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ВВЕДЕНИЕ

Практические занятия являются неотъемлемой составляющей процесса освоения программы обучения. Они в значительной мере определяют результаты и качество освоения дисциплины. В связи с этим планирование, организация, выполнение и контроль практических занятий приобретают особое значение и нуждаются в методическом руководстве и методическом обеспечении.

Основная цель методических указаний состоит в обеспечении студентов необходимыми сведениями, методиками для успешного выполнения работы, в формировании устойчивых навыков и умений по разным аспектам обучения, позволяющих самостоятельно решать учебные задачи, выполнять разнообразные задания, преодолевать наиболее трудные моменты.

1. Перечень и содержание практических занятий
	Наименование тем
	Содержание самостоятельной работы
	Объем часов

	Тема 2.3 Перцептивная функция общения
	Практическое занятие № 1. Сенсорные каналы, их диагностика и использование в общении.
	2

	Тема 4.1 Понятие конфликта, его виды. Способы управления и разрешения конфликтов.
	Практическое занятие № 2. Способы управления конфликтами
	2

	Тема 4.1 Понятие конфликта, его виды. Способы управления и разрешения конфликтов.
	Практическое занятие № 3. Формирование навыков ведения переговоров.
	2

	Тема 4.1 Понятие конфликта, его виды. Способы управления и разрешения конфликтов.
	Практическое занятие № 4 Формирование навыков ведения переговоров.
	2

	Итого
	
	8


2.  Методические УКАЗАНИЯ ПО Выполнению практических занятий
Практическое занятие №1 Сенсорные каналы, их диагностика и использование в общении.
Цель:
1.      Диагностика доминирующего сенсорного канала. 

2.      Формирование навыков диагностики ведущего сенсорного канала и использования результатов в процессе общения.

Практическая часть
Задание №1: работа в парах. Определите репрезентативную систему восприятия собеседника, используя данные таблицы:

Поведенческие характеристики
	Поведенческие характеристики
	Визуалист
	Кинестетик
	Аудиалист
	Логик

	Употребляемые слова
	Смотреть, наблюдать, яркий, любуюсь
	Чувствовать, ощущать, теплый, обожаю
	Звучать, слышать, тон, громкий
	Понимать, знать, анализировать, интересно, логично

	Поза
	Голова вверх, спина прямая
	Спина согнута, голова опущена
	Голова склонена набок
	Прямая поза, руки скрещены

	Движения
	Напряженные, резкие
	Раскрепощенные
	Средние
	Однообразные

	Жесты
	На уровне головы, шеи
	На уровне живота
	На уровне грудной клетки
	На уровне грудной клетки


	Дыхание
	Неглубокое, верхом легких
	Глубокое дыхание, низ живота
	Ровное дыханье всей грудью
	Неглубокое

	Речь
	Быстрая, громкая, высокий тон
	Медленная, негромкая, низкий грудной голос
	Выразительная, мелодичный голос
	Монотонный голос

	Взгляд
	Поверх других
	Вниз, ниже других
	Часто в одну сторону и вниз
	Через головы других

	Правила слушания
	«Видеть, чтобы слышать»
	Приблизится поближе. «Чувствовать, чтобы слышать»
	«Не видеть, чтобы слышать»
	Никакого контакта глазами

	Движения глаз (для наблюдающего)
	Вверх влево, вверх вправо, прямо
	Вниз влево, иногда вниз перед собой
	Влево, вправо, по горизонтали, вниз вправо
	В сторону, вправо, голова поднята вверх

	Цвет лица
	Бледнеет во время монолога
	Розовеет во время монолога
	Нормальный во время монолога
	Нормальный во время монолога


Примечание. Отметить знаком «+» поведенческие предпочтения собеседника.
 

1.2. Определите репрезентативную систему восприятия собеседника по результатам исследования, сложив показатели каждого столбца. Сделайте вывод.

В –

А –

К –

Л –

 

Задание №2: индивидуальная работа. Определите личную репрезентативную систему восприятия, выполнив тест.

 

Тест «Ведущая репрезентативная система»
 
Инструкция. Прочитайте утверждение и четыре варианта ответов к нему. Подготовьте чистый бланк для ответов (табл. 3). 
Заполните бланк, оценив варианты ответов следующим образом: 1-й ранг присваивается наиболее подходящему для вас ответу, 2-й ранг – ответу, подходящему в меньшей степени, 3-й ранг – ответу, который в еще меньшей степени нравится вам и т. д. 

 

1. Я, скорее всего, скажу:
а) важные решения – это дело чувств;

б) важные решения зависят от моего настроения;

в) важные решения зависят от моей точки зрения;

г) важные решения – это дело логики и ума.

2. На меня, скорее, окажет влияние тот:
а) у кого приятный голос;

б) кто хорошо выглядит;

в) кто высказывает разумные мысли;

г) кто оставляет у меня хорошее чувство.

3. Если я хочу узнать, как вы поживаете:
а) я посмотрю на вашу внешность;

б) я проверю, что вы чувствуете;

в) я прислушаюсь к звукам вашего голоса;

г) я обращу внимание на то, что вы говорите.

4. Для меня легко:
а) модулировать полноту звуков в стереосистеме;

б) сделать выводы по интересующей меня проблеме;

в) выбрать комфортабельную мебель;

г) найти богатые комбинации красок.

5. Оцените варианты ответов:
а) мне очень легко понять смысл новых фактов и данных;

б) мои уши всегда настроены на окружающие звуки;

в) я хорошо чувствую себя в одежде, облегчающей мое тело;

г) когда я смотрю на предмет, могу рассказать о нем в ярких красках.

6. Если люди хотят узнать, как я поживаю:
а) им следует узнать о моих чувствах;

б) им следует посмотреть, как я одет;

в) им следует послушать, что я говорю;

г) им следует прислушаться к интонации моего голоса.

7. Я предпочитаю:
а) услышать факты, о которых вы знаете;

б) увидеть картины, которые вы нарисовали;

в) узнать о ваших чувствах;

г) послушать интонацию вашего голоса.

8. Оцените варианты ответов:
а) когда я вижу что-то, верю этому;

б) когда я слышу сообщение, я ему верю;

в) я верю себе, когда чувствую что-то;

г) в зависимости от того, что я слышу, я верю этому или нет.

9. Оцените варианты ответов:
а) обычно я хорошо чувствую настроение своей семьи;

б) я могу нарисовать лицо, одежду членов моей семьи, отобразив мельчайшие подробности внешнего облика;

в) я знаю, что именно думают члены моей семьи по поводу наиболее важных вопросов;

г) я хорошо различаю интонацию голосов членов моей семьи.

10. Оцените варианты ответов:
а) я учусь понимать какие-то новые факты;

б) я учусь делать какие-то вещи;

в) я учусь слушать новое;

г) я учусь видеть новые возможности.

11. Когда думаю о принятии важного решения, то я:
а) чувствую правильный выбор;

б) прислушаюсь к внутреннему голосу;

в) остановлюсь на видимом результате;

г) проанализирую несколько вариантов решения.

12. Оцените варианты ответов:
а) мне легко вспомнить, как звучит голос моего друга;

б) мне легко вспомнить, как выглядит мой друг;

в) хорошая мысль – вспомнить, что говорил мой друг;

г) мне легко вспоминать свои чувства по поводу переживаний своего друга.

 

2.2. Обработайте результаты.

В заполненный цифрами бланк ответов перенесите из табл. 3 соответствующие буквы (А, В, К, Л). 

Таблица 3
Бланк ответов и оценок
	Вариант

ответа
	Вопрос

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

	а

б

в

г
	К

А

В

Л
	А

В

Л

К
	В

К

А

Л
	А

Л

К

В
	Л

А

К

В
	К

В

Л

А
	Л

В

К

А
	В

Л

К

А
	К

В

Л

А
	Л

К

А

В
	К

А

В

Л
	А

В

Л

К


 
Примечание. А – аудиальная репрезентативная система; В – визуальная репрезентативная система; К – кинестетическая репрезентативная система; Л – «думающий, анализирующий, логический, компьютерный тип».

 

Подсчитайте количество баллов по каждой из букв, сложив цифры, соответствующие данным буквам. Та репрезентативная система, которая наберет наименьшую сумму, будет наиболее важной, значимой системой для человека. Та, которая наберет наибольшую сумму (на 3-м, 4-м месте по значимости), является слабо выраженной у человека. Сделайте выводы.

 

Задание №3: работа в парах. Учащиеся сравнивают результаты визуальных наблюдений и результаты теста партнера. Делают выводы о степени совпадения результатов наблюдения и объективных данных диагностики.

Задание №4: индивидуальная работа. учащиеся формулируют просьбу для аудиалиста, визуалиста, кинестетика, логика, используя лексические особенности соответствующей репрезентативной системы восприятия.

 

Контрольные вопросы
 
1. Для какой репрезентативной системы восприятия характерны слова: слышать, стук, смех, громкий, шелестящий, мелодичный?
2. Для какой репрезентативной системы восприятия характерны слова: смотреть, алеет, взгляд, красный, светлый, зоркий?

3. Для какой репрезентативной системы восприятия характерны слова: чувствовать, холод, шероховатый, гранитный, жаркий?

4. Для какой репрезентативной системы восприятия характерны слова: думать, рассуждать, анализ, логичный, рациональный?

5. С какой репрезентативной системой восприятия человек предпочитает короткую дистанцию в общении?

6. Какие системы имеют общие поведенческие проявления?

 
Практическое занятие№2 Способы управления конфликтами 

Цель: Формирование навыков ведения переговоров.

Задание №1:
         Учащиеся в своих подгруппах придумывают ситуацию переговоров 

Банкира с гражданином (гражданами), которая должна состояться с целью разрешения конфликта.

         Придуманная ситуация передается участникам другой подгруппы, 

которые должны предложить наиболее эффективную в указанных условиях стратегию ведения переговоров.

         Презентация подгруппами своей работы: инсценировка и аргументация 

выбранной стратегии.

Контрольные вопросы
         Какие этапы переговорного процесса Вам известны?

         Почему переговоры считаются наиболее эффективным способом разрешения конфликта?

 Практическое занятие №3 Формирование навыков ведения переговоров 
Цель занятия. Закрепление знаний студентов по основным проблемам ведения переговорного процесса, направленного на разрешение конфликта, развитие у них навыков самооценки психологической подготовленности к участию в переговорах и формирования такой подготовленности в ходе отработки тренинговых упражнений. 

Порядок проведения занятия 
Подготовительный период. За одну-две недели студенты получают установку на проведение занятия. Им сообщается тема и цель занятия. Даются указания на самостоятельное изучение литературы и уяснение основных понятий: «основное содержание переговорного процесса», «стратегии и тактики в переговорном процессе». 

В ходе занятия. Сначала студенты работают с тестами по самооценке своей подготовленности к ведению переговоров, а затем им предлагаются тренинговые упражнения по развитию у них психологической подготовленности к участию в переговорах. 

1. Самооценка подготовленности к ведению переговоров 
Тест 1 «Умеете ли вы вести деловые переговоры? » 
Инструкция. Вам предлагается 16 вопросов, на каждый из которых вы должны ответить «да» или «нет». 

Если вы владеете секретами умелого ведения беседы, то это может весьма вам помочь в общении с окружающими и в достижении своих целей даже в условиях конкуренции. Предлагаемый ниже тест как раз и призван помочь вам разобраться, пусть и в первом приближении, одарены ли вы такой способностью, или вам надо срочно приложить усилия, чтобы овладеть хотя бы минимумом дипломатических навыков. 

1. Бывает ли, что вас удивляют реакции людей, с которыми вы сталкиваетесь в первый раз? 

2. Есть ли у вас привычка договаривать фразы, начатые вашим собеседником, поскольку вам кажется, что вы угадали его мысль, а говорит он слишком медленно? 

3. Часто ли вы жалуетесь, что вам не дают всего необходимого для того, чтобы успешно закончить порученную вам работу? 

4. Когда критикуют мнение, которое вы разделяете, или коллектив, в котором вы работаете, возражаете ли вы (или хотя бы возникает у вас такое желание)? 

5. Способны ли вы предвидеть, чем вы будете заниматься в ближайшие 6 месяцев? 

6. Если вы попадаете на совещание, где есть незнакомые вам люди, стараетесь ли вы скрыть ваше собственное мнение по обсуждаемым вопросам? 

7. Считаете ли вы, что в любых переговорах всегда кто-то становится победителем, а кто-то обязательно проигрывает? 

8. Говорят ли о вас, что вы упорны и твердолобы? 

9. Считаете ли вы, что на переговорах всегда надо запрашивать вдвое больше того, что вы хотите получить в конечном итоге? 

10. Трудно ли вам скрыть свое плохое настроение, например когда вы играете с приятелями в карты и проигрываете? 

11. Считаете ли вы необходимым возразить по всем пунктам тому, кто на совещании высказал мнение, противоположное вашему? 

12. Неприятна ли вам частая смена видов деятельности? 

13. Заняли ли вы ту должность и получили ли ту зарплату, которые наметили для себя несколько лет назад? 

14. Считаете ли вы допустимым пользоваться слабостями других ради достижения своих целей? 

15. Уверены ли вы, что можете легко найти аргументы, способные убедить других в вашей правоте? 

16. Готовитесь ли вы старательно к встречам и совещаниям, в которых вам предстоит принять участие? 

Оценка результатов. За каждый ответ, совпадающий с контрольным, начислите себе по 1 баллу. Оцените свои результаты. 

Контрольные ответы 
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Практическое занятие №4 Формирование навыков ведения переговоров 
Цель занятия. Закрепление знаний студентов по основным проблемам ведения переговорного процесса, направленного на разрешение конфликта, развитие у них навыков самооценки психологической подготовленности к участию в переговорах и формирования такой подготовленности в ходе отработки тренинговых упражнений. 

Порядок проведения занятия 
Подготовительный период. За одну-две недели студенты получают установку на проведение занятия. Им сообщается тема и цель занятия. Даются указания на самостоятельное изучение литературы и уяснение основных понятий: «основное содержание переговорного процесса», «стратегии и тактики в переговорном процессе». 

В ходе занятия. Сначала студенты работают с тестами по самооценке своей подготовленности к ведению переговоров, а затем им предлагаются тренинговые упражнения по развитию у них психологической подготовленности к участию в переговорах. 

1. Самооценка подготовленности к ведению переговоров 
Тест 1 «Умеете ли вы вести деловые переговоры? » 
Инструкция. Вам предлагается 16 вопросов, на каждый из которых вы должны ответить «да» или «нет». 

Если вы владеете секретами умелого ведения беседы, то это может весьма вам помочь в общении с окружающими и в достижении своих целей даже в условиях конкуренции. Предлагаемый ниже тест как раз и призван помочь вам разобраться, пусть и в первом приближении, одарены ли вы такой способностью, или вам надо срочно приложить усилия, чтобы овладеть хотя бы минимумом дипломатических навыков. 

1. Бывает ли, что вас удивляют реакции людей, с которыми вы сталкиваетесь в первый раз? 

2. Есть ли у вас привычка договаривать фразы, начатые вашим собеседником, поскольку вам кажется, что вы угадали его мысль, а говорит он слишком медленно? 

3. Часто ли вы жалуетесь, что вам не дают всего необходимого для того, чтобы успешно закончить порученную вам работу? 

4. Когда критикуют мнение, которое вы разделяете, или коллектив, в котором вы работаете, возражаете ли вы (или хотя бы возникает у вас такое желание)? 

5. Способны ли вы предвидеть, чем вы будете заниматься в ближайшие 6 месяцев? 

6. Если вы попадаете на совещание, где есть незнакомые вам люди, стараетесь ли вы скрыть ваше собственное мнение по обсуждаемым вопросам? 

7. Считаете ли вы, что в любых переговорах всегда кто-то становится победителем, а кто-то обязательно проигрывает? 

8. Говорят ли о вас, что вы упорны и твердолобы? 

9. Считаете ли вы, что на переговорах всегда надо запрашивать вдвое больше того, что вы хотите получить в конечном итоге? 

10. Трудно ли вам скрыть свое плохое настроение, например когда вы играете с приятелями в карты и проигрываете? 

11. Считаете ли вы необходимым возразить по всем пунктам тому, кто на совещании высказал мнение, противоположное вашему? 

12. Неприятна ли вам частая смена видов деятельности? 

13. Заняли ли вы ту должность и получили ли ту зарплату, которые наметили для себя несколько лет назад? 

14. Считаете ли вы допустимым пользоваться слабостями других ради достижения своих целей? 

15. Уверены ли вы, что можете легко найти аргументы, способные убедить других в вашей правоте? 

16. Готовитесь ли вы старательно к встречам и совещаниям, в которых вам предстоит принять участие? 

Оценка результатов. За каждый ответ, совпадающий с контрольным, начислите себе по 1 баллу. Оцените свои результаты. 

Контрольные ответы 
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