Заняття
студії професійного розвитку педагога «Професіонал+»

 (за матеріалами підручника «Педагогічна майстерність» І.А. Зязюна)

Другий рік навчання

Заняття І

Тема. Майстерність педагогічного спілкування

1. Поняття педагогічного спілкування, його особливості, функції і види.

2. Стиль педагогічного спілкування.

3. Відкритий урок.

4. Адресна методична допомога:

а) календарне планування уроків;

б) орієнтована схема поурочного планування.

Заняття ІІ

Тема. Технологія організації педагогічної взаємодії у процесі індивідуальної бесіди

Форма проведення: дистанційна

1. Індивідуальна педагогічна бесіда як модель діалогічної взаємодії.

2. Забезпечення психологічного моніторингу на початку бесіди. Роль невербальних засобів.

3. Методика контактної взаємодії як технологія забезпечення контакту.

Завдання для слухачів ШППМ:
1. Опрацювати розділ 9 «Технології організації педагогічної взаємодії у процесі індивідуальної бесіди» підручника «Педагогічна майстерність» І.А. Зязюна.

2. Підготуватися до обговорення питань:

а) індивідуальна педагогічна бесіда, її завдання, умови ефективності;

б) контакт під час бесіди, методика контактної взаємодії;

в) чинники, що сприяють або протидіють оптимальній взаємодії в бесіді;

г) техніки взаємодії (активне слухання, Я-висловлювання).

      3.  Обрати ситуацію зі шкільного життя, яка потребує індивідуальної бесіди. Продумати варіант такої розмови з учнем (колегою, батьками). З′ясувати можливості застосування методики контактної взаємодії у налагодженні співробітництва. Обгрунтувати свій вибір ситуації, мету розмови та продемонструвати Ваші дії на стадіях накопичення згоди і пошуку спільних інтересів.
Заняття ІІІ

Тема. Майстерність організації педагогічної взаємодії у навчанні

Форма проведення: дистанційна

1. Урок як навчальний діалог з учнями.

2. Елементи технології уроку-діалогу.

3. Психолого-педагогічні «кріплення» уроку-діалогу.

4. Професійні секрети вчителів-майстрів в організації діалогу з учнями на уроці.
Завдання для слухачів ШППМ:

1. Опрацювати розділ 10 «Майстерність організації педагогічної взаємодії на уроці» підручника «Педагогічна майстерність» І.А. Зязюна.
2. Підготуватися до обговорення наступних питань:

а)  труднощі, які виникають у процесі сприймання монологу вчителя під час викладання нового матеріалу;

б) поняття активізації навчання, сутність активізації сприймання учнями нового матеріалу;

в) технологія побудови педагогічного монологу як внутрішнього, прихованого діалогу.

       3.  Розробити за довільною темою фрагмент уроку – виклад нового матеріалу у формі    

     монологу. Визначити прийоми діалогізації висловлювання.
Заняття ІV
Тема. Комунікативність учителя.

1. Комунікативні вміння й комунікативні здібності.
2. Комунікативні навички.

3. Схильність до спілкування як професійно-особистісна риса.

4. Техніка педагогічного спілкування.
Завдання для слухачів ШППМ:

Опрацювати розділ 8 «Психолого-педагогічні умови майстерності взаємодії в педагогічному спілкуванні» підручника «Педагогічна майстерність»  І.А.Зязюна

Комунікативність учителя

В. А. Кан-Калик

УЧИТЕЛЕВІ ПРО ПЕДАГОГІЧНЕ СПІЛКУВАННЯ
Розділ III. Схильність педагога до спілкування та способи його самовиховання
1. Комунікативні вміння і комунікативні здібності
...Схильність до спілкування (у загальнолюдському розумінні) — явище багато-аспектне, вона містить, на думку дослідників, цілий комплекс компонентів. Виокре​мимо три основні:
1) комунікабельність — здатність відчувати задоволення від процесу комунікації;
2) соціальна спорідненість — бажання перебувати у товаристві, серед інших людей;
3) альтруїстичні тенденції.
Комунікабельність. Опитування вчителів, які залишили педагогічну роботу, пе​реконує нас у тому, що більшість із них — люди некомунікабельні чи малокомунікабельні, для яких сам факт спілкування з іншими людьми не властивий їхній особистій природі і, зрозуміло, не може перерости в професійно-особистісну рису. Цією ж ха​рактеристикою вирізняється багато слабких керівників. Педагогічна діяльність — це спілкування, постійне, тривале. Тому педагоги з нерозвиненою комунікабельністю швидко втомлюються, дратуються, що, звісно, ускладнює їхню роботу в школі.
Соціальна спорідненість виступає не лише як тимчасовий психічний стан, а як стійке особистіше утворення, пов'язане з професійно-педагогічною спрямованістю особистості...
Схильність до спілкування як властивість особистості, що стала професійно-особистісною рисою, може забезпечувати продуктивність педагогічного спілкування. На нашу думку, правомірно розглядати схильність до спілкування як поєднання трьох компонентів: потреби у спілкуванні, доброго емоційного самопочуття до, під час та після спілкування, комунікативних навичок та вмінь. Як бачимо, в такому тракту​ванні найбільш чітко визначені професійно-творчі аспекти спілкування, хоча потре​ба у спілкуванні — загальнолюдська властивість...
Схильність до спілкування має яскраво виражену емоційну природу, основу якої становлять комунікативні та альтруїстичні емоції.
Серед комунікативних емоцій вирізняють: бажання ділитися думками, пережи​ваннями; почуття симпатії, прихильності, поваги до учасників спілкування тощо. Саме наявність цих емоцій і потреб у їхньому переживанні свідчать про схильність до педа​гогічного спілкування.
В альтруїстичних емоціях вирізняють бажання давати радість усім, з ким людина спілкується, співпереживання радості з іншим тощо.
2. Схильність до спілкування як професійно-особистісна риса
Спираючись на сукупність підходів, що склалися в сучасній науці, а також на дані власних досліджень, ми виокремлюємо такі компоненти професійно-педагогічної комунікативності, на які пропонуємо орієнтуватися вчителеві:
1. Наявність стійкої потреби в систематичному спілкуванні з дітьми в різномані​тних сферах.
2. Органічна взаємодія загальнолюдських і професійних показників схильності до спілкування.
3. Емоційне благополуччя на всіх етапах спілкування.
4. Продуктивний вплив спілкування на інші компоненти педагогічної діяльності.
5. Наявність здібностей до здійснення педагогічної комунікації.
6. Наявність комунікативних навичок та вмінь.
Органічна єдність цих компонентів створює професійно-педагогічний рівень комунікативності особистості...

...Отже, було поставлено запитання: чи можна цілеспрямовано формувати в собі схильність до спілкування як професійно-особистісну рису і як це робити? Експери​ментальне дослідження дає змогу підказати таку логіку цієї роботи.
1. Здійснення професійного самопізнання... (визначення власних комунікабель​них рис, позитивних і слабких сторін у спілкуванні): аналіз почуттів від спілкування з людьми; аналіз минулого досвіду спілкування з дітьми; аналіз сучасного рівня спілку​вання з дітьми, аналіз труднощів спілкування; аналіз своїх уявлень про ідеальне спілку​вання; аналіз уявлень про те, як оцінюють ваші можливості у спілкуванні інші (ко​лектив, учитель, учень).
2. Робота на основі спеціалізованого тренінгу з розвитку в себе основних харак​теристик спілкування...
3. Різноманітна громадська робота з людьми, в якій набувається досвід комуніка​тивної діяльності (публічні лекції, бесіди тощо)...
4. Створення ситуацій, які формують досвід подолання негативних нашарувань ;• спілкуванні і сприяють розвитку схильності до спілкування...
У процесі спілкування намагайтеся бути максимально уважним до співрозмов​ника, прагніть контактувати з ним очима (без цього плідне спілкування ускладнюєть​ся), думайте про партнера по спілкуванню, розвивайте свою комунікативну пам'ять. яка вам дасть змогу зберегти тональність минулого спілкування з людиною чи колек​тивом, будьте спостережливими у процесі спілкування, стежте за поведінкою співроз​мовника, розвивайте в собі цю «міжособистісну спостережливість», вправляйтеся в умінні аналізувати зовнішню поведінку дітей на уроках та на перерві (пози, жести. міміку), експресію. Прагніть передбачити реакцію співрозмовника, вчіться вловлю​вати «психологічні сигнали» від нього в процесі спілкування, думайте про партнера під час розмови.
...Якщо виховання, зрештою, є впливом особистості на особистість, то слід пам'ятати, що ми саме в процесі органічної взаємодії з дітьми залучаємося на особистісному рівні до їхнього духовного світу... Слід розвивати власну схильність до спілкування — це різновид таланту, такий самий дар, як поетичний, але систематич​на робота над собою в цій сфері допоможе кожному з нас відкрити для себе таємниці «розкоші людського спілкування».
(Кан-Калик В. А. Учителю о педагогическом общении. — М.: Просвещение, 1987. — С. 46-60.)

Дидактичні завдання
1.    Назвіть найважливіші групи комунікативних умінь.
2. Як комунікативні здібності пов 'язані з професійною діяльністю педагога ?
3. Що є рушійними чинниками комунікативного самовдосконалення вчителя ?
В. А. Кан-Калик

ТЕХНІКА ПЕДАГОГІЧНОГО СПІЛКУВАННЯ
Для вироблення свого стилю спілкування можуть слугувати типові моделі спілку​вання педагогів з учнями на уроці.
Модель перша. Умовно її можна назвати «Монблан», оскільки педагог, подібно до гірської вершини, підноситься над класом. Він перебуває у світі знань, науки, захоп​лений ними, але перебуває на недосяжній висоті. Тут система спілкування складаєть​ся так: педагог ніби відсторонюється від учнів. Зрозуміло, що такий учитель мало ціка​виться особистістю дитини і своїми взаєминами з нею, зводячи власні педагогічні функції тільки до повідомлення інформації. Ця позиція, як свідчать спостереження, вельми характерна для деяких учителів-початківців, які, отримавши у ВНЗ фунда​ментальні знання, захоплені і пишаються ними. Така модель спілкування породжує відсутність психологічного контакту між педагогом і дітьми, формалізує всю систему навчально-виховного процесу, формує пасивну позицію учнів, ліквідує пізнавальну ініціативу, заперечує педагогічне управління навчально-виховним процесом.
Модель друга. її можна було б назвати «Китайський мур». Зміст такої досить по​ширеної моделі спілкування полягає в тому, що між педагогами та дітьми як невиди​мий обмежувач у взаєминах виступає дистанція, що її педагог установлює між собою та учнями. Як обмежувачі найчастіше застосовуються: підкреслення педагогом своєї переваги над учнями, прагнення повідомляти інформацію, а не навчати, прагнення

до утвердження ситуації безперечної «підпорядкованості», поблажливе ставлення до учнів.
Результатом дії моделі «Китайський мур» може бути: відсутність міжособистісної взаємодії між педагогом та дітьми; слабкий зворотний зв'язок у навчально-виховно​му процесі, відсутність навчальної ініціативи учнів; байдужість школярів до вчителя; слабкий контакт між учнями та педагогічним колективом.
Модель третя — «Локатор». її сутність у тому, що вчитель будує стосунки з дітьми вибірково. Зокрема, він нерідко концентрує свою увагу на групі учнів (сильних чи, навпаки, слабких), залишаючи поза увагою решту. Варіанти цієї моделі можуть бути різними: вчитель захоплений учнями, які цікавляться його предметом, опитує їх на уроці, дає їм спеціальні завдання, залучає до гуртків та факультативів, не виявляючи уваги до решти; вчитель заклопотаний слабкими учнями, постійно працює з ними, зустрічається після уроків, дає різноманітні завдання і при цьому випускає з уваги решту школярів, вважаючи, що вони впораються самотужки; вчитель працює тільки з активною групою школярів, які піднімають руки, беруть участь в перебігу уроку, відповідають на запитання, самі цікавляться, а неініціативних школярів до навчаль​но-виховного процесу не залучає.

Внаслідок дії такої моделі на уроці не створюється цілісна і неперервна система спілкування, вона підміняється фрагментарною, ситуативною взаємодією.
Модель четверта — «Робот». Це педагог, котрий цілеспрямовано і послідовно діє на основі задуманої програми, не звертаючи уваги на обставини, що вимагають змін у спілкуванні.
Такий педагог нібито все робить правильно: у нього є обґрунтований план дій, пра​вильно сформульовано педагогічні завдання, визначено логіку їх вирішення. Проте він не розуміє, що педагогічна дійсність постійно змінюється, виникають нові й нові об​ставини, умови, які повинні негайно вловлюватися через систему спілкування і викли​кати відповідні зміни в методиці і соціально-психологічному аранжуванні виховання та навчання. В чому небезпека такої моделі педагогічного спілкування? По-перше, у ході навчально-виховного процесу утворюються ніби два рівні: перший — ідеальний, спланований, і другий — реальна педагогічна дійсність; по-друге, учні починають ро​зуміти формальний характер тих чи тих педагогічних впливів, відчувають, шо вчитель не реагує на змінену педагогічну ситуацію; по-третє, сплановані види і форми роботи, що не відповідають реальним педагогічним завданням, залишаються не здійсненими, дають низький педагогічний ефект, навіть якщо фактично реалізовані на уроці.
Модель п'ята — «Я сам». Сутність цього способу педагогічної взаємодії полягає в тому, що вчитель робить себе головним, а часом і єдиним ініціатором педагогічного процесу, знищуючи в корені всі інші форми навчальної ініціативи. Тут усе йде від педагога: запитання, завдання, судження тощо. До чого веде такий стиль взаємодії? Педагог перетворюється на єдину рушійну силу виховного процесу, шо переванта​жує його, змушує перейматися всім, отже, не дає повною мірою робити головне; га​ситься особиста ініціатива учнів, а отже, не формуються мотиви і потреби особис​тості; губиться психологічний сенс взаємодії педагога і дітей, оскільки вони орієнту​ються тільки на однобічну активність педагога й усвідомлюють себе лише як вико​навці; знижуються можливості творчого характеру навчання і виховання, бо школярі переважно очікують вимог та інструкцій і в результаті не підготовлені до творчої по​ведінки під час уроку.

Модель шоста — «Гамлет». ...Характеризується постійними сумнівами, що му​чать учителя під час взаємодії з дітьми: чи правильно його зрозуміють, чи адекватно сприймуть те чи те зауваження, чи не образяться тощо. Через це педагог стурбований не стільки змістовим боком взаємодії, скільки аспектом стосунків, які набувають для нього гіпертрофованого значення.
Модель сьома — «Друг». У цьому разі в системі взаємин переважають дружні сто​сунки, що, безумовно, є важливо. Однак, якщо лише на них базується педагогічне спілкування, то воно може втратити діловий контекст і набути особистісного сенсу. Зупинятися на такому варіанті було б неправильно.
Модель восьма — «Тетерук». ...Педагог у процесі взаємодії з учнями чує тільки себе: під час пояснення нового матеріалу, під час опитування учнів, у ході індивіду​альних бесід з дітьми. Учитель занурений у свої думки, ідеї, педагогічні завдання, але не завжди відчуває партнерів у спілкуванні, не спрямований на дітей, не усвідомлює, «як слово наше відізветься».
Небезпека такої моделі спілкування в тому, що тут губиться такий значущий для навчання і виховання зворотний зв'язок у спілкуванні, без якого важко ефективно керувати навчально-виховним процесом.
Наслідки дії цієї моделі спілкування такі: навколо вчителя на уроці створюється своєрідний психологічний вакуум; педагог не здатний оперативно сприймати та інтер​претувати соціально-психологічну атмосферу на уроці; плануючи методичну струк​туру уроку, вчитель не може враховувати ймовірне сприйняття матеріалу учнями; на​вчально-виховний ефект взаємодії з учнями знижується через недостатній особистісний вплив педагога на них.
Можна виокремити інші моделі спілкування, що мають місце в практиці взає​модії вчителя з дітьми. Ми наводимо тут лише виразно негативні, яких слід уникати...
Братися до роботи з комунікативного самовдосконалення доцільно не наодинці, а з групою колег, що, безсумнівно, сприятиме успіху.
(Кан-Калик В. А. Техника педагогического общения//Учителю о педагогической тех-нике/ Подред. Л. И. Рувшского. — М: Просвещение, 1987. — С. 32—48.)
Дидактичні завдання
Чи справді названі моделі педагогічного спілкування є безумовно негативними? 2. Окресліть характеристики, що можуть стати передумовою конструктив​ної перебудови окремих моделей. Утворіть «пари на доповнення», визначив​ши, які з моделей містять взаємодоповнювальні елементи успішної педаго​гічної взаємодії.
І. М. Юсупов ПСИХОЛОГІЯ ВЗАЄМОРОЗУМІННЯ
Види потреб у спілкуванні
Комунікативні дії людини можуть бути викликані всілякими потребами...
Потреба в безпеці, знятті напруги, тривоги виявляється в тому, що людина почи​нає спілкуватися заради зниження страху, тривоги чи внутрішнього конфлікту. Навіть зовсім незнайомі люди стають більш товариськими в ситуації тривожного очікуван​ня. Коли щоразу після вступу в контакт з іншими людьми зниження напруги відбу​вається ефективно, може сформуватися нав'язливе прагнення до спілкування з ким завгодно, аби поговорити.
Афіліація — власне сама потреба в спілкуванні як така, що виявляється в праг​ненні бути в контакті з подібними до себе заради самого процесу спілкування, заради усунення дискомфорту самотності. Вона властива людям з високою тривожністю,
неспокійним, що поринають у стан фрустрації від вимушеної самоти. Такі люди не можуть самостійно організовувати навчання, їм обов'язково потрібен лідер.
Потреба в пізнанні часто мотивує спілкування, коли людина через інших бажає уточнити свої уявлення, розширити можливості свого мислення, довідатися більше про людину, її здібності і стани. Коли людина розглядається як джерело певної, необхідної в цей момент інформації, то головним мотивом спілкування з нею стає потреба в пізнанні. Наприклад, спілкування з лектором переважно мотивоване пізнанням. Тому про лектора ми робимо висновок на основі того, як він задовольняє цю потребу. Якщо ж наша потреба в пізнанні не задоволена, то лектор нам не подобається незалежно від інших його позитивних рис...
Потреба бути індивідуальністю виявляється у прагненні до такого спілкування. в яко​му ми могли б «прочитати» на обличчі, у мовленні і поводженні іншої людини визнання нашої неповторності, унікальності, незвичайності. Жага бути неповторним породжує прагнення у спілкуванні з іншими побачити себе як єдину у своєму роді для них істоту.
Потреба в престижі задовольняється в тому разі, коли у спілкуванні з іншими ми одержуємо визнання наших особистісних рис, замилування нами, позитивні оцінки оточення. Не знайшовши визнання, людина стає засмученою, розчарованою, а іноді навіть агресивною. Невдачі в одному змушують людину шукати визнання в іншому, і здебільшого вона знаходить його у спілкуванні з людьми, схильними оцінювати цю особистість позитивно. Однак, якщо така потреба в індивіда гіпертрофована, це може призвести до втрати друзів і повної самотності.
Потреба в домінуванні. Це прагнення впливає на напрям думок, поведінку, смаки, установки іншої людини. Задовольняється ця потреба лише в тому разі, якщо змінюється поведінка іншої людини чи ситуація в цілому під нашим впливом. Одночасно з цим парт​нер по спілкуванню розглядає нас як людину, що бере на себе вагу ухвалення рішення. Тому поряд з потребою в домінуванні в деяких людей є потреба в підпорядкуванні іншому...
Потреба в заступництві чи турботі про іншого виявляється у прагненні комусь у чомусь допомогти і відчути при цьому задоволення. Потреба в турботі про іншого, задовольняючись у різних ситуаціях, що виникають у плині життя, поступово формує альтруїзм, людинолюбство. Тому, хто хоче бути педагогом, лікарем, необхідно праг​нути бути альтруїстом. У спілкуванні альтруїста ця мотивація завжди повинна вияв​лятися в ситуаціях, коли хтось потребує допомоги.
Потреба в допомозі передбачає готовність партнера прийняти допомогу. Ця до​помога, будучи прийнятою, приносить задоволення тому, хто її запропонував. Відмова партнера може бути сприйнята негативно, як його небажання ввійти в контакт чи. більше того, — як необгрунтована незалежність і гордість, як завищена самооцінка.
Комунікативні навички і вміння
...Для підвищення власної комунікативності рекомендується регулярний тренінг, що складається з циклу самовдосконалення елементів міжособистісної комунікації і циклу комплексних вправ. Пропонуємо почати з простих вправ.
Намагайтеся збільшити дозу власного спілкування з іншими людьми: прагніть за​говорити з колегами, товаришами по навчанню і т. д. Наприклад, спочатку поставте перед собою завдання поговорити з власної ініціативи з трьома людьми на день, потім розширюйте коло спілкування.
Скорочуйте час самоти. Прагніть будь-яке нове враження, факт, інформацію об​говорити з кимось зі знайомих.
Контактуючи зі знайомою людиною, фіксуйте зміни, що відбулися з нею із часу вашої останньої зустрічі. Усвідомте це. Спілкуючись зі співрозмовником, постійно аналі​зуйте, цікаво йому з вами чи ні і які причини цього.

Майже напевно серед ваших знайомих є неприємна вам людина, з якою ви уни​каєте зустрічей. Заздалегідь заготувавши природну тему розмови, незважаючи на на​пружені стосунки, змусьте себе при зустрічі першим заговорити з неприємною вам людиною.
У педагога в кожній групі є симпатичні й несимпатичні йому учні. Поставте собі завдання: під час занять вступати в контакт переважно з несимпатичними вам слухачами. Коли вам удасться контактувати з ними так само вільно і природно, як і з іншими, ускладніть завдання: попросіть колегу прийти на заняття і спробувати з вашої пове​дінки зрозуміти, хто з учнів вам особливо симпатичний чи несимпатичний. Якщо йому зробити цього не вдасться, вважайте, що ви в цій вправі досягай успіху.
Якщо, розмовляючи з ким-небудь, ви відчули бажання перебити партнера, пере​боріть це. Змусьте себе вислухати мовця до кінця.
Спробуйте знайти в собі зародки почуттів, яких ви в цей момент не відчуваєте, — радості, гніву, байдужості, горя, розпачу, обурення, хвилювання і т. д. Для різних си​туацій постарайтеся знайти педагогічно доцільні форми вираження емоцій.
Якщо вас хвилюють ситуації публічного виступу, то в жодному разі не прагніть від них відмовитися, оскільки внаслідок цього може сформуватися стійкий негатив​ний стереотип. Максимально збільшіть кількість своїх публічних виступів.
Частіше запитуйте у своїх близьких, родичів, друзів, які, на їхню думку, недоліки спілкування найбільше вам притаманні: неуважність до партнера, невміння слухати, зважати на внутрішню позицію оточення тощо. Конструктивно ставтеся до оцінок позитивно налаштованих до вас людей і проводьте корекцію своїх способів спілку​вання. Прагніть виправляти недоліки своєї комунікативної діяльності.
Варто пам'ятати, що тільки накопичення продуктивного досвіду взаємодії з людь​ми буде сприяти подоланню негативних нашарувань у спілкуванні, формувати пози​тивні емоції від важливих і необхідних педагогу елементів роботи. Якщо по закінченні місяця регулярних вправ ви відчуєте, що вже не можете спілкуватися, як раніше, отже, відбулися зміни вашої схильності до спілкування на краще.

Дидактичні завдання
1. Випишіть до робочого зошита способи вдосконалення комунікативної діяль​ності, які, на ваш погляд, можуть бути корисними особисто вам.
2. Як вчитель має враховувати у спілкуванні специфіку потреб учнівських та власних? Заповніть таблицю.
	Різновид потреби учня у спілкуванні
	Спосіб забезпечення реалізації цієї потреби під час бесіди

	1.
Потреба в безпеці
2.
...
	«Прибудова поруч»; учитель доброзичливо пропонує учневі висловитися, демонструючи «теплу увагу»


В. Л. Леві 

МИСТЕЦТВО БУТИ ІНШИМ
Лист 7. Роль і душа
Чи можна визначити, систематизувати, підрахувати, скільки ролей і які саме ви граєте у своєму житті?
Дуже важко. Практично неможливо. Життєві ролі мають безкінечну кількість імен та назв. Вони змінюються і рухаються, як саме життя...
Ви маєте працювати вчителем у середній школі. Роль Учителя зрозуміла, визна​чена, однозначна. Але подивіться, скільки вона містить у собі ролей прихованих, не​явних, з якою безліччю інших має спорідненість, тяжіння:
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Є над чим подумати, чи не так?.. Таке поле «тяжінь» чи «валентності» має будь-яка роль. Життєвий обсяг ролі, площина її волі, в якому вона непомітно чи помітно переходить в інші ролі, що, у свою чергу, мають свої простори, свої поля... Побуду​вавши таке поле для будь-якої ролі (Батько, Чоловік, Дружина, Лікар, Водій автобу​са, Офіціант...), ви можете простежити доріжки, якими одна роль переходить в іншу, відшукати їхню верхню і нижню межу — цікава гра, в неї можна грати й на самоті, і з друзями, і під час тренінгу. У нашому прикладі верхня межа ролі «Учитель» проходить по ролях: «просвітитель, лікар, учений, проповідник». Нижня — «довідковий агент, дресирувальник, блазень, екзекутор»...
Зіставивши ці поля з конкретними людьми, котрі відомі вам у таких-то й таких-то ролях, ви побачите, що за ними можна конструювати портрети особистостей. По​бачите й те, що людина завжди може бути як більшою, так і меншою за свою роль, що з кожній ролі можлива і творчість, і халтура...
Побудуйте ж таким чином і поля своїх головних життєвих ролей. Подумайте над тим, у яких площинах, у яких точках перебуваєте ви, ближче до яких меж і чому? У які точки бажано переміститися? ... Що цьому заважає і що сприяє?..
...Чому таких болісно сором'язливих, скутих, чому таких невпевнених у собі мо​лодих і не надто молодих людей так багато? Та тому, що не виходять з ролі Оцінюва​них, Тих, Що Екзаменуються, Що Розглядаються, Досліджуваних! Тому, що із завзя​тістю, гідною кращого застосування, виконують роль ЗАЦІКАВЛЕНИХ-У-СПРАВ-ЛЕНОМУ-ВРАЖЕННІ!
Вихід — тільки в переході в протилежні ролі: Того, Хто Досліджує, Оцінює, Лікує, Того, Хто Діє. У ролі, де значення враження про свою персону тьмяніє перед значу​щістю самої справи. До уваги невпевнених! Забудьте про слово «я». Будьте Режисерами для Інших, будьте Дослідниками і Лікарями! (Але знати про це повинні тільки ви). Тоді ваша сором'язливість перейде в прекрасну Стриманість, непевність зміниться шля​хетним Сумнівом...
Лист 8. Геній спілкування1
...У мене професійна спеціалізація, що мимоволі змусила розвинути деякі риси, але вихідні задатки були швидше негативними. Саме це, до речі, і спонукало мене, ще з юності, передусім придивлятися до майстрів спілкування в усіх жанрах; а потім, коли я став лікарем з розладів спілкування (один із синонімів психотерапевта), мені знадо​билися знання й тих, у кого особливо добре виходить саме те, що не виходить у моїх пацієнтів. Оскільки ж до мого кабінету такі люди потрапляють не часто, кількісну нестачу довелося відшкодувати інтенсивним якісним вивченням. Хоч де б я був (а життя, траплялося, закидало в різні місця), я шукав цих геніїв. На сьогодні у моїй «людинотеці» їх налічується вже майже триста.
Що ж вам сказати?.. Обрати когось одного, дати портрет?.. Боюся, вийде занадто розтягнено й неузагальнено. Люди ці різні, дуже різні... Краще, мабуть, спробую окреслити загалом головні ознаки, що їх вирізняють.
Плюс інтерес. Величезна цікавість, колосальна жадібність до людей. Звідси підви​щена увага, і тонка спостережливість, і чудова пам'ять на все, що стосується Інших. Одна така людина здатна закидати матеріалом цілу письменницьку організацію. З незбагненною легкістю вживається в чужі долі, характери, обставини, живе життям Іншого, як своїм власним. Разюча людиномісткість. Зазначу іще, що кількісний ступінь товариськості в них не обов'язково високий. Не будемо плутати товариськість із комунікабельністю: товариськість — схильність спілкуватися, комунікабельність — здатність спілкуватися. Люди надтовариські, як правило, ті, хто компенсує недолік якості спілкування його кількістю. Геній комунікабельності — не найбільш товариська людина, але найкраща у спілкуванні.
Мінус тривожність. При всій жвавості і рухливості ця людина напрочуд спокій​на. Центри страху немовби недорозвинені: немає не тільки зайвих, а начебто й цілком виправданих занепокоєнь, безтурботність до безалаберності. Чудово, однак, що при​наймні в 90 випадках зі ста ця безтурботність виявляється мудрістю: так чи інакше, але з'ясовується, що турбуватися й не варто було: або нічого не трапиться, або те, що трапиться, неминуче... А з погляду тривожної людини, їм просто незрозуміло щас​тить. Супутні риси: відкритість сприйняття, легкість переключення уваги, довір​ливість, свобода в поводженні, деякий авантюризм. Щиросердний спокій, як запах троянд, приваблює людей.

Плюс зворотний зв 'язок. Ви ще тільки поглядаєте, а він глянув уже тричі і приймає ваш погляд як давнього знайомого. Ви ще тільки простягаєте руку, а він уже знає, яким буде рукостискання... Найважливіша властивість. У контакті. У саморегуляції — висока чутливість до змін. Реакції швидкі, точні, а напруженості немає. У розмові вловлює найменші зміни інтонації, дрібні, неусвідомлені рухи і реагує так, що співроз​мовник зауважує тільки одне: бесіда йде гладко, приємно... Це те, що колись психіат​ри називали «синтонністю» — протилежність аутизму. Здатність легко, швидко пере​будовуватися, чудова рухливість психіки — властивість природжена, але й така, що піддається тренуванню. Супутні риси: спритність, тактовність, дотепність, артистизм (див. нижче).
Плюс-мінус егоїзм. Чому «плюс-мінус»?.. Тому що «плюс зворотний зв'язок». Якщо егоїст, то вміє, як ніхто інший, прийняти свій егоїзм і тим, звичайно, небезпечний. Уміє поводитися так, що й сам егоїзм його привабливий — є такі натури з чарівністю егоїзму. Якщо альтруїст, то безнадривний і теж уміє добре ховатися в прозі буття...
Плюс артистизм. Багатство жестів та інтонацій, чудовий оповідач, імітатор і мім. Смак до подробиці, до соковитої деталі. Невичерпний ігровий азарт — азарт не кар​тяра, а дитини, що жадає жити різними життями. Тому так легко даються всілякі пе​ревтілення в життєвих ролях, тому такий різний з різними людьми (плюс — інтерес, плюс зворотний зв'язок...)... Рівень культурно-естетичного розвитку може бути різний, іноді жахливо низький, але чутливість до сподівань інших людей настільки висока, пластика поводження настільки чудова, що дисонанси не помічаються. Ці люди вміють, не подобаючись в окремому, подобатися загалом.
Плюс-мінус агресивність. При загальній добродушності і прихильності (див. плюс симпатія) геній спілкування не позбавлений агресивності, що виявляється рідко, але влучно. Майстер мирних рішень і компромісів, він здатний, якщо є крайня не​обхідність, провести й болючий прийом — рішуче, могутньо, але без садистського надлишку. Ця резервна здатність утворює необхідний у людських взаєминах підтекст сили і не менш приваблива, ніж найсолодша чарівність. Ідеться, звісно, не про фізич​ну силу. Виглядає це по-різному: то як особлива впевненість, то як незлостива жарті​вливість, то як жартівлива злостивість, то як дбайлива владність.
Плюс оптимізм. Риса обов'язкова, але не завжди відразу помітна. Оптимізм як переконання, як життєва установка, й оптимізм як стан, відчуття радості буття — речі різні, хоча і взаємозалежні. Різні й оптимізм зовнішній та оптимізм внутрішній.
Мінус упередженість. Усе та ж відкритість сприйняття, незатіненість. Відсутність забобонів. Цілковита несприйнятливість якихось сторонніх думок про людину, як і титулів та звань, що затіняють сутність.

Плюс передбачення. 1 в великому, і в малому — результати завжди інші. Оскільки з усякого окремого спілкування маестро отримує значно більше, ніж звичайна люди​на, його загальний досвід і людинопередбачувальна здатність досягають розмірів не​зрівнянних, часом таких, що вражають уяву. Один такий геній, в особі звичайної вчи​тельки, колись напророкував і мою долю, був я тоді зовсім маленьким хлопчиком... Фізіономіст, віщун, телепат — такі люди є, факт загальновідомий, але тема особлива. Зараз хочу звернути вашу увагу лише на одне: найкраще й ми з вами передбачаємо те, чим цікавимося безкорисно.
Плюс симпатія. «Ьазі Ьиі поі Іеазі» — останнє за згадкою, але не за значенням. Я говорю «симпатія», щоб не говорити «любов». Ставлення до людей як до істот, які, не зважаючи ні на що, заслуговують на симпатію, характерне для всіх геніїв спілкуван​ня, навіть для тих з них, кому не можна дорікнути щодо зайвого альтруїзму. Мабуть, це їхня єдина упередженість. Зв'язок усього з усім очевидний. Без симпатії не може бути інтересу, без інтересу нізвідкіля взятися симпатії. Випромінювання доброзич​ливості повертається до них відбитим світлом. Додайте до цього ще і їхню спокійну,
що не потребує доказів, упевненість у тім, що симпатії заслуговують вони самі (плюс зворотний зв'язок), і вам стане зрозуміло, чому ці люди майже завжди виявляються б симпатичному оточенні. Вони просто змушують людей бути симпатичними!.. (Леви В. Искусство бить другим. — М.: Знание, 1984. — С. 75—93.)

Дидактичні завдання
Згідно з порадою В. Леві складіть невеликий фрагмент карти своїх соціаль​них ролей на сьогодні, на вчора чи на якийсь пам'ятний для вас момент. 2. Зробіть самоаналіз притаманних вам рис «генія спілкування». Користуйте​ся шкалою оцінювання в балах від 5 (найвищий ступінь вияву) до 1 (вияв​ляється зовсім недостатньо). Попросіть паралельно оцінити ці самі ваші риси когось, хто добре вас знає. Порівняйте середні арифметичні самооцін​ки та незалежної оцінки. Проаналізуйте ступінь збігу окремих оцінок, зробіть висновки щодо подальшого комунікативного самовдосконалення.
Є. І. Головаха, Н. В. Паніна 

ПСИХОЛОГІЯ ЛЮДСЬКОГО ВЗАЄМОРОЗУМІННЯ
...Інтелектуальні бар'єри. ...Американський учений Н. Таллент виокремлює три типи інтелекту: вербальний — здатність оперувати словами, символами, числами, іде​ями, логічними доказами; механічний — здатність сприймати і розуміти зв'язки фізич​них сил та елементів механізмів у практичних ситуаціях, швидко схоплювати прин​ципи машинних операцій; соціальний — здатність розуміти стани інших людей і пе​редбачати розвиток різних соціальних ситуацій...

Соціальний інтелект — основа людського взаєморозуміння. Його нестача часто породжує парадоксальну ситуацію, в якій більшість аудиторії може вважати занудою і плутаником вельми ерудованого і грунтовно мислячого оператора з яскраво вираже​ним інтелектом. Це відбувається тому, що людина з високорозвиненим розумом тео​ретика не здатна врахувати нерівномірність розвитку цього типу інтелекту в інших людей. Так, дослідження учених Падербориського інституту кібернетики довели, що половина дорослих людей не усвідомлює змісту вимовлених фраз, якщо вони містять понад 13 слів, а діти семирічного віку важко сприймають фрази, що складаються з понад 8 слів. Мабуть, тому й малоефективні нотації батьків, котрі турбуються про сер​йозне обґрунтування своїх претензій до дітей, що дитячий розум просто не в змозі оцінити всю їхню ґрунтовність і глибину. Недаремно істинний знавець дитячої психо​логії доктор Б. Спок рекомендує частіше вдаватися до коротких вказівок, як і що тре​ба робити дитині, не зловживаючи її аргументацією, що втомлює дитину...
Люди не тільки мислять, а й говорять з різною швидкістю. І якщо людина вимов​ляє понад 2,5 слова за секунду, співрозмовники, як правило, перестають її розуміти. Не тільки надто швидке, а й сповільнене мовлення породжує бар'єри у взаєморозумінні...
[Мотиваційний бар'єр]. Він виникає тому, що співрозмовникові нецікаві вислов​лені міркування, вони не зачіпають його власних потреб, не викликають мотиву, що спонукає до розуміння. Логіка невдалого діалогу проста: не розумію, бо не хочу розу​міти, немає ніякої особистої зацікавленості... Навіть красиві гасла і заклики не здатні викликати необхідного припливу ентузіазму, якщо вони не зачіпають потреб людей. І навпаки, усі виявлять готовність до самовіддачі, якщо побачать зв'язок долі якоїсь справи із власними долями...

[Емоційні бар'єри]. Відомо, що гнів чи нудьга — погані порадники у виборі за​собів спілкування. У гніві людина може сказати таке, про що й сама пізніше шкодува​тиме. Американський письменник В. Олджер дотепно зауважив, що люди часто за​повнюють гнівом прогалини у своєму розумі. Оточення рідко з розумінням ставиться до людини, котра дає волю агресивним станам, навіть якщо вона, власне кажучи, і має рацію. Ще сутужніше зі взаєморозумінням доводиться тому, хто не може керува​ти виявом пасивних негативних емоцій. Здавалося б, що сильніше виражене страж​дання людини, то більше вона має право розраховувати на співчуття і розуміння ото​чення. Однак дослідження психологів виявляють зворотну картину. Як підкреслює ленінградський психолог К. Муздибаєв, узагальнюючи результати низки психологіч​них експериментів, «що більше страждає людина, то більшою мірою вона видається сторонньому спостерігачеві неприємною, негідною і такою, що заслуговує на свої нещастя». Не випадково стародавні філософи-стоїки вчили людей з максимально можливою гідністю і витримкою терпіти страждання. Це важливо, напевно, й тому, що стоїцизм як непохитність духу у важких життєвих ситуаціях високо оцінюється іншими людьми.

[Бар'єр характеру]... Психологи налічують не одну сотню особистісних рис, що можуть визначати нюанси характеру людини. Вивчати всі ці риси окремо практично неможливо з різних причин. Головне — багато з них взаємозалежні, і не завжди вдаєть​ся чітко визначити, чим, наприклад, марнославство відрізняється від честолюбства, брутальність — від безтактності, а щирість — від відвертості. Тому у своїх досліджен​нях психологи, поєднуючи й узагальнюючи родові риси, виокремлюють певні групи чинників, що характеризують той чи той тип особистості. Так, наприклад, вирізня​ються типи особистості залежно від того, як люди реагують на події, що відбуваються в житті, на успіх або невдачу в діяльності. Є категорія людей, котрі схильні пояснити наслідки своїх учинків впливом обставин. їх узвичаєно називати екстерналами, оскільки відповідальність за свою діяльність вони приписують виключно зовнішнім умовам. Протилежний тип — інтернали. Люди цього типу вважають відповідальними за наслідки своєї діяльності тільки самих себе. Навіть якщо обставини несприятливі, нтернал не буде виправдовувати себе за помилки чи невдачі. Здавалося б, позиція екстерналів зручніша і повинна забезпечувати їм більш сприятливе становище в соціальному оточенні. Але численні психологічні спостереження й експерименти ви​явили стійку закономірність: інтернали частіше досягають успіхуу творчій і професійній діяльності, менш тривожні й агресивні, здатні непохитніше захищати свої принципи, ніж екстернали.

Щоби краще почути, зрозуміти і засвоїти сказане, необхідно використовувати арсенал способів, установлених соціально-психологічною наукою, що підвищують ефективність сприйняття почутого. На характер розмови впливає взаємне розташу​вання партнерів. Наприклад, І. Атватер пропонує такі межі припустимої відстані між співрозмовниками: інтимним (особливо довірливим) стосункам відповідає відстань до 0,5 м, для розмови з друзями — від 0,5 до 1,2 м, для неформальних соціальних і ділових взаємин — 1,2—3,7 м (що формальніші стосунки, то більша відстань). Відстань донад 3,7 м може розділяти контактуючі сторони тільки при публічних виступах; зі збільшенням відстані зростає роль погляду в підтримці контакту, вираженні розумін​ня стану співрозмовника, його почуттів та емоцій, змісту сказаних слів. При близькій відстані недоречні пошуки зустрічей поглядом; співрозмовники по черзі дивляться один на одного. Природно, у кожнім соціокультурнім співтоваристві свої норми і тра​диції (зокрема й щодо відстані між співрозмовниками). О. В. Лунєва вважає найоптимальнішою в ділових відносинах дистанцію від 1 до 2 м.
Сприймаючи інформацію, варто мати на увазі, що принципово нові ідеї, які не зкладаються у вже чинні логічні схеми чи уявлення, об'єктивно викликають певний

емоційний протест. Тому не відкидайте їх одразу. Необхідний час, щоб продумати нову інформацію, дібрати логічні аргументи для її спростування чи підтвердження Не суперечте відразу (навіть думкою), оскільки, цілком можливо, через це ви не по​чуєте аргументів співрозмовника, які можуть виявитися досить вагомими.
Саме принцип — не відкидати миттєво нову інформацію — покладено в основ;. такого плідного методу підвищення творчої продуктивності, як «мозковий штурм». основним правилом якого є заборона на відкидання чи критику будь-якої запропо​нованої ідеї. Однак трапляється, що інформація сприйнята і засвоєна правильно, але переконати співрозмовника погодитися з нею, прийняти її з тією ж оцінкою, що сформувалася у вас, дуже важко. Критичність співрозмовника як бар'єр на шляху до взає​морозуміння — риса неоднозначна для різних рівнів спілкування. Людей, що нада​ють перевагу у всіх випадках життя фактичному стилю спілкування, критичність дра​тує. Зазвичай це люди із соціальною спрямованістю інтелекту, і перше ж заперечення вони сприймають як початок конфлікту, якого всією душею бажають уникнути.
Зрозуміло, особливості поведінки людини у діловій розмові, а також у соціально-рольових контактах не залишаються поза нашою увагою. Спостерігаючи їхній вияв, ми — хто більш усвідомлено і кваліфіковано, хто — менш, висловлюємо судження її оцінки щодо особистості співрозмовника. Осмислюючи низку вчинків, висловлю​вань, демонстрованих і стримуваних емоцій як єдине ціле, ми якось розуміємо і пояс​нюємо собі внутрішній світ іншої людини: її мотиви, моральну позицію, духовно-культурний потенціал, здібності та можливості. Усе це впливає на наше особистісне ставлення до неї, викликаючи симпатію чи антипатію, прагнення зблизитися чи відда​литися, обмежившись лише найнеобхіднішими контактами. Відчуваючи взаємний інтерес чи симпатію, люди часто переходять від ділового до дружнього спілкування, залучаючи спочатку в коло обговорюваних питань теми, що виходять за межі спільної мети. Потреба в емоційних стосунках з іншими людьми, бажання бути зрозумілим і зрозуміти іншого робить людину спостережливою щодо різних виявів почуттів спів​розмовника. «Потрібно звертати увагу не тільки на те, що кожен говорить, а й на те, що кожен почуває і з якої причини він почуває саме так», — наставляв своїх учнів Цицерон...

Дидактичні завдання
1. Наведіть приклади ситуацій, де мав би місце певний психологічний бар'єр.
2. Випишіть з тексту технологічні способи, що сприяють встановленню оптимального психологічного клімату у спілкуванні.
3. Складіть самохарактеристику під заголовком «Я — екстернал» чи, відпо​відно, «Я — інтернал», де спочатку назвіть негативні, а потім позитивні сторони цієї риси, зазначивши, як, на вашу думку, нейтралізувати перші.
