюри, которое будет оценивать (по пятибалльной шкале) последующее поведе​ние каждого участника игры. Задача вот в чем: человек за дверью — наш почетный гость. Вообразим себе, что он иностра​нец, друг нашей страны, внесший определенный вклад в развитие сердечных отношений между своим и нашим народами. Он может за​ранее выбрать для себя любую национальную принадлежность. Кто-то вызовется быть сопровождающим лицом и заодно пере​водчиком нашего почетного гостя: он-то и введет его в комнату. Далее, каждый из вас постарается пожать руку гостю, о чем-то спросить, что-то рассказать, в общем, сделать так, чтобы он не ску​чал. Члены жюри, принимая решения независимо друг от друга, снижают оценку тем, кто поведет себя с гостем слишком сухо или слишком фамильярно, подобострастно или грубо, скованно или развязно. Развязных можно и вывести из игры. По оценкам членов жюри будет выведена средняя арифметическая оценка для каждого участника взаимодействия».

Ведущий вместе с группой определяет членов жюри и сопровож​дающее лицо, а затем отсылает за дверь протагониста, выбранного по своему усмотрению. Сопровождающее лицо покидает комнату, чтобы через минуту ввести в нее «гостя». Протагониста окружают кольцом, в произвольном порядке усаживаясь вокруг него. Очеред​ность контакта с ним не имеет значения, но все участники игры должны этот контакт осуществить.

Заведомо комические эффекты (типа имитации гостем «чуже​странного ^зыка» и необычного стиля общения) развлекают группу, но не лишают происходящее должной серьезности. Примечательно, что лица, которых по тем или иным причинам задевает выра​жение знаков внимания данному протагонисту, пытаются вложить в свою показную приветливость немалую долю издевки. Возмож​ность «кольнуть» протагониста они ставят выше хорошей оценки жюри. Заметив это, ведущий должен в конце занятия ирони​чески прокомментировать подобное поведение.

Содержание реплик гостю (и реплик с его стороны) можно не продумывать заранее, положившись на импровизационные способности играющих. Приводим типичную выдержку из стенограм​мы занятия.

Гость (он «нигериец»). Ургуру-бургуру-нда нга... Сорри. не знай русска язык...
Переводчик. Наш гость передает вам традиционное нигерийсксс при​ветствие и просит извинить за то. что не говорит по-русски.
Участник встречи. Хм! Мог бы и выучиться. (Общи/2 смех.)
Ведущий. Стоп! Разве такая реплика соответствует задаче игры? Вдо​бавок гость знает хотя бы несколько русских слов, а знаете ли вы хоть слово по-нигсрнйски?.. Он мог бы объясниться с вами н по-английски, а как насчет вас?.. При повторении подобного выпада вы будете выведены нз игры. (Пока​зывается желтая карточка.)
Другой участник (гостю). Как вы добирались в нашу страну? Дорога была не слишком утомительной?
(Гость и переводчик тихо перешептываются на «нигерийском языке».)
Переводчик. Ои говорит, дорога очень приятная — всего четыре часа полета на советском аэробусе. Ему очень нравится наш Ил-86.
Третий участник. Есть лн такие самолеты на нигернйскнх авиали​ниях?
Переводчик (пошептавшись с гостем). Пока нет, но он верит, что со временем будут.
Четвертый участник (гостю). Рад пожать вашу руку. Меня зовут Андрей. (Переводчику.) Я вот не понимаю: у пего денег нет на нормальную одежду? Или этн длинные одеяния — обязательная парадная одежда, африканская экзотика?
Член жюри (возмущенно). Предлагаю вывести этого участника из игры. Хамство какое....
Ведущий. Согласен. Но сначала пусть гость попробует достойно ответить на такие слова.
(Переводчик и гость перешептываются. Гость широко улыбается.)
Переводчик. Он говорит, что эта одежда очень удобна для его кли​мата, веками выверена... Ои пришел к друзьям, а не на официальный прием, поэтому ему захотелось остаться в своей привычной одежде.
Пятый участник. Я нахожу эту одежду не только удобной, но и очень красивой. У нас в СССР представители национальных республик тоже высоко ценят свои национальные костюмы. Переведите.
Переводчик (обменявшись тихими репликами с гостем). Он знает. Он не пропускал выступлений советских национальных ансамблей ни у себя в стране, ни в Париже, ни в Лондоне, когда ему случалось там бывать.
На этом можно прервать иллюстрацию; далее разговор достаточно живо вращается вокруг нигерийской культуры танца, музыкальных пристрастий гостя, мест, где он провел детские годы, проблем нигерийской школы и преподавания в ней русского языка и т. д. и т. п. Участник, который при упоминании о нигерийских танцах предложил гостю «сплясать», был единодушно осмеян н выведен из игры... 

«ЖИВАЯ СКУЛЬПТУРА»

Назначение игры: 1) повысить интерес группы к определенной личности (к протагонисту), 2) дать возможность отдельным членам группы нестандартным и творческим образом выразить свое отношение к протагонисту, 3) косвенно выявить (подмечая степень подчинения «скульптору») реакции протагониста на конкретных людей и на различные формы отношения к нему.

Ведение игры. Протагониста укладывают или усаживают на стол (либо на помост) и объявляют «комом глины». Любому желаю​щему предлагается в качестве скульптора вылепить данного чело​века.

Ведущий подчеркивает: «Вылепите его таким, каким он вам пред​ставляется. Грубые прикосновения к «глине» запрещены. Желая придать человеку ту или иную позу, скульптор имеет право лишь на легкое касание, инструктирующий жест и тихое обращение. «Материал», естественно, нем, но может сопротивляться скульпто​ру. Если последний поведет себя слишком бесцеремонно, тут же будет объявлено, что «глина рассыпалась», и тогда в роли скульп​тора выступит кто-нибудь другой».

Такая инструкция практически ограничивает чьи бы то ни было поползновения унизить протагониста. Сам он, улавливая реак​ции группы, оказывает сопротивление всякому, кто намеревается сделать его посмешищем. Показательно, однако, что при враж​дебно-настороженном отношении к «скульптору» протагонист заранее приписывает ему такие намерения и с самого начала мышечно скован. «Скульптору» же, внушающему доверие, он, напро​тив, позволяет формировать Запрашивающийся образ, даже если этот образ в какой-то мере необычен и дает повод к веселью ауди​тории.

Наиболее выразительная, с точки зрения группы, «скульптура» по окончании игры может стать предметом обсуждения, которое желательно провести так. «Скульптор» тихо сообщает одному из присутствующих, чтб именно ему хотелось передать в своем про​изведении; тот записывает его слова. Со своей стороны, «мате​риал» (протагонист) вполголоса диктует кому-либо собственное суждение о замысле «скульптора». Обе записи ведущий вслух читает аудитории. Несовпадение концепций «скульптора» и «произ​ведения» дает повод протагонисту и всей группе задуматься о трудностях интуитивного взаимопостижения людей. Это полезно, поскольку учит более утонченному и вдумчивому общению.

Вопросы для закрепления теоретического материала к практическому занятию:

1)В чем состоит сущность психологической коррекции непродуктивного стиля общения? 

2) Чем обусловлено гармоничное общение человека с миром?

 3) Перечислите основные задачи, на решение которых направлены усилия психолога?

 4) Что является самым важным в процессе психокоррекции?

5) Что лежит в основе проблем клиента?

 6) В чем состоит компетентность психолога? 

7) Какие ступени включают в себя три этапа психологической коррекции?

Практическое занятие №90

Тема:  Театрализация дискуссии. 
цель:  Приобрести навыки основы психологической коррекции в межличностных конфликтах. 

Научиться анализировать и корректировать психологические ситуации.
Формируемые компетенции: 

	ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентироваться в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдать деловой этикет, культуру и психологические основы общения, нормы и правила поведения.

	ПК 1.1. Осуществлять профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.

	ОК 1 Понимает сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявляет к ней устойчивый интерес.
ОК 9 Ориентируется в условиях постоянного изменения правовой базы

ОК 11 Соблюдает деловой этикет, культуру и  психологическую, социальную основы общения, нормы и правила поведения.
ПК 1.1. Осуществляет профессиональное толкование нормативных правовых актов для реализации прав граждан в сфере пенсионного обеспечения и социальной защиты.


Студент должен 

уметь:

-принимать решения в стандартных и не стандартных ситуациях и нести за них ответственность;

- использовать методы психологии;

- проводить исследования;

-делать выводы.

знать:
-задачи современной психологии;

-сущность и социальную значимость к своей будущей профессией проявлять к ней устойчивый интерес;

- типологию методы психологии.
Дидактические средства обучения:

Кулебякин Е.В. Психология социальной работы. / Е.В. Кулебякин. - Владивосток: Издательство Дальневосточного университета, 2018. - 82 с.

Андриенко Е.В. Социальная психология -М.: ИЗДАТ.центр «Академия», 2018.

Теоретическая часть

Театрализация представляет собой психотехнику организации коммуникативных действий личности в роли, т.е. технику исполнения коммуникативной роли.

Социальная психология, изучающая закономерности взаимодействия людей, использует понятие роли для характеристики повторяющихся, стандартизированных форм и способов поведения. В любом человеческом поведении, отмечает И. С. Кон, есть момент представления, игры[2]. Значит, и общение как специфическое коммуникативное поведение может быть рассмотрено как социальная игра. Игра, в которой самовыражение личности складывается из двух компонентов: действий в предлагаемых обстоятельствах роли и действий как бы от себя, т.е. саморефлексии.

Второй план игрового действия – ауторефлексивный – выполняет функцию внутреннего регулятора первого – ролевого. В этом смысле ролевая игра всегда связана для личности с двумя психологическими проблемами: первая – это проблема эмпатии, или перевоплощения, вторая – рефлексии, или отчуждения от роли. Эмпатия и рефлексия – это две обязательные составляющие ролевого действия, определяющие главное требование к исполнителю: быть в роли, оставаясь самим собой.

Театрализация как психотехника ролевого общения имеет не только внутренний аспект (связанный с эмпатией и отчуждением), но и внешний, ориентированный на презентацию, т.е. на публичный эффект.

Социально-психологическое назначение театрализации состоит в том, чтобы, во-первых, обеспечить психологическую защиту личности в общении, а во-вторых, вызвать эмоциональный отклик у тех участников общения, которые остаются пассивными созерцателями действия.

Практическое назначение театрализации – "перевод" разработанной при помощи техники драматизации программы общения из "диадной" формы в "триадную". Это означает,

v во-первых, организацию физического пространства для общения так, чтобы взаимодействие могло бы стать зрелищем, увлекшим и третьего субъекта – зрителей;

v во-вторых, распределение ролей между участниками ролевого тренинга;

v в-третьих, определение ролевых задач каждого участника;

v в-четвёртых, заключение "игровой конвенции" о правилах психодраматической импровизации.

Театрализованное общение "триадного" типа вынуждает каждого участника психодраматической импровизации искать средства эффективного воздействия на два субъекта – на того, взаимодействие с которым осуществляется по программе, и на того, кто это взаимодействие воспринимает как зрелище.

Для этого используются следующие психотехнические приёмы:

1) костюмирование (т.е. изменение внешнего вида личности согласно роли);

2) деятельностная инверсия (т.е. реорганизация типов и способов взаимодействия в соответствии с ролевым статусом);

3) речевая экспрессия (т.е. использование подчёркнуто эмоциональных аффектированных речевых средств).

Каждый из этих приёмов рассчитан и на партнёра по театрализованной игре, и на зрителей.

Социально-психологические характеристики зрелища как формы общения рассмотрены Н. А. Хреновым[3].

Психологические принципы организации театрализованной игры как зрелища:

а) принцип состязательности (как основы театрализованного игрового взаимодействия);

б) принцип проблематизации отношений участников театрализованной игры;

в) принцип оппозиционности отношений между участниками и зрителями театрализованной игры;

г) принцип дистанционности (не позволяющий зрителям вмешиваться в игровое действие);

д) принцип заразительности (требование к "актёрам" увлекать, "заражать" зрителей театрализованной игры).

Три подхода к психологической организации театрализованной игры:

1) моносубъектный (одному из участников отводится психологическая роль индуктора, второму – резонатора индукции, а зрителям – роль объекта психоэмоциональной индукции);

2) полисубъектный (два субъекта-участника создают проблемную ситуацию для субъектов-зрителей и фактически делают их соучастниками действия);

3) межсубъектный (используемый в тренинге ролевых импровизаций).

Итак, театрализация как психотехника общения позволяет перевести человеческое взаимодействие на уровень "сценической модели", главная особенность которой – наличие трёх субъектов: двух участников взаимодействия и публики.

Для первых двух субъектов публика существует как

v коллективный субъект, к взаимодействию с которым они стремятся (что придаёт действию состязательный характер);

v своеобразный плацдарм, на завоевание которого направляются их усилия (что придаёт действию психодинамический характер);

v усилитель эмоционального воздействия (что заставляет их воздействовать и на партнёра, и на публику).

Наличие публики как третьего субъекта общения позволяет организовать тренинг, формирующий навыки прямого (убеждение, внушение, заражение) и косвенного воздействия. Среди средств косвенного воздействия особое место занимает идентификация.

Идентификация – это стремление, способность и умение поставить себя на место партнёра по общению. Смысл идентификации состоит в том, чтобы эмоциональное состояние того, кто оказывает воздействие, стало понятным, близким тем, на кого оно направлено.

Идентификация может происходить как подгонка действия под восприятие, понимание, поведение публики и как подстройка самой организации действия к психическому состоянию публики.

Театрализация как психотехника общения требует от его участника владения средствами внешней выразительности. К средствам внешней выразительности относятся, прежде всего, мимика, жестикуляция, пантомимика – невербальные средства общения.

Мимика – это выразительные движения мышц лица человека.

Пантомимика – это выразительные движения всего тела человека.

Жестикуляция – это выразительные движения рук человека.

И мимика, и пантомимика, и жестикуляция – это внешнее выражение эмоционального состояния человека.

Внутренняя же театрализация – это искусство психологического перевоплощения[4]. Играть роль в театрализованной игре – значит предстать перед зрителями не самим собой, а перевоплощённым в другого.

Перевоплощение в психотехнике общения понимается и как перевод психической роли в социальную. Отметим, что понятием "психическая роль" мы определяем человеческое Я в его действительных психологических характеристиках. Играть "социальную роль" означает строить своё поведение в соответствии с требованиями конкретного общения.

Исполнение социальной роли рассматривается нами кК многоуровневая система, которую образуют:

1) сверхзадача (цель) ролевого действия;

2) ситуативно-ролевая задача (рассматриваемая как стремление изменить состояние партнёра по общению или ситуацию общения);

3) ролевая позиция (пристройка к партнёру по общению);

4) ролевые действия (средства достижения целей в общении и способ существования личности в роли);

5) ролевая компетентность (знание необходимых алгоритмов психологического взаимодействия и владение средствами и механизмами их реализации);

6) ролевая пластичность (умение быстро перестраивать психологические процессы и состояния адекватно ситуации общения).

В театрализации как психотехнике общения перевоплощение основывается на принципе физического действия. Суть его состоит в следующем: от своих совершенно реальных (физических) действий. От своей психосоциальной позиции – к целям социальной роли, которую предлагают обстоятельства театрализованной игры.

Итак, поиск способа действий, реорганизация своего психологического Я в предлагаемое театрализованной игрой социальное Я образуют основу перевоплощения.

Театрализованную игру можно представить как взаимодействие, в ходе которого личность существует как бы в двух планах: реальном ("Я") и условно-игровом ("Я" в игровой роли). Оба эти плана связываются рефлексией. В данном случае она выступает в качестве механизма, приводящего в действие всю систему самоуправления коммуникативно-психологическим комплексом личности. Такой комплекс обеспечивает взаимодействие личности с другими и включает в себя

v индивидуальную систему психики личности,

v систему внешнего выражения эмоциональных состояний,

v систему социально-психологических механизмов воздействия в общении,

v систему регулирующих механизмов.

Театрализация как психотехника общения позволяет не только сформировать необходимые психотехнические качества личности, но и – главное – овладеть психотехникой общения как системой самоуправления с рефлексией.

Использование описанной техники придало социодраме качество ролевого тренинга, обеспечивающего не только психокоррекцию, но и социальное обучение.

В системе социального обучения личности большое значение имеет навык саморегуляции. Тренинг активной релаксации используются в социальной психокоррекции для оперативного изменения деформирующих эмоционально-психологических состояний.

Практическая часть

Театрализация дискуссии

Приемы психологической коррекции общения могут быть вкраплены в обычные групповые мероприятия, например в проведение собрания, если на нем вспыхивает дискуссия с «переходом на личности». В таких случаях желательно незаметно, без нажима театрализовать дискуссию, и конфликт может разрешиться более продуктивным способом.

Представим себе, что на классном собрании ряд студентов выражают недовольство поведением и стилем общения старосты. Вместо перебранки, иногда сопутствующей подобному конфликту, ведущий, прервав дискуссию, организует следующий ряд инсценировок.

Студент, который считает, что староста ущемил или несправедливо обидел его (недовольный), должен показать, как именно это происходило. Он изображает старосту, в то время как другое наугад выбранное лицо («актер») изображает его самого. Если староста протестует против шаржированного воспроизведения недовольным того, что имело место в действительности, ведущий предлагает старосте изобразить эту сцену на свой лад, однако обращаясь в собственной роли (в роли старосты) не к самому недовольному, а опять-таки к замещающему его «актеру». Староста в такой ситуации несколько идеализирует тон и смысл своего обращения (в сравнении со сценой, имевшей место на самом деле), так что на этот раз против искажения действительности возражает недовольный.

Это первый этап обыгрывания конфликта. Пока что в центре внимания аудитории и самих конфликтующих находится реплика старосты. Причем, всем начинают казаться сомни-тельными как шаржированный, так н идеализированный ее варианты. «Истина ближе
к середине»,— приходит в голову группе, а главное — самим конфликтующим.

Теперь староста, находясь в роли недовольного студента, воспроизводит тон и смысл его ответа, имевшего место при реальной конфронтации. Староста обращается к «актеру», который изображает в данной инсценировке его самого. Недовольный, как правило,
считает, что его ответ представлен старостой в шаржированном виде, и выражает в связи с этим протест. Тогда ему предлагается самому воспроизвести свой ответ, обращаясь к «актеру». В таком воспроизведении этот ответ выглядит весьма заметно идеализиро-
ванным, так что староста протестует, а аудитория, хорошо зная нашего недовольного, иронизирует над его попыткой представить себя в выгодном свете. Это второй этап обыгрывания конфликта: на сей раз в центре внимания собравшихся — ответ недовольного.

Далее психолог переходит к третьему, завершающему этапу инсценировки. Недовольному предлагается изобразить, как именно старосте следовало бы обратиться к нему в сложившейся реальной ситуации. После того как он это выполняет, каждому желающему из группы дается возможность в качестве исполнителей представить свою собственную версию должного обращения старосты к нашему недовольному. При этом последний обнаруживает, что тон иного из исполнителей куда жестче, чем был тон старосты в случившемся конфликте. Далее старосте предлагается изобразить, как следовало бы недовольному реагировать на его фактичес​кое обращение. Добровольные исполнители тут же приглашаются продемонстрировать иные, более правильные, с их точки зрения, формы реагирования. Тем самым вносится коррекция и в ролевые ожидания старосты, коль скоро тот неправомерно требует от сокурсников подобострастия или беспрекословного подчинения.

Не рассказывать, а показывать — таков первый принцип теат​рализации конфликта. Второй принцип: переводить выражения аг​рессивности конфликтующих на замещающее лицо, «актера». Тре​тий: менять партнеров конфронтации ролями. Четвертый: ак​тивно привлекать аудиторию: а) для игрового воспроизведения конфликта в разных вариациях и б) для совместного поиска долж​ных форм взаимодействия, при которых поводом для стычек станови​лись бы существенные разногласия, но не эмоциональные «всплески» и предубеждения конфронтирующих сторон.

Основываясь на таких принципах, педагог с ориентацией на психологическую коррекцию группового общения мог бы самостоя​тельно, творчески вносить новые элементы поучительной игры в лю​бые формы общественной активности.

