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Методические указания содержат тематику практических занятий, 

вопросы к практическому занятию, ситуационные задачи и рекомендуемую 

литературу. 

Актуальность изучения данной учебной дисциплины связана с 

современной социальной ситуацией, требованиями, предъявляемыми 

обществом к личности, работающей в сфере эстетических услуг, 

необходимостью формирования у студентов представлений и умений, 

связанных с профессиональным становлением и установлением деловых 

взаимоотношений. 

Цель изучения учебной дисциплины состоит в создании условий для 

формирования у студентов знаний по психологии общения, развития у них 

умений и навыков конструктивного взаимоотношения между людьми 

(партнерами и коллегами) в процессе деловой коммуникации, а также 

содействия их стремлению к личностному и профессиональному росту. 

Задачи дисциплины: 

- теоретическое освоение студентами спецификой общения, структурой 

коммуникативного акта и условиями установления контакта; 

- ознакомление с целями, функциями, видами и уровнями общения; ро-

лью и ролевыми ожиданиями в общении; нормами и правилами профессио-

нального поведения и этикета; 

- овладение знанием механизма взаимопонимания в общении; техника-

ми и приемам общения, правилами слушания, ведения беседы, убеждения;  

- изучение этических принципов общения; влияния индивидуальных 

особенностей партнеров на процесс общения; 

- приобретение практических навыков выявления источников, причин, 

видов и способов разрешения конфликтов; закономерностей формирования и 

развития команды. 

В ходе изучения дисциплины студенты должны научиться планиро-

вать, прогнозировать и анализировать деловое общение; применять техники 

и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности; исполь-
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зовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного обще-

ния; устанавливать деловые контакты с учетом особенностей партнеров по 

общению и соблюдением этикета; использовать эффективные приемы управ-

ления конфликтами. 

Процесс изучения дисциплины в соответствии с ФГОС СПО направлен 

на формирование следующих компетенций: 

ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, 

проявлять к ней устойчивый интерес. 

ОК 2. Организовывать собственную деятельность, определять методы решения 

профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество. 

ОК 3. Оценивать риски и принимать решения в нестандартных ситуациях. 

ОК 4. Осуществлять поиск, анализ и оценку информации, необходимой для поста-

новки и решения профессиональных задач, профессионального и личностного развития. 

ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии для совер-

шенствования профессиональной деятельности. 

ОК 6. Работать в коллективе и команде, взаимодействовать с руководством, колле-

гами и социальными партнерами. 

ОК 7. Ставить цели, мотивировать деятельность обучающихся, организовывать и 

контролировать их работу с принятием на себя ответственности за качество образователь-

ного процесса. 

ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного разви-

тия, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации. 

ОК 9. Осуществлять профессиональную деятельность в условиях обновления ее 

целей, содержания, смены технологий. 

ОК 10. Осуществлять профилактику травматизма, обеспечивать охрану жизни и 

здоровья детей. 

ОК 11. Строить профессиональную деятельность с соблюдением правовых норм, ее 

регулирующих. 

Профессиональные компетенции (ПК): 

ПК 1.2. Проводить уроки. 

ПК 1.3. Осуществлять педагогический контроль, оценивать процесс и результаты 

обучения. 

ПК 1.4. Анализировать уроки. 

ПК 2.2. Проводить внеурочные занятия. 



 

5 

 

ПК 2.3. Осуществлять педагогический контроль, оценивать процесс и результаты 

деятельности обучающихся. 

ПК 2.4. Анализировать процесс и результаты внеурочной деятельности и отдель-

ных занятий. 

ПК 3.1. Проводить педагогическое наблюдение и диагностику, интерпретировать 

полученные результаты. 

ПК 3.2. Определять цели и задачи, планировать внеклассную работу. 

ПК 3.3. Проводить внеклассные мероприятия. 

ПК 3.4. Анализировать процесс и результаты проведения внеклассных мероприя-

тий. 

ПК 3.5. Определять цели и задачи, планировать работу с родителями. 

ПК 3.6. Обеспечивать взаимодействие с родителями учащихся при решении задач 

обучения и воспитания. 

ПК 3.7. Анализировать результаты работы с родителями. 

ПК 3.8. Координировать деятельность работников образовательной организации, 

работающих с классом.  

 Планируемые личностные результаты в ходе реализации 

образовательной программы: 

          ЛР 7. Осознающий приоритетную ценность личности человека; 

уважающий собственную и чужую уникальность в различных ситуациях, во 

всех формах и видах деятельности. 

          ЛР12. Принимающий семейные ценности, готовый к созданию семьи и 

воспитанию детей; демонстрирующий неприятие насилия в семье, ухода от 

родительской ответственности, отказа от отношений со своими детьми и их 

финансового содержания. 

          ЛР 16. Демонстрирующий готовность к профессиональной коммуника-

ции, толерантному общению; способность вести диалог с обучающимися, 

родителями (законными представителями) обучающихся, другими педагоги-

ческими работниками и специалистами, достигать в нем взаимопонимания, 

находить общие цели и сотрудничать для их достижения. 
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Практическое занятие № 1 

Тема. Предмет психологии общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Термин «деловое общение» появился сравнительно недавно. Этому 

способствовали изменения, происшедшие в России: развитие предпринима-

тельства, малого бизнеса в  связи, с чем возникла насущная потребность в 

освоении искусством общения. Отсутствие навыков общения не раз ставило 

в трудное положение даже того, кто считался профессионалом в своей обла-

сти! Но в деловом общении важен особый «профессионализм»: умение вла-

деть языком, речью. 

Практика показывает, что деловое общение имеет свою специфику и, в 

отличие от дружеского разговора, направлено на достижение определенных 

целей. «Важнейшая особенность общения состоит в том, –  говорит О.А. Бае-

ва,  – что нужно уметь строить отношения с разными людьми, добиваясь 

максимальной эффективности деловых контактов». 

В связи с этим можно определить и специфику общения: 

 взаимодействие экономических интересов и социальное регули-

рование осуществляются в правовых рамках (хорошо, если они строятся на 

основах взаимного уважения и доверия); 

 регламентированность, т. е. подчиненность установленным пра-

вилам и ограничениям.  

Деловое общение –  это  процесс взаимосвязи и взаимодействия, в ко-

тором происходит обмен деятельностью, информацией и опытом, предпола-

гающим достижение определенного результата, решение конкретной про-

блемы или реализацию определенной цели. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Деловое   общение  как социально-психологическая проблема.  

2. Определение   общения  с точки зрения специфики протекания в раз-

личных аспектах.  
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3. Современные представления о  деловом общении: акцент на изучение 

механизмов воздействия. Риторика как наука о содержании коммуникации. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Разговор в офисе. Клиент:  

– Приличный у вас интерьер. Я смотрю, вы тут неплохо устроились! 

(Удобно садится в мягкое кресло)  

Менеджер:  

– Как вы видите – стараемся произвести хорошее впечатление на кли-

ентов. Может быть – «по кофейку»?  

Вопрос: является ли предложение менеджера уместным? Что вы може-

те сказать о манере этого предложения? 

2. Вам  предоставлена  возможность выбрать себе заместителя. Имеется 

несколько кандидатур. Какие профессиональные и личностные качества, 

прежде всего Вы примите во внимание?  

3. Игра «Испорченный телефон». Число участников 5-6 человек. Один 

из  участников остается в помещении, его задача зачитать небольшой текст. 

Остальные выходят за дверь. Затем по сигналу по очереди участники захо-

дят. Вошедшему зачитывается небольшой текст (5-6 предложений), он пере-

дает его следующему, вошедшему и так далее, по цепочке, передается текст. 

В конце упражнения сравните текст последнего участника и первого. 

 

Практическое занятие № 2 

Тема. Социально-психологические аспекты общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Во все времена существовали профессии, где умение общаться цени-

лось несравненно выше других способностей и навыков. И в наше время су-

ществует огромное количество профессий, в которых успеха можно добиться 

в основном благодаря умению эффективно общаться: правильно излагать 

свои мысли, понимать собеседника, что называется «с полуслова». Как поли-
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тикам и юристам, так и врачам, учителям, продавцам и представителям мно-

гих других профессий умение общаться порой бывает более необходимым, 

чем их профессиональные знания. 

Общаясь с другими людьми, индивид усваивает общечеловеческий 

опыт, исторически сложившиеся социальные нормы, ценности, знания и спо-

собы деятельности: формируется как личность. Сложность самого процесса 

общения, обусловила появление множества определений понятия «общение». 

Общение – сложный многоплановый процесс установления и развития кон-

тактов между людьми, порождаемый потребностями совместной деятельно-

сти и включающий в себя обмен информацией, выработку единой стратегии 

взаимодействия. В самом общем виде общение выступает как форма жизне-

деятельности человека. Можно считать, что общение выполняет многообраз-

ные функции, главные из которых: 

 организация совместной деятельности; 

 формирование и развитие межличностных отношений; 

 познание людьми друг друга. 

Структура общения состоит из трех взаимосвязанных компонентов: 

- коммуникативная сторона общения (обмен информацией между 

людьми); 

- интерактивная сторона общения (организация взаимодействия между 

индивидами); 

- перцептивная сторона общения (процесс восприятия друг друга парт-

нерами по общению). 

Таким образом, в общем виде общение можно определить как универ-

сальную реальность, в которой зарождаются, существуют и проявляются в 

течение всей жизни психические процессы, состояния и поведение человека. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Понятие общения в различных науках: социологии, лингвистике, 

психологии и других.  

2. Сущность общения: его функции, виды, формы.  
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3. Структура и средства общения.  

4. Стили общения.  

5. Роль общения в развитии человека и общества. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Определите виды общения, актуализирующиеся в следующих ситуа-

циях. (Вариантов ответа может быть несколько.) 

а) Оказавшись в скучной компании, парень рассказывает веселые исто-

рии и анекдоты. 

б) Не застав друга дома, мальчик оставляет ему у соседей записку с 

просьбой позвонить. 

в) Заметив знакомую, идущую по другую сторону дороги, девушка 

приветливо улыбнулась ей и помахала рукой. 

г) Подойдя к автобусной остановке, мужчина поинтересовался у окру-

жающих, давно ли прошла «шестерка». 

д) Мэр города обращается по радио к горожанам с призывом принять 

активное участие в субботнике. 

е) Просматривая образцы обоев, супруги рассуждают, какие из них луч-

ше подойдут для детской комнаты. 

ж) Ребенок после прогулки просит у мамы бутерброд. 

з) Отец рассказывает сыну, как из бумаги можно сделать самолетик. 

и) Продавец ручных пылесосов, привлекая внимание потенциальных 

покупателей, демонстрирует достоинства товара и сообщает, что цена на сле-

дующую партию будет уже выше. 

к) Поздно вечером мама говорит сыну, что пора выключать телевизор и 

ложиться спать, иначе утром будет трудно вставать в школу. 

2. Прочтите приведенные ниже зарисовки. Воспользуйтесь вашими зна-

ниями о невербальной коммуникации и расшифруйте, что хотел сказать своим 

поступком каждый из персонажей. 

а) Даша собрала свои длинные светлые волосы в тугой узел на затылке, 

надела одолженный у матери строгий костюм в тонкую полоску и черные 
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классические туфли, сложила папки с документами в портфель и отправилась 

на собеседование. 

б) После семейной ссоры Эдуард нарисовал портрет жены в черных и 

серых тонах. Рисунок он повесил на зеркало перед ее туалетным столиком. 

в) Начальник похвалил Галю за хорошую работу и потрепал по плечу. 

Девушка поспешно отстранилась. 

г) Таня оглядела переполненный людьми пляж и расстелила свое поло-

тенце в метре от симпатичного молодого человека. 

д) Во время объяснения новой темы двое учеников с азартом играют в 

«Морской бой». Учитель, заметив это, делает паузу в своем рассказе и при-

стально смотрит на ребят. 

 

Практическое занятие № 3 

Тема. Коммуникативная сторона общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Коммуникация – процесс двустороннего обмена информацией, веду-

щей к взаимному пониманию. Процесс коммуникации можно представить 

следующим образом: 1) кто (передает сообщение) – коммуникатор;2) что 

(передается) –  сообщение; 3) как (осуществляется передача) –  канал; 4) ко-

му (направлено сообщение) –  аудитория; 5) с каким результатом передается 

сообщение –  эффективность. 

В процессе коммуникации приобретают значение коммуникативные 

барьеры. Коммуникативные барьеры – это препятствия, возникающие на пу-

ти адекватной передачи и усвоения информации. В социальной психологии 

выделяют следующие виды коммуникативных барьеров: барьеры понимания 

(фонетический, семантический, логический, стилистический); барьеры отно-

шения (препятствия, связанные с негативным отношением партнеров, или 

одного партнера по общению друг к другу); барьеры социально-культурного 
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различия (препятствия, обусловленные различиями в социальном, культур-

ном, профессиональном, национальном планах).   

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Основные элементы процесса коммуникации. Типы информаций: 

побудительная и констатирующая. Коммуникативные позиции (открытая, за-

крытая, отстраненная).  

2. Коммуникативные барьеры (социокультурные, мировоззренческие, 

профессиональные, личностно-психологические и др.).  

3. Соотношение вербальной и невербальной сторон коммуникации. 

Особенности вербальной коммуникации.  

4. Техника говорения. Убеждающая коммуникация. Табу в вербальном 

диадическом общении. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Вы поздно закончили накануне свою работу, устали и не под-

готовили, как обычно, план выступления. До начала выступления осталось 

около 10 минут. Вы неплохо знаете тему, но боитесь того, что на качестве 

выступления может сказаться усталость. Как вы поступите? 

2. Вы должны выступить с докладом о проделанной работе перед кол-

легами на предприятии. Вы знаете, что выступаете в числе последних и что 

многие из присутствующих приблизительно знакомы с тем, о чем вы будете 

говорить. Поэтому велика вероятность, что будут слушать вас невниматель-

но, вести посторонние разговоры и т.д. Что вы предпримете для того, чтобы 

завоевать внимание аудитории и ваше выступление всем понравилось? 

3. На одном из рабочих собраний вы говорите о проблеме реконструк-

ции вашего предприятия. У вас довольно хорошие предложения по этому во-

просу, но в зале сидят несколько ваших противников, которые не хотят, что-

бы ваши предложения были приняты руководством. Они задают вам каверз-

ные вопросы, делают едкие замечания, резкие выпады против вас лично и 

против ваших предложений. После очередного такого замечания вы говори-

те... 
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Практическое занятие № 4 

Тема. Сущность социальной перцепции  в структуре профессионально-

значимых качеств личности педагога 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Термин социальная перцепция (от лат. perceptio)  используется в пси-

хологии для объяснения закономерностей процесса восприятия и познания 

человека человеком. Наше восприятие окружающей действительности зави-

сит не только от органов слуха, зрения, психологических особенностей, но и 

осознания своей роли среди себе подобных. Мы не существуем изолирован-

но, в отрыве от коллектива, а наши действия и поведение постоянно интер-

претируются иными индивидами. Социальная перцепция обуславливает по-

лучение сигналов, понимание и оценку ситуации, себя и других людей в ка-

честве общественных объектов.  

Основными механизмами социальной перцепции являются идентифи-

кация, эмпатия, рефлексия: 

а) идентификация – отождествление, уподобление себя другому чело-

веку, т. е. человек ставит себя на место другого человека; 

б) эмпатия (сопереживание) – способность к постижению эмоциональ-

ного состояния другого человека в форме переживания, эмоционального от-

клика; 

в) рефлексия (зеркальное отражение) – осознание субъектом того, как 

он сам воспринимается партнером по общению. 

Наше восприятие резко меняется в зависимости от того, с кем мы об-

щаемся. Черты и образ партнера по общению выстраиваются нами на основе 

нашей субъективной позиции, что, чаще всего, совершается неосознанно. 

Именно данные особенности социальной перцепции могут привести к ряду 

ошибок восприятия: 

1) фактор превосходства проявляется в случае неравенства партнеров; 
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2) фактор привлекательности связан с тем, нравится или не нравится 

нам партнер по общению; 

3) фактор «отношения к нам» проявляется в следующих особенностях: 

нам нравятся те люди, которые к нам хорошо относятся, и наоборот; 

4) проекция – собственные отрицательные качества переносятся на 

другого и, как правило, оцениваются негативно; 

5) каузальная атрибуция – свойства, соответствующие социальной роли 

или национальности переносятся на человека – ее носителя. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Соотношение понятий «социальная перцепция», «межличностная 

перцепция», «взаимопонимание», «познание другого».  

2. Механизмы взаимопонимания: идентификация, эмпатия, рефлексия. 

3.  Каузальная атрибуция как феномен «психологии здравого смысла». 

Понятие фундаментальной ошибки атрибуции.  

4. Эффекты межличностного восприятия: ореола, первичности, новиз-

ны, проекции, стереотипизации.  

5. Предрассудки и их психологические источники: ингрупповой фаво-

ритизм, конформизм, потребность в статусе и принадлежности и др.  

6. Проблема восприятия человека человеком (А.А. Бодалев, М. Рот-

барт, П. Биррелл). Межличностная аттракция. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Проанализируйте отрывки представленные ниже, определите типо-

вую схему перцепции, систематические ошибки социального восприятия. 

«Удивительное дело, какая полная бывает иллюзия того, что красота есть 

добро Красивая женщина говорит глупости, ты слушаешь и не слышишь 

глупости, а слышишь умное Она говорит, делает гадости, а ты видишь что- 

то милое Когда же она не говорит ни глупостей, ни гадостей, а красива, то 

сейчас уверяешься, что она чудо как умна и нравственна» (Л.Н Толстой. 

«Крейцерова соната»). «Красота производит совершенные чудеса. Все ду-

шевные недостатки в красавице вместо того, чтобы произвести отвращение, 
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становятся как-то необыкновенно привлекательны» (Н.В.Гоголь. «Невский 

проспект»). «На нем был черный фрак, побелевший уже по швам, панталоны 

летние... под истертым черным галстуком на желтоватой манишке блестел 

фальшивый алмаз, шершавая шляпа, казалось, видела и вёдро и ненастье. 

Встретясь с этим человеком в лесу, вы приняли бы его за разбойника; в об-

ществе _ за политического заговорщика; в передней – за шарлатана, торгую-

щего эликсирами или мышьяком» (А.С.Пушкин. «Египетские ночи»). «Что 

приличествует Юпитеру, то не приличествует быку» (гласит древняя пого-

ворка). Задание 15. Проанализируйте текст и сформулируйте свои представ-

ления о роли «цветопсихологии» в социальной перцепции. - Люди излучают 

разнообразные сигналы, – объяснил Хаит. – Я настроен на них и улавливаю. 

Я могу сказать очень многое о человеке по сигналам, которые он или она из-

лучает. - А я излучаю сигналы, Эл? - Да, сэр. Все их излучают. - Какие сигна-

лы я излучаю? Лицо Ханта было очень серьезным, когда он ответил: -Бледно-

красные. - Что? - Марине выглядел озадаченным. - Я улавливаю сигналы в 

виде цвета. Может быть, вам покажется это странным, но я не уникален. Не-

которые из нас могут ощущать цвета, излучаемые другими людьми. Это 

именно те сигналы, о которых я говорю. Сигналы, которые излучаете вы, я 

воспринимаю как бледно-красные. Что- то теплое, но в то же время агрес-

сивное. Как сигнал предупреждения. Он притягивает тебя, но свидетельству-

ет о какой-то опасности... Марино остановил пленку и язвительно мне улыб-

нулся. - Ну, разве этот парень не псих? – спросил он. - На самом деле мне 

кажется, что он довольно проницателен, – сказала я. – Ты действительно ка-

кой-то теплый, агрессивный и опасный. - Черт побери, док. У парня просто 

не все дома. Послушать его, так получится, что все чертово население – хо-

дячая радуга. - Есть некоторые психологические подтверждения тому, что он 

говорит, – ответила я сухо. – Различные эмоции ассоциируются с цветами. 

Это является основанием для подбора цветовой гаммы в общественных ме-

стах, в комнатах гостиниц, институтах. Голубой, например, ассоциируется с 

депрессией. В психиатрических клиниках ты найдешь много комнат, оформ-
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ленных в голубых тонах. Красный – цвет агрессии, гнева, ярости. Черный – 

болезненный, зловещий и так далее. Насколько я помню, ты рассказывал мне, 

что у Ханта степень магистра психологии. Марино раздосадованно вновь за-

пустил пленку. - ...Полагаю, это может быть связано с вашей профессией. Вы 

детектив, – говорил Хант. – В данный момент вы хотите со мной сотрудни-

чать, но в то же время вы мне не доверяете и можете быть для меня опасным, 

если мне есть что скрывать. Это предупреждающая часть светло-красного, 

которую я чувствую. Теплая часть – это то, что исходит от вашей личности. 

Вы хотите, чтобы люди были расположены к вам. Может быть, вы хотите 

быть расположенным к ним. Вы ведете себя жестко, но при этом хотите нра-

виться людям... - Ну, хорошо, – прервал Марино, – что вы скажете по поводу 

Берил Медисон? О ее цветах? Вы их улавливали? - О да. Это как раз то, что 

сразу поразило меня в ней. Она была особенной, действительно особенной. 

...Очень отчужденная, – ответил Хант. – Я улавливал арктические цвета. Хо-

лодный голубой, бледно-желтый, как слабый солнечный свет, и белый, такой 

холодный, что казался горячим, как сухой лед... Именно белая часть была 

особенной. Я улавливаю пастельные тона от многих женщин, эти женствен-

ные оттенки соответствуют цветам их одежды – розовые, желтые, бледно-

голубые и зеленые. Это пассивные, холодные, хрупкие дамочки. Иногда я 

вижу женщину, которая излучает темные сильные цвета, например темно-

синий, бордовый или красный. Они более сильного типа. Обычно агрессив-

ные, они могут быть адвокатами, врачами или деловыми женщинами и часто 

носят костюмы тех цветов, которые я только что описал... - Вам нравится та-

кой тип женщин? – спросил Марино. Хант колебался - Нет, сэр. Если быть 

честным. Марино рассмеялся, наклонился вперед и сказал: - Эй, что касается 

меня, то я тоже не люблю этот тип. Мне больше нравятся пастельные кукол-

ки... Расскажите мне еще что-нибудь о Берил, о тех сигналах, что вы прини-

мали. Задумавшись, Хант наморщил лоб. - Пастельные оттенки, которые она 

излучала, не были такими уж необыкновенными, но я не интерпретирую их 

как слабость. И это не пассивность. Ее оттенки более холодные, арктические, 
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как я уже сказал, а не цветочные. Она как будто указывала миру держаться от 

нее подальше, дать ей побольше пространства... Отдаленность, вот что при-

ходит в голову. Огромное расстояние, которое нужно преодолеть, чтобы до-

браться до нее; Но если вы все же преодолеете, если она когда-нибудь позво-

лит вам приблизиться, вы будете обожжены ее энергией... У нее высокая ин-

тенсивность; очень высокая. И у меня было ощущение, что она очень умная, 

очень сложная. (П. Корнуэлл) 

 

Практическое занятие № 5 

Тема. Интерактивная сторона в деловом общении 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Интерактивная сторона общения представляет собой совокупность 

связей и взаимовлияний людей, складывающихся в процессе их совместной 

деятельности.  

Интерактивная сторона общения представляет собой стратегию взаи-

модействия. Существует множество типов взаимодействия людей, прежде 

всего кооперация и конкуренция. 

Кооперация, или кооперативное взаимодействие, это необходимый 

элемент совместной деятельности. Важным показателем кооперативного вза-

имодействия является включенность в него всех участников процесса. 

Что касается другого типа взаимодействия – конкуренции, то здесь ча-

ще всего идет речь о столкновении целей, интересов, позиций, мнений или 

взглядов оппонентов (субъектов взаимодействия). 

Кроме кооперации и конкуренции говорят также о приспособлении и 

оппозиции, ассоциации и диссоциации и т. д. За всеми этими понятиями ясно 

виден принцип выделения различных видов взаимодействия. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Стратегия взаимодействия как способ объединения индивидуальных 

усилий людей в ходе совместной деятельности.  
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2. Типы взаимодействий: кооперация и конкуренция.  

3. Ролевое поведение личности в общении («Я»-образ, реальное «Я», 

имидж «Я»).  

4. Модели личности в общении.  

5. Социальная роль как идеальная модель поведения. Гендерные роли. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Ниже приведены примеры трансакций. Поясните, с каких позиций 

действуют и должны действовать их участники, каков характер трансакции. 

Будет ли эффективным общение в трансакциях и почему?  

1) Иванов. Что стало с молодежью?! Она совсем распустилась! Петров. 

Да, в их годы мы были поскромнее.  

2) Преподаватель. Каким это образом у вас здесь получилось трехзнач-

ное число? Студент. Ах, да, забыл извлечь квадратный корень!  

3) Кассир. А не сорваться ли нам в кино, пока нет начальства? Бухгал-

тер. Будьте добры, передайте мне ведомости за прошлый квартал.  

4) Голубева. Проводите меня, у нас в подъезде вечно толкутся пьяные. 

Коршунов. Ну, конечно-конечно, с удовольствием провожу.  

5) Иванов. Как вам не стыдно сидеть, когда рядом стоит пожилая жен-

щина! Петров. О, конечно-конечно, я просто не заметил: Задумался, знаете... 

Садитесь, пожалуйста.  

6) Петров. Сейчас-сейчас, я предоставлю вам слово, я вижу, что вы уже 

пятый раз поднимаете руку. Сидоров. Могу и вообще не выступать...  

7) Жена. Сходи, погуляй с Джерри; Заодно зайдешь за хлебом. Муж. 

Видишь, я занят! А тебе, что, лень от телевизора оторваться?  

8) Иванов. После Сидорова, он от пенсионеров выступает, я дам вам 

слово! Петров. Отлично!  

9) Иванов. Как вам не стыдно сидеть, когда рядом инвалид? Петров. 

Так уступи ему место, дедуся. А то расселся тут и указывает... Кто ты такой, 

чтобы всем указывать?!  
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10) Ковбой. Не хотите ли взглянуть на наши конюшни? Барышня. Ах, я 

с детства обожаю лошадок!  

2. Принятие позиции Ребенка, Взрослого или Родителя может характе-

ризоваться рядом физических признаков. Определите, какую позицию зани-

мает ваш собеседник, если он:  

1) выражает себя по большей части не словами, а проявлениями чувств; 

похлопывает собеседника по плечу; кусает ногти; шмыгает носом; смотрит 

на собеседника открытым взглядом; поджимает губы; легко плачет, подни-

мает вверх указательный палец; сдержан; смущается; хмурит брови; хихика-

ет; надувает губы; поднятием руки спрашивает разрешения что-либо сказать; 

часто вспыхивает от раздражения; вздрагивает от испуга; хнычет; внимате-

лен; уверен в себе; цокает языком; строит глазки; пожимает плечами; ставит 

руки на бедра; скрещивает руки на груди; держит руки пирамидой вверх; по-

тупляет взор; изображает на лице ужас; дразнит; восторгается; смеется; «ло-

мает» руки; тяжко вздыхает; снисходительно кивает головой; криво усмеха-

ется;  

2) употребляет следующие слова и выражения: «хочу»; «на мой 

взгляд»; «никогда в жизни...»; «давай пойдем»; «запомни раз и на всегда!»; 

«что»; «где»; «самый (большой, высокий, лучший, самый-самый)»; превос-

ходные степени сравнения; «только попробуй...», «не буду»; «заруби себе на 

носу!»; «сынок (варианты: милок, голубчик, деточка, мой дорогой)»; «сколь-

ко можно тебе повторять!?»; «какой бестолковый»; «мам, я пошел...»; «поду-

маешь, какой...»; «когда вырасту и стану большим...»; «ужасный»; «ну-ну»; 

«идиотский»; «чушь»; «почему»; «я полагаю»; «неверно»; «вероятно»; «воз-

можно»; «когда»; «кто»; «как»; «по сравнению с...»; «справедливо»; «иначе 

говоря...»; «сколько»; «каким образом»; «неизвестно»; «действительно»; 

«правильно ли я понял, что,..». 

 

Практическое занятие № 6 

Тема. Виды и формы общения 
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(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Деловое общение реализуется в различных формах: 

- деловая беседа; 

- деловые переговоры; 

- деловые совещания; 

- публичные выступления. 

Наиболее распространенными формами общения являются деловая бе-

седа и переговорный процесс. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Формы общения: деловая беседа (по телефону и лицом к лицу), де-

ловые переговоры, интервью, деловые совещания и собрания, публичные вы-

ступления, прием посетителей и гостей, выставки и конференции, деловая 

переписка и их характеристики.  

2. Деловое совещание: подготовка и проведение.  

3. Публичное выступление в системе деловых коммуникаций.  

4. Пресс-конференция, ее подготовка и проведение. Деловая полемика, 

правила ее проведения. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Предложите новую услугу своего туристического агентства по теле-

фону различным типам клиентам. Разыграйте ситуации в парах. 

2. Вы звоните новому (старому) клиенту, потребности и вкусы которо-

го вам неизвестны (известны). Вам необходимо: 

·        расположить к себе клиента; 

·        убедить его сделать заказ. 

3. Вам необходимо напомнить о себе после продолжительного переры-

ва. Как вы построите беседу по телефону? Как беседа по телефону будет за-

висеть от типа партнера? Приведите две-три различные ситуации. Разыграйте 

их в парах. 
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Практическое занятие № 7 

Тема. Социальные роли и ролевые ожидания. Профессиональные роли 

учителя. 

 1. Теоретическая часть 

Наряду с требованиями, предъявляемыми обществом в целом, учитель 

в деятельности ориентируется и на то, что ждет от него его ближайшее окру-

жение: администрация школы, коллеги, ученики, их родители. Важно и то, 

что сам учитель ждет от своей работы. Все эти ожидания хотя в главном и 

совпадают с требованиями общества к учителю, имеют свои особенности и 

не во всем совпадают друг с другом. Например, они могут в ряде случаев не 

совпадать даже у работников органов образования и администрации школы. 

Социальные ожиданияне зависят от сознания и поведения конкретно-

го индивида. Их носителем является определенная социальная группа в це-

лом (это не значит, конечно, что каждый конкретный индивид не влияет на 

социальные ожидания своей группы). Социальные ожидания по отношению 

к учителю складываются в различных группах людей, его окружающих, под 

воздействием многих факторов. Определяясь требованиями общества в це-

лом, социальные ожидания несут в себе элементы культурных традиций, 

свойственных городу или деревне, различным профессиональным и возраст-

ным слоям населения. В социальных ожиданиях иногда отражаются некото-

рые обычаи и предрассудки. Социальные ожидания безличны: они обращены 

не к конкретному учителю, а к любому человеку, который занимает эту 

должность, – к учителю вообще. И, соответственно, они предельно схема-

тичны и обобщенны. 

Социальные ожиданияотдельных групп могут не совпадать с их 

оценкой реальных учителей. Так, специальное исследование, проведенное в 

ряде педагогических коллективов, выявило, что представления педагогов об 

эталонном облике учителя во многом не совпадают с их оценками своих кол-
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лег, которых они отнесли к числу «идеальных» учителей. За единичными ис-

ключениями, ни у одного из испытуемых не наблюдалось значимой связи 

эталона и действительных критериев оценки коллег как близких к «идеалу» 

учителя. 

Требования общества, различные социальные ожидания, индивидуаль-

ность педагога, его субъективная готовность ответить на эти требования в 

совокупности и определяют то, как складывается педагогическая деятель-

ность конкретного учителя. 

Задания к практическому занятию 

1.Проранжируйте качества  педагога, определённые профессиональным 

стандартом: 

1. Умение выслушать других с пониманием и целенаправленностью; 

2. Умение выявить информацию и собрать факты, необходимые для подго-

товки социальной истории, оценки ситуации; 

3. Умение создавать и развивать отношения, способствующие успешной 

профессиональной деятельности; 

4. Умение наблюдать и интерпретировать вербальное и невербальное пове-

дение, применять знания по социальной педагогике или практической психо-

логии, по теории личности и диагностические методы; 

5. Умение активизировать усилия подопечных (индивидов, групп, общины) 

по решению собственных проблем, добиться их доверия; 

6. Умение обсуждать острые темы в позитивном эмоциональном настрое и 

без выражения угроз; 

7. Умение разрабатывать новаторские решения проблем подопечных ; 

8. Умение выявлять нужды для определения терапевтических зависимостей; 

9. Умение вести исследования или интерпретировать выводы исследований и 

положений профессиональной литературы; 

10. Умение обеспечивать и улаживать отношения между конфликтующими 

индивидами, группами; 
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11. Умение обеспечивать межведомственные связи; 

Умение интерпретировать и выявлять социальные нужды и докладывать о 

них в соответствующие органы профилактики (администрация, финансовые 

органы, общественные организации). Семейная политика –это ключевая за-

дача как государственной политики, так и политики всех субъектов профи-

лактики нашего города. “Семья – надежда завтрашнего дня” и не только по-

тому, что каждому человеку хочется спокойствия и уверенности, а потому, 

что такое спокойствие и уверенность может дать только благополучная се-

мья. Поэтому, если мы хотим достойно жить, если мы хотим, чтобы жизнь 

после нас продолжалась, мы должны работать для семьи”( 15 мин) 

 Психолого-педагогическое упражнение “Ладони”  

Сложите ладони перед грудью и правой ладонью надавить на левую ладонь, 

еще сильнее, а теперь максимально еще сильнее. Ну вот, собственно, закон-

чилось упражнение. Обратите внимание, изначально было задание, правой 

ладонью надавить на левую, я не просила Вас левой рукой сопротивляться. 

Сопротивление идет левой рукой - рефлекторно, автоматически. Из этого 

можно сделать вывод, что когда мы, свое мнение навязываем, проталкиваем, 

внушаем, даже если из хороших побуждений, всегда получим сопротивление. 

И это, вполне нормальная реакция. Нужно понять, что мы делаем не так. 

Упражнение “Золотые правила”. Инструкция: участники должны 

правильно сложить высказывания, разделенные на две части, и обсудить их. 

(Это 11 известных высказываний: если ребенка критикуют, он учиться осуж-

дать; если ребенка высмеивают, он учиться быть робким; если ребенка часто 

одобряют, он учиться хорошо к себе относиться; если ребенка хвалят, он 

учится оценивать; если ребенка часто подбадривают, он учится уверенности 

в себе; если ребенка часто позорят, он учится чувствовать себя виноватым; 

если ребенок живет с чувством безопасности, он учится верить; если к ребен-

ку часто бывают снисходительны, он учится быть терпеливым; если ребенку 

часто демонстрируют  враждебность, он учится драться, если ребенок живет 
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в атмосфере дружбы и чувствует себя нужным, он учится находить в этом 

мире любовь) 

Практическое занятие № 8 

Тема. Особенности переговорного процесса 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Переговорный процесс – это вид общения, который предполагает 

совместное обсуждение проблемы с целью принять решение, устраивающее 

обе стороны, т. е. договориться о сотрудничестве.  

Выделяют следующие типы переговоров: по сфере деятельности (ди-

пломатические, политические, экономические, военные, торговые, админи-

стративные, производственно-технические);  по цели (о заключении, выпол-

нении соглашения, о заключении, продлении, изменении договора, для при-

влечения внимания общественности и т.д.); по характеру взаимоотношений 

между сторонами (партнерские, конкурентные, конфронтационные). Перего-

ворный процесс осуществляется в несколько этапов: подготовка к перегово-

рам (организационный и содержательный компонент); проведение перегово-

ров; «выход» из переговоров. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Переговоры как вид общения. Психологические особенности дело-

вых переговоров. Типы переговоров.  

2. Поведенческие аспекты в деловых переговорах.  

3. Тактика  и стратегия подготовки и проведения переговоров.  

4. Постановка вопросов и техника ответов на них. Критика оппонентов. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Вы видите, что на переговорах ваш партнер намеренно искажает 

факты. Как вы поступите в этом случае? 

2. На переговорах между вами и вашим партнером произошел кон-

фликт. Вас обоих быстро захватывают отрицательные эмоции. Напряжение 

стремительно возрастает. Ваши действия в этой ситуации? 
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3. Вы установили контакт с японской фирмой, с которой хотите заклю-

чить договор. Вас приглашают в Японию, встречают как самого дорогого 

гостя, предлагают обширную программу развлечений с обедом в дорогом ре-

сторане, а когда дело доходит до переговоров, японцы просят подождать па-

ру дней. И потом довольно продолжительное время сообщают вам о перио-

дически возникающих затруднениях. Как вы поступите в этой ситуации? 

4. Один из работников на совещании персонала обычно занимает пози-

цию противостояния. При этом все вынуждены выслушивать пространные 

объяснения причин его несогласия. Из-за этого теряется масса времени. Сто-

ит ли прервать выступающего и предложить ему связать сказанное с предме-

том обсуждения? Стоит ли повторять этот прием, если он не подействовал 

сразу? Как еще можно воздействовать на этого сотрудника? 

Практическое занятие № 9 

Тема. Умение слушать как составной компонент эффективного общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Составным компонентом эффективной речевой коммуникации являет-

ся умение слушать. Слушание представляет собой процесс восприятия, 

осмысления и понимания речи говорящего. Это возможность сосредоточиться 

на речи партнера, способность выделить из его сообщения идеи, мысли, эмо-

ции, отношение говорящего, умение понять своего собеседника. Это психо-

логическая готовность к контакту с другим человеком.  

Процесс слушания имеет два этапа. На первом происходит собственно 

слушание собеседника. На втором этапе после обдумывания и, если нужно, 

уточнения сказанного выражают свое отношение к услышанному. К основ-

ным видам слушания относят: пассивное (нерефлексивное) слушание, актив-

ное (рефлексивное слушание), эмпатическое слушание. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Понятие слушанья. Умение слушать собеседника.  

2. Виды слушания и их характеристика. 
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3. Типичные ошибки слушания. 

4. Этапы и правила эффективного слушания 

5. Развитие умения слушать. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Подчиненный игнорирует советы и указания руководителя, делает 

по-своему, не обращая внимания на замечания. Какие меры воздействия мо-

гут быть предприняты руководителем? 

2. Вы часто замечаете, что, хотя вы всегда настроены слушать собесед-

ника внимательно, иногда смысл того, что хочет сказать ваш партнер, 

ускользает от вас, и вы понимаете его слова совсем в другом контексте. Из-за 

этого в последнее время вы допустили некоторые ошибки в работе. Как вы 

думаете, в чем может заключаться причина этого и что вам нужно предпри-

нять? 

3. Вы в течение рабочей недели неоднократно пытались дозвониться до 

директора одной организации, но его не было на месте, а его секретарь, оче-

видно, неаккуратно информировала его о поступающих звонках. Как вы по-

строите беседу с ней в следующий раз? 

 

Практическое занятие № 10 

Тема. Психологические основы общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Характер общения во многом определяется психологическими особен-

ностями партнеров по общению. Для эффективного общения необходимо, 

прежде всего, создание благоприятного психологического климата. Суще-

ствует несколько психологических приемов, которые позволяют в самом 

начале общения расположить к себе партнера, это: 

- ненавязчивое внушение партнеру сознания его собственной значимо-

сти, организации которую он представляет; 

- исключительное внимание к партнеру; 
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- утверждение своей точки зрения с помощью убеждения; 

- умение выслушать партнера; 

- привлечение и удержание внимания партнера. 

В процессе общения партнеры должны добиться взаимной договорен-

ности, достойно выдержать возможную конфронтацию, возникающую из-за 

противоречия интересов, не разрушив при этом доверительного отношения 

друг к другу. Для этого им нужно уметь управлять своими эмоциями и нала-

живать межличностное взаимодействие 

Правильные, психологически грамотные действия помогут достиже-

нию желаемых результатов. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Способы создания благоприятного психологического климата в про-

цессе общения.  

2. Психологические типы людей и их проявления в работе, бизнесе, 

общении.  

3. Типология темперамента и акцентуаций характера. Характеристика 

психосоциотипов. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Решите следующую ситуацию. Определите тип темперамента данно-

го ребенка: «Пятилетний Сергей не очень высок для своего роста, но гибок и 

строен. Обычно, если он падает, то на глазах мгновенно появляются слезы, 

но он быстро утешается. Любит качаться на качелях, залезать на высокие де-

ревья. Он может быстро отвлечься от своей игры. Его голова и глаза быстро 

двигаются туда - сюда, как у маленькой птички. Засыпает быстро и легко 

просыпается. Ритм – его сущность».  

Предварительно заполните таблицу, подобрав к каждому алгоритму 

конкретное соответствие из данной ситуации. 

№ 

п/п 

Алгоритм Конкретное соответствие  

данной ситуации предложенному  

алгоритму 

1.  Выяснение частоты проявления анализируе-

мых поведенческих реакций человека.  

В описании поведения Сергея упо-

требляются слова «обычно», «ча-



 

28 

 

сто», что указывает на типичность 

данного поведения.  

2.  Определение силы нервной системы.  Высокая физическая активность го-

ворит о сильной нервной системе. 

(Например, «Любит качаться на ка-

челях, залезать на высокие деревья».  

3.  Определение уравновешенности нервной 

системы.  

Присущее ребенку чувство ритма 

говорит об уравновешенности нерв-

ной системы. (Например, «Обычно, 

если он падает, то на глазах мгно-

венно появляются слезы, но он 

быстро утешается»).  

4.  Определение подвижности нервной систе-

мы.  

Быстрота переключения с одной де-

ятельности на другую говорит о по-

движности нервной системы. 

(Например, «Он может быстро от-

влечься от своей игры. Его голова и 

глаза быстро двигаются туда-

сюда»).  

5.  Обобщение сочетания свойств нервной си-

стемы.  

Итак, нервная система Сережи 

сильная, уравновешенная и подвиж-

ная.  

6.  Соотнесение установленного сочетания 

свойств с классификационными признаками 

типов темпераментов.  

Сильная, уравновешенная и по-

движная нервная система по клас-

сификации И.П. Павлова соответ-

ствует сангвиническому темпера-

менту.  

 

2. Определите тип темперамента данного ребенка:  «Ко дню рождения 

Кати (8 лет) мама пригласила детей такого же возраста, но Катю долго не 

могли найти. Она спряталась под большим столом, забилась в угол и замерла. 

Когда ее вытащили из-под стола, она долго плакала, а потом смотрела на иг-

ру других детей со скорбным лицом и страданием во взгляде. Затем, преодо-

лев себя, включилась в игру, но очень быстро устала, стала капризничать и 

плакать».  

3. Решите задачи:  

1. На основании характеристики определить тип темперамента школь-

ника. 

2. Какие свойства нервной системы проявляются в этой характеристи-

ке?  

А) Виктор Г., III класс. Медлителен. Походка неторопливая, вразвалку. 

Говорит медленно, но обстоятельно, последовательно. На уроках сидит с до-
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вольно равнодушным лицом, сам руки не поднимает, но на вопрос учителя 

обычно отвечает Правильно. Когда учитель спрашивает, почему он не поднял 

руку, отвечает односложно: «Да так...» Его трудно рассмешить или рассер-

дить. Сам обычно не обижает товарищей, к ссорам других относится равно-

душно. Незлобив, но для товарища ленится что-либо сделать. В разговор 

вступает редко, больше молчит. Понимает материал не быстро. Требуется 

несколько раз повторить ему новый материал, но задание выполняет пра-

вильно и аккуратно. Любит порядок. Придя в класс из другой школы, с тру-

дом сдружился с ребятами. По словам матери, часто вспоминает старую учи-

тельницу. Видимо, привязчив.  

Б) Борис Р., III класс. Безгранично увлекающийся. Часто берет работу 

не по силам. До крайности подвижный. В любую минуту готов сорваться с 

места и «лететь» в любом направлении. Руки не находят покоя. Быстро и ча-

сто поворачивает голову во все стороны. Крайне, вспыльчив. Усваивает ма-

териал быстро и правильно, но часто от торопливости дает сбивчивые отве-

ты. Приходится все время говорить ему: «Не отвечай сразу, подумай сначала, 

не торопись». Резко переходит от смеха к гневу и наоборот. Обожает воен-

ные игры. Очень инициативен. Учителя буквально засыпает вопросами. От-

зывчив и на хорошее и на дурное (на последнее теперь реже, так как с ним 

ведется большая педагогическая работа). Когда рассердится, еще не умеет 

себя сдержать, хотя и старается. Очень любит получать хорошие отметки. 

Говорит: «Изумрудная пятерочка». Хоть сто раз может сбегать куда угодно, 

но по дороге часто забывает поручение, так как от желания скорее его вы-

полнить не дослушивает до конца.  

В) Саша. Д., II класс. Очень впечатлительный. Малейшая неприятность 

выводит его из равновесия, плачет по каждому пустяку. Однажды Саша за-

плакал только из-за того, что сразу не нашел в портфеле учебника. Очень 

обидчив. Долго помнит обиды и болезненно их переживает. Мечтательный. 

Часто задумчиво смотрит в окно, вместо того чтобы играть с товарищами. 

Покорно подчиняется всем правилам. Пассивен в детском коллективе. Час-то 
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обнаруживает неверие в свои силы. Если в работе встречаются трудности, он 

легко опускает руки, теряется и не доводит дела до конца. Но если настоять 

на выполнении задания, в большинстве случаев выполнит его не хуже дру-

гих.  

Г) Лена В., 2 класс. Девочка очень подвижная, на уроках ни минуты не 

сидит спокойно, постоянно меняет позу, вертит что-либо в руках, тянет руку, 

разговаривает с соседом. Легко заинтересовывается всем новым, но сравни-

тельно быстро и остывает. Преобладающее настроение веселое и бодрое. На 

вопрос: «Как дела?» – обычно отвечает с улыбкой: «Очень хорошо!», – хотя 

иногда оказывается, что полученные ею отметки и не так уж хороши. Про 

пятерки радостно объявляет всем в доме. Двоек не скрывает, но всегда бодро 

добавляет: «Это у меня так... случайно...» Иногда огорчается, даже плачет, но 

ненадолго. Мимика живая. Несмотря на живость и непоседливость, ее легко 

дисциплинировать. На интересных уроках проявляет большую энергию и ра-

ботоспособность. Легко сходится с подругами, быстро привыкает, к новым 

требованиям. Весьма разговорчива.  

 

Практическое занятие № 11 

Тема. Психологические основы деловых отношений.  

Механизмы воздействия в процессе общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Основные механизмы познания другого человека в процессе общения 

это: 

- идентификация (отождествление, уподобление) – это уподобление 

самому себе, попытка поставить себя на место собеседника; 

- эмпатия (сопереживание) это способность к постижению эмоцио-

нального состояния другого человека в форме сопереживания; 
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- рефлексия (обращение назад) – это не просто знание или понимание 

партнера, а и знание того, как партнер понимает меня, своеобразный удвоен-

ный процесс зеркальных отношений друг с другом. 

Способы воздействия партнеров друг на друга: 

- заряжение – это бессознательная, невольная подверженность человека 

определенному психологическому состоянию; проявляется через передачу 

определенного эмоционального состояния или психологического настроя; 

- внушение – это целенаправленное неаргументированное воздействие; 

это эмоционально-волевое воздействие одного человека на другого; 

- убеждение – это интеллектуальное воздействие на сознание личности 

через обращение к ее собственному критическому суждению; это логически 

обоснованная информация, с помощью которой добиваются получения со-

гласия; 

- подражание – это (в отличие от заряжения и внушения) не простое 

принятие внешних черт поведения другого человека, а воспроизведение им 

черт и образцов демонстрируемого поведения; это подражание или конкрет-

ному человеку или нормам поведения, выработанным группой. 

Что препятствует эффективному деловому общению? 

1. Недостаточное внимание и понимание важности общения; 

2. Неправильные психологические установки отдельных работников: 

- стереотип мышления; 

- предвзятое мнение; 

- неправильное отношение к чему-либо; 

- отсутствие внимания и потеря интереса; 

- неполнота фактического материала. 

3. Плохая структура сообщений: 

- ошибки в организации сообщения; 

- неправильная оценка способностей получателя понять сообщение; 

- недостаточная достоверность. 

4. Слабая память. 
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5. Отсутствие обратной связи. 

Пути повышения эффективности общения: 1) быть постоянно внима-

тельным к партнеру (ам) по общению; 2) управление вниманием, реализуе-

мое следующими приемами: 

на начальной стадии общения: 

1) прием “нейтральная фраза” – в начале выступления произносится 

фраза, просто не связанная с основной темой, но имеющая значение, смысл, 

ценность для всех участников общения и этим фокусирует их внимание; 

2) прием “завлечения” – говорящий вначале произносит нечто трудно-

воспринимаемым образом (тихо, непонятно, неразборчиво, монотонно и т. 

п.), тем самым, провоцируя слушающего самому применять способы концен-

трации внимания; 

3) прием “установление зрительного контакта”: 

- обвести аудиторию взглядом; 

- пристально посмотреть на кого-нибудь; 

- фиксация взглядом нескольких человек в аудитории. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Поведение человека в организации и типы сотрудников. Детермина-

ция поведения.  

2. Общая характеристика основных механизмов воздействия в обще-

нии. Феномен личного влияния. Феномен обратной связи в межличностном 

общении.  

3. Трудности межличностного общения. 

4. Мышление руководителя и принятие решения. Теории и типы лидер-

ства. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Вслед за кратким выговором вы сказали работнику несколько 

приятных слов. Наблюдая за партнером, вы заметили, что его лицо, поначалу 

несколько напряженное, быстро повеселело. К тому же он начал весело шу-
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тить  и  балагурить,  рассказал  пару  свежих  анекдотов, историю, которая 

произошла у него в доме. 

В конце разговора вы поняли, что критика, с которой вы начали разго-

вор, не только не была воспринята, но и как бы забыта. Вероятно, он услы-

шал только приятную часть разговора. Что вы предпримете? 

2. Вы критикуете одну свою служащую, она реагирует очень эмо-

ционально. Вам приходится каждый раз свертывать беседу и не доводить 

разговор до конца. Вот и сейчас, после ваших замечаний она расплакалась. 

Как довести до нее свои соображения? 

 

Практическое занятие № 12 

Тема. Невербальные особенности общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Успех любого контакта в значительной мере зависит от умения уста-

навливать доверительную атмосферу переговоров, которая зависит зачастую 

оттого, что вы говорите, как вы себя держите. Именно поэтому особое вни-

мание следует обращать на манеры, позы и мимику собеседника, а также на 

то, как он жестикулирует. Невербальные средства общения делятся на визу-

альные, акустические, тактильно-кинестезические и ольфакторные. 

1. Визуальные аспекты невербального общения. 

Физиогномика – учение о выражении характера человека в чертах ли-

ца и формах тела, в широком смысле – это толкование внешнего облика 

наблюдаемых явлений. 

а) кинесика  изучает внешнее проявление человеческих чувств и эмо-

ций; 

- мимика – движения мышц лица; 

- жестика – жестовые движения; 

- пантомимика – моторику всего тела: позы осанку, поклоны, походку. 

2. Акустические: 
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б) просодика и экстралингвистика – ритмико-интонационное оформ-

ление речи (интонация, темп речи, сила голоса, его высота, тембр, пауза, 

вдох, смех, плачь, кашель). 

3. Тактильно-кинестезические: 

в) такесика – прикосновения в ситуации общения (рукопожатия, поце-

луи, дотрагивания, поглаживания, отталкивания и т. д.) 

г) проксемика – расположение людей в пространстве при общении 

(ориентация в пространстве, дистанция). 

Невербальные средства общения нужны для того, чтобы: 

- регулировать течение процесса общения, создавать психологический 

контакт между партнерами; 

- обогащать значения передаваемые словами, направлять истолкование 

словесного текста; 

- выражать эмоции и отражать истолкование ситуации. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Общая характеристика невербальных средств общения.  

2. Кинесические аспекты невербальных средств общения. Классифика-

ция жестов.  

3. Влияние организации пространства в межличностном общении.  

4. Акустические средства невербального общения.  

5. Национальные особенности невербального общения. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

Проанализируйте душевные переживания человека на основе психофи-

зиологических сигналов. 

Герой романа А. Дюма граф Монте-Кристо для выяснения истинной 

причины своих злоключений переоделся священником и под его видом 

разыскал своего старого знакомого Кадрусса, чтобы расспросить его о собы-

тиях давно минувших дней. 

– Дантес!... Знавал ли я беднягу Эдмонда! Еще бы, да это был мой 

лучший друг! – воскликнул Кадрусс, густо покраснев, между тем как ясные 
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спокойные глаза аббата словно расширялись, чтобы единым взглядом охва-

тить собеседника. – А что с ним сталось, господин аббат, с бедным Эдмоном? 

– продолжал трактирщик. – Вы его знавали? Жив ли он еще? Свободен ли? 

Счастлив ли? 

– Он умер в тюрьме в более отчаянном и несчастном положении, чем 

каторжники, которые волочат ядро на тулонской каторге. 

Смертельная бледность сменила разлившийся было по лицу Кадрусса 

румянец. Он отвернулся, и аббат увидел, что Кадрусс вытирает слезы угол-

ком красного платка, которым была повязана его голова. 

Вопросы: 

1. Почему, на ваш взгляд, Кадрусс покраснел? 

2. Чем была вызвана бледность Кадрусса? 

3. Как можно интерпретировать расширение глаз аббата? 

 

Практическое занятие № 13 

Тема. Этика и этикет общения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Термин этикет, т. е. установленные правила поведения, формы об-

хождения, принятые в обществе или в какой-либо его части, перешел к нам 

из французского языка. Корень же этого слова греческий (в переводе – обы-

чай), от него происходит слово этика, обозначающее: 

 философское учение о нравственности, морали; 

 нормы поведения, совокупность правил, принятых среди членов об-

щества, какой-либо социальной или профессиональной группы, корпорации 

и т. п. 

Речевой этикет – совокупность всех этикетных речевых средств и 

правила их использования в тех или иных ситуациях. В различных сферах че-

ловеческой деятельности этикетные средства используются не одинаково. 

Поэтому в самостоятельные системы выделяются разновидности этикета: во-
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инский, дипломатический, церковный (православный), светский, служебный 

(деловой) этикет. 

Владение речевым этикетом способствует приобретению авторитета, 

порождает доверие и уважение. Знание правил речевого этикета, их соблю-

дение позволяет человеку чувствовать себя уверенно и непринужденно, не 

испытывать неловкости и затруднений в общении. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Основные понятие этики и этикета. Мораль. Этика и этикет общения. 

Основы этикета.  

2. Этикетные формулы знакомства,  приветствия,  представления. Фор-

мулы речевого этикета.  

3. Визитная карточка. Этикет письменного общения.  

4. Этикет телефонного разговора. Основные правила вербального эти-

кета. 

5. Комплимент. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Наиболее известной системой при приеме на работу на Западе явля-

ется план «семи пунктов», разработанный Английским Национальным ин-

ститутом производственной психологии. В него входят: 

1) физические характеристики – здоровье, внешность, манеры; 

2) образование и опыт; 

3) интеллект – способность быстро схватывать суть проблемы; 

4) способность к физическому труду, устной речи, счету;  

5) интересы – любое хобби, которое может характеризовать личность 

кандидата; 

6) диспозиция – лидерство, чувство ответственности, общительность; 

7) личные обстоятельства, т.е. как работа будет влиять на личную 

жизнь. 

Достаточно ли программа «семи пунктов», чтобы судить о нравственном со-

держании личности, поступающей на работу? Какими пунктами Вы бы ее 
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расширили, чтобы выяснить способности и навыки личности к ведению об-

щения? Зачем в анкету поступающего на работу на Западе обязательно впи-

сываются имена поручителей? 

2. У владельца частного предприятия работает 200 человек.  Дела у 

фирмы идут хорошо. Для лучшего объединения коллектива, руководитель 

решает провести праздник за городом. Выезд назначен на пятницу. В про-

грамму праздника входит награждение лучших сотрудников, вручение по-

дарков, обед, развлечение. 

 Часть подчиненных отпросилась у руководителя, мотивируя это раз-

ными причинами. В последствии выяснилось, что они этот день (пятницу) 

провели на своих дачах. В фирме это вызвало брожения, хотя сам праздник 

удался. Осенью руководитель хотел бы провести еще одно подобное меро-

приятие.  

Как необходимо провести деловое собрание, чтобы сотрудники не иг-

норировали подобные мероприятие?  Как лучше руководителю внедрить 

корпоративную культуру в свою фирму?  

3. На работу в фирму приняли нового дизайнера. Но вот беда – он то  

одно забудет сделать, то другое перепутает, то опоздает. Оплата труда фик-

сированная – 500 $, рабочий день нормированный. Беседы про недопущение 

опозданий с ним проводились. 

Директор фирмы легко может его  уволить, но он хороший специалист. 

Подобный опыт был и с предыдущим человеком, ранее работавшим на этом 

месте, который также страдал подобным «недугом».  

Платить больше фирма не имеет возможности, да и сотрудник не вы-

сказывает претензий по этому поводу. Знакомые владельцы других фирм го-

ворят, что причина в том, что дизайнеры, художники – профессии творче-

ские, поэтому приходиться терпеть их выходки. 

Фирма небольшая 7 человек из них  директор – владелец компании. 

Основное направление – наружная реклама. Атмосфера в коллективе ком-
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фортная. Если в течение дня директор видит, что работа у дизайнера сделана, 

то всегда его отпускает домой, но настаивает на приходе на работу вовремя. 

Постройте такую систему  деловой коммуникации, чтобы заставить 

этого специалиста четко и правильно выполнять все задания руководства? 

 

Практическое занятие № 14 

Тема. Приемы саморегуляции поведения в процессе  

межличностного общения 

1. Теоретическая часть 

Эмоциональная саморегуляция - это управление человеком собствен-

ными эмоциями в процессе ее деятельности или общения с другими людьми. 

Это способность быстро восстанавливать физические и душевные силы, 

адаптироваться к текущей жизненной ситуации. Также это умение обращать-

ся с чувствами, преодолевать негативные эмоции и конструктивно управлять 

интенсивностью эмоций и их выражением. Управление собственным эмоци-

ональным состоянием происходит с помощью различных средств.  

Изард Кэролл описал три глобальные способы реализации этого процесса, а 

именно: 1) управление с помощью другой эмоции, 2) когнитивная регуляция, 

3) моторов регуляция. 

Первый способ предполагает использование сознательных усилий, направ-

ленных на активацию другой эмоции, противоположной той, которую чело-

век переживает и которой хочет избавиться. Приемы: 

• улыбнуться своему отражению в зеркале, внимательно рассмотреть свое 

улыбающееся лицо; сделать себе комплимент: "Какое оно приятное и ми-

лое!". Представить приятную жизненную событие, снова улыбнуться; 

• вспомнить какую-то неприятное событие и утешить свое отражение в зер-

кале успокаивающим улыбкой ( "Все будет хорошо!"); 

• представить картину мрачного дня поздней осени, вызвать ощущение этого 

серого и тоскливого дня. Разглядеть свое лицо: какой оно имеет вид, который 
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мимика сейчас на нем. Затем постепенно менять воображаемую картинку - 

представить летний полдень с ярким солнцем и прекрасным пейзажем. Пред-

ставить эту картинку как можно ярче, подробно ее "разглядеть". Обратить 

внимание на то, как изменилась мимика лица, как она соотносится с эмоцио-

нальным состоянием; 

• изобразить перед зеркалом разные состояния - сосредоточенности, удивле-

ния, недовольства, ошеломление, горести, скуки, осуждения, обеспокоенно-

сти, злобы, нежности, радости, наслаждения, блаженства, восторга (для об-

легчения можно вспомнить определенные эпизоды из жизни, воссоздать со-

ответствующие реплики). Отслеживать свои ощущения. Повторить эти прие-

мы несколько раз и проанализировать собственное состояние; 

• выбрать положительную эмоцию, "вживания" в которую в предыдущем за-

дании оказалось легким. Вызвать негативную эмоцию и, как только появится 

ощущение наполнения неприятными чувствами, переключиться на вызыва-

ние выбранной положительной эмоции. Выполнять несколько раз подряд, 

постепенно ускоряя темп. 

   Во время выполнения определенных задач описанной упражнения исполь-

зуется действенный прием эмоциональной саморегуляции - визуализация 

(создание образов воображения с помощью слуховых, зрительных, вкусовых, 

обонятельных, тактильных ощущений и их комбинаций). 

Второй способ связано с использованием внимания и мышления для 

подавления нежелательной эмоции или установления контроля над ней. Речь 

идет о переключении сознания на события и деятельность, вызывающие у 

человека интерес, положительные эмоциональные переживания. 

Третий способ предусматривает использование физической активности 

как канала разрядки имеющейся эмоционального напряжения. 

 

 

 



 

40 

 

Практическое занятие № 15 

Тема. Эго-состояния партнера по общению  и их использование  

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Между партнерами по общению всегда есть незримая, однако хорошо 

ощутимая дистанция. Ее можно сравнить с расположением партнеров по вер-

тикальной оси в пространстве общения. Партнер, который «давит», распола-

гается на ней выше, а партнеры, ведущие разговор «на равных», – на одном 

уровне. Если каждый из партнеров стремится оказаться «выше», происходит 

конфликт. Понять, какую позицию в общении следует занять, чтобы в разго-

воре никто не лидировал и вопрос решался конструктивно, помогает тран-

сактный анализ ситуации общения, разработанный американским психоло-

гом Эриком Берном. 

Эрик Берн заметил, что каждый человек в различных ситуациях ведет 

себя по-разному, как бы исполняет разные психологические роли (Родителя, 

Взрослого, Ребенка), которые соответствуют его разным внутренним Я, или 

эго-состояниям. 

В деловом общении очень важно уметь распознать психологическую 

позицию партнера и занять такую позицию, которая обеспечит конструктив-

ное решение вопроса. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Общая характеристика трансактного анализа Э.Бэрна. 

2. Характеристика Эго-состояний  Родителя, Взрослого, Ребенка. Виды 

трансакций в процессе взаимодействия.  

3. Общая характеристика различных видов манипуляций в процессе 

взаимодействия. Способы ухода от манипулятивного влияния. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

Определите типы трансакций в следующих ситуациях: 

1. Муж: 
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– Бедлам в доме, ничего нельзя найти! Неужели так трудно сделать 

уборку? 

Жена: 

– Прости, пожалуйста, это потому что меня задержали на работе. Я 

сейчас быстро-быстро все уберу. 

2. Двое школьников: 

– Надоело сидеть за уроками! Пошли посмотрим видак. 

– Какой ответ в последней задаче? 

3. Муж и жена: 

– Ты не знаешь, где мой ключ? 

– Ты ослеп, что ли? Он же в двери торчит. 

– При чем тут ослеп – вещи надо класть на свои места, а не разбрасы-

вать, где попало. 

– Вот именно! А ты всегда разбрасываешь. Я не прислуга, чтобы все за 

тобой подбирать! И т. д. 

4. – Нынешние цены просто ужасны! 

– На зарплату или пенсию жить уже совершенно невозможно. 

 

Практическое занятие № 16 

Тема. Конфликты и способы их предупреждения и разрешения 

(проводится в форме интерактивного занятия – Ситуационные  задачи)  

1. Теоретическая часть 

Ежедневно на почве расхождений во взглядах, разногласий и противо-

борства разных мнений, нужд, побуждений, желаний, стилей жизни, надежд, 

интересов и личностных особенностей возникают причины для конфликтов. 

Они представляют собой один из результатов каждодневного соперничества 

и противостояния людей в сфере принципиальных или эмоционально обу-

словленных столкновений, которые нарушают личностное или межличност-

ное спокойствие. 
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Существует большое количество трактовок данного понятия, которые 

зачастую противоречат друг другу. Конфликт – это наиболее острый спо-

соб разрешения значимых противоречий, возникающих в процессе взаимодей-

ствия людей. Конфликт заключается в противодействии субъектов конфлик-

та и сопровождается негативными эмоциями. Сущностью конфликта являет-

ся не только возникшее противоречие, но и способ его разрешения, а также 

стиль реагирования субъектов конфликта в сложившейся ситуации. 

Специалистами разработано немало рекомендаций, касающихся раз-

личных аспектов поведения людей в конфликтных ситуациях, выбора соот-

ветствующих стратегий поведения и средств разрешения конфликта, а также 

управления им. 

2. Вопросы к практическому занятию 

1. Понятие конфликта. Предмет и объект конфликта. Субъекты кон-

фликтного взаимодействия. Причины конфликта. 

2. Классификация конфликтов и их характеристика. 

3. Основные модели поведения личности в конфликтном взаимодей-

ствии. Двухмерная модель стратегий поведения в конфликте Томаса-

Киллмена. Трехмерная модель стратегий поведения в конфликте. Стратегии 

поведения в конфликте: принуждение (борьба, соперничество); уход; уступ-

ка; компромисс; сотрудничество. Характеристика основных стратегий пове-

дения.  

4. Типы конфликтных личностей.  

5. Конфликтные ситуации при работе с клиентами и коллегами.  

6. Понятие технологии эффективного общения и их основное содержа-

ние. Технологии рационального поведения в конфликте. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Вы начальник отдела. В отделе напряженная обстановка, срываются 

сроки выполнения работ.  Не хватает сотрудников. Выезжая в командировку, 

вы случайно встречаете свою подчиненную – молодую женщину, которая 

уже две недели находится на больничном. Но вы находите ее в полном здра-
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вии. Она кого-то с нетерпением встречает в аэропорту. 

Вопрос. Как вы поступите в этом случае? Объясните свое поведение. 

2. Одна сотрудница высказывает другой претензии по поводу много-

численных и часто повторяющихся ошибок в работе. Вторая сотрудница 

принимает высказываемые претензии за оскорбление. Между ними возникает 

конфликт. 

Вопрос. В чем причина конфликта? Определите конфликтную ситуа-

цию.  

3. В конструкторском бюро не сложились отношения начальника отде-

ла с коллективом. Начальник отдела был назначен на должность два месяца 

назад. До этого он работал в другом отделе, имел хорошую репутацию как 

специалист. Имеет большое количество изобретений, один из научных про-

ектов, руководителем, которого он был как ведущий инженер по предыду-

щей должности в другом отделе, получил высшую оценку на международной 

выставке. 

Проанализируйте, какие причины легли в основу конфликта между новым 

начальником и коллективом? 

Практическое занятие № 17 

Тема. Педагогический конфликт, его объективные причины, позиции 

педагога в конфликтной ситуации  

1. Теоретическая часть 

Для школы характерны разного рода конфликты. Педагогическая сфера 

представляет собой совокупность всех видов целенаправленного формирова-

ния личности, а ее сутью является деятельность по передаче и освоению со-

циального опыта. Поэтому именно здесь необходимы благоприятные соци-

ально-психологические условия, обеспечивающие душевный комфорт педа-

гогу, ученику и родителям.  
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Конфликты между учениками в школе.  

В сфере  образования принято выделять четыре субъекта деятельности: уче-

ник, учитель, родители и администратор. 

 В зависимости от того, какие субъекты вступают во взаимодействие, можно 

выделить следующие виды конфликтов: ученик – ученик; ученик – учитель; 

ученик – родители; ученик – администратор; учитель – учитель; учитель – 

родители; учитель – администратор; родители – родители; родители – адми-

нистратор; администратор – администратор.  

Наиболее распространены среди учащихся конфликты лидерства, в которых 

отражается борьба двух-трех лидеров и их группировок за первенство в клас-

се. В средних классах часто, конфликтуют группа парней и группа девочек. 

Может обозначиться конфликт трех-четырех подростков с целым классом 

или вспыхнуть конфликтное противостояние одного школьника и класса.  

Большое влияние на конфликтное поведение школьников оказывает лич-

ность учителя. Ее воздействие может проявляться в различных аспектах.  

Исследования показывают, что стиль общения и педагогическая тактика пер-

вого учителя оказывают заметное влияние на формирование межличностных 

отношений учащихся с одноклассниками и родителями 

 2. Вопросы к практическому занятию 

1. Понятие педагогического конфликта. Предмет и объект конфликта. 

Субъекты конфликтного взаимодействия. Причины конфликта. 

2. Классификация педагогических конфликтов и их характеристика. 

3. Основные модели поведения педагога в конфликтном взаимодей-

ствии. Двухмерная модель стратегий поведения в конфликте Томаса-

Киллмена. Трехмерная модель стратегий поведения в конфликте. Стратегии 

поведения в конфликте: принуждение (борьба, соперничество); уход; уступ-

ка; компромисс; сотрудничество. Характеристика основных стратегий пове-

дения.  

4. Типы конфликтных личностей.  

https://infourok.ru/go.html?href=http%3A%2F%2Fbaza-referat.ru%2F%25D0%2592%25D0%25B8%25D0%25B4%25D1%258B_%25D0%25BA%25D0%25BE%25D0%25BD%25D1%2584%25D0%25BB%25D0%25B8%25D0%25BA%25D1%2582%25D0%25BE%25D0%25B2
https://infourok.ru/go.html?href=http%3A%2F%2Fbaza-referat.ru%2F%25D0%259A%25D0%25BE%25D0%25BD%25D1%2584%25D0%25BB%25D0%25B8%25D0%25BA%25D1%2582
https://infourok.ru/go.html?href=http%3A%2F%2Fbaza-referat.ru%2F%25D0%2593%25D1%2580%25D1%2583%25D0%25BF%25D0%25BF%25D0%25B0
https://infourok.ru/go.html?href=http%3A%2F%2Fbaza-referat.ru%2F%25D0%259A%25D0%25BE%25D0%25BD%25D1%2584%25D0%25BB%25D0%25B8%25D0%25BA%25D1%2582
https://infourok.ru/go.html?href=http%3A%2F%2Fbaza-referat.ru%2F%25D0%25A8%25D0%25BA%25D0%25BE%25D0%25BB%25D1%258C%25D0%25BD%25D0%25B8%25D0%25BA
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5. Конфликтные ситуации при работе с клиентами и коллегами.  

6. Понятие технологии эффективного общения и их основное содержа-

ние. Технологии рационального поведения в конфликте. 

3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. Вы руководитель МО школы. В отделе напряженная обстановка, 

срываются сроки выполнения работ.  Не хватает сотрудников. Выезжая в ко-

мандировку, вы случайно встречаете свою подчиненную – молодую жен-

щину, которая уже две недели находится на больничном. Но вы находите ее в 

полном здравии. Она кого-то с нетерпением встречает в аэропорту. 

Вопрос. Как вы поступите в этом случае? Объясните свое поведение. 

2. Одна сотрудница высказывает другой претензии по поводу много-

численных и часто повторяющихся ошибок в работе. Вторая сотрудница 

принимает высказываемые претензии за оскорбление. Между ними возникает 

конфликт. 

Вопрос. В чем причина конфликта? Определите конфликтную ситуа-

цию.  

3.В педагогическом коллективе  не сложились отношения завуча  с 

учителями. Завуч  был назначен на должность два месяца назад. До этого он 

работал в другой школе, имел хорошую репутацию как специалист. Имеет 

большое количество благодарностей и грамот, один из научных проектов, 

руководителем, которого он был как ведущий, по предыдущей должности в 

другой школе, получил высшую оценку на международной выставке. 

Проанализируйте, какие причины легли в основу конфликта между но-

вым начальником и коллективом?   

 

Практическое занятие № 18 

Тема. Основные источники педагогического конфликта. Страте-

гии взаимодействия учителя и ученика в конфликтной ситуации  

1. Теоретическая часть 

Основные причины (источники) педагогических конфликтов. 
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 К объективным причинам, которые приводят к этим конфликтам отно-

сят такие противоречия, как: между системой воспитания и образования в 

обществе; ценностями, которые культивирует школа/семья и ценностями, ко-

торые складываются в окружающей среде; между педагогическим коллекти-

вом и семьей; между традициями и новациями в системе обучения и воспи-

тания. К субъективным причинам конфликтов относят следующие: индиви-

дуальные личностные особенности учителя, например, бескомпромиссность, 

директивность и тому подобное; контрольно-оценочная деятельность, кото-

рая переносится на межличностные отношения; неумение учитывать инди-

видуальные особенности личностей в процессе работы с ними. 

 Педагогические конфликты могут быть открытыми и скрытыми. 

Например, в начальной школе большинство конфликтов, которые развивают-

ся между ребенком и взрослым протекают от лица ребенка и имеют скрытый 

характер, потому что к открытому противостоянию он попросту не готов. 

Это может вылиться в переживания по поводу нарушений отношений с роди-

телями или учителем, из-за невозможности предпринять какие-либо действия 

(что может привести к нарушению его здоровья или успешности деятельно-

сти), но при этом никаких конфликтных действий относительно значимых 

для него людей он не предпринимает. А вот подростки уже более склонны к 

социальным конфликтам и быстрому переносу возникших противоречий в 

область активных конфликтов. Влияние эго-состояния педагога на ход кон-

фликта и стратегии его разрешения Педагогических конфликтов множество, 

но наиболее значимые из них следующие: связь между позицией педагога и 

управленческим стилем (организаторской деятельностью); стратегии взаимо-

действия педагогов в ходе развития педагогического конфликта; социальная 

роль учителя в коллективе, которая влияет на обострение межличностных 

отношений.  

Учительская позиция в текущей конфликтной ситуации определяется 

ведущим эго-состоянием. Каждый участник занимает одну из трех позиций 

— Родитель, Взрослый и Ребенок.  
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Стратегия и тактика решения педагогического конфликта нахо-

дятся в прямой зависимости от его особенностей (специфики).  

Говорят о таких особенностях конфликта, как: 

— профессиональная ответственность преподавателя за педагогически пра-

вильное решение конфликтной ситуации, так как колледж, как и школа или 

детский сад, является моделью социума; 

— участники конфликта имеют разный социальный статус, который опреде-

ляет поведение сторон в конфликте; 

— разница в возрасте и жизненном опыте участников разводит их позиции в 

конфликте, порождая разную ответственность за ошибки при его разреше-

нии; 

— различное понимание событий и их причин участниками. Педагогу не все-

гда удается понять глубину переживаний студента, а студенту — справиться 

со своими эмоциями; 

— присутствие свидетелей придает педагогическому конфликту воспита-

тельное значение, и об этом надо помнить преподавателю; 

— профессиональная позиция преподавателя в конфликте обязывает его 

взять на себя инициативу по его разрешению; 

— всякая ошибка педагога в разрешении конфликта порождает новые кон-

фликтные ситуации, в которые включаются другие Учащиеся. 

 

 2. Вопросы к практическому занятию 

1. Понятие объективных и субъективных причин педагогических кон-

фликтов.  

2.Охарактеризуйте виды педагогических конфликтов.  

3. Какие ошибки учителя могут порождать конфликты? 
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3. Задания к практическому занятию (ситуационные задачи) 

1. У владельца частного предприятия работает 200 человек.  Дела у 

фирмы идут хорошо. Для лучшего объединения коллектива, руководитель 

решает провести праздник за городом. Выезд назначен на пятницу. В про-

грамму праздника входит награждение лучших сотрудников, вручение по-

дарков, обед, развлечение. 

 Часть подчиненных отпросилась у руководителя, мотивируя это раз-

ными причинами. В последствии выяснилось, что они этот день (пятницу) 

провели на своих дачах. В фирме это вызвало брожения, хотя сам праздник 

удался. Осенью руководитель хотел бы провести еще одно подобное меро-

приятие.  

Как необходимо провести деловое собрание, чтобы сотрудники не иг-

норировали подобные мероприятие?  Как лучше руководителю внедрить 

корпоративную культуру в свою фирму? 

2. Предположим, у вас есть два кандидата на должность начальника 

учебного отдела: один – ума палата, утопает в творческих идеях, захвачен 

работой, заражает вдохновением людей, но, как истинный ученый, совер-

шенно не следит за своей внешностью; другой – холоден, вежлив, подтянут, 

умеет вести беседу и концентрироваться на делах, планирует работу под-

чиненных. Кого вы пригласите на работу и почему? 

3. С вашей точки зрения, все правила педагогического общения сводят-

ся к простоте, естественности и дружелюбию, а общение должно приносить 

радость. Вы находитесь на деловой встрече, в ходе которой партнеры пыта-

ются манипулировать друг другом ради достижения собственных интересов. 

Каждый ведет свою игру. Вы заинтересованы в положительном исходе 

встречи, но такой подход к делу вызывает у вас отвращение. Что вы будете 

делать? Играть по общим правилам или согласно своим жизненным принци-

пам? 

4. Ваше желание – устроить на своей школе презентацию нового про-

дукта. Организация располагает средствами для составления рекламных бук-
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летов, для приглашения гостей и проведения презентации, но ее финансовые 

возможности не позволяют оплатить для всех приглашенных места в гости-

нице по соответствующему разряду. Как вы все организуете? 
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