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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Данное учебно-методическое пособие практического занятия для самостоятельной подготовки студентов составлено в соответствии с требованиями Федерального государственного образовательного стандарта по ОГСЭ.00 Общий гуманитарный и общий естественнонаучный цикл

ОГСЭ.05 Психология общения

Специальность 31.02.01 Лечебное дело
Тема 1.4 Формирование умений и навыков общения
Учебно-методическое пособие  предназначено для проведения практического занятия по Теме 1.4 Формирование умений и навыков общения.  Данная тема очень важна в изучении дисциплины, так как навыки общения в профессии медицинского работника являются одним из ключевых факторов. Эффективные навыки общения помогают легко устанавливать контакты, вести переговоры с коллегами, убеждать пациентов, проводить более эффективно медицинские манипуляции.
 В учебно-методическом пособии  описаны  технологии обратной связи в говорении и слушании. Для проверки правильности понимания информации всегда целесообразно устанавливать обратную связь с собеседником:

-расспрашивание;

-перефразирование, или вербализация;
-отражение чувств;  
-резюмирование;
-вопросы и ответы в межличностном общении.

В учебном материале описаны самые распространенные вопросы в коммуникации: открытые, закрытые и наводящие. 


Кроме того все учебные материалы сопровождают примеры, выделенные курсивом.
Данная методическая разработка поможет преподавателю развить у студентов способность легко устанавливать контакты, вести переговоры с коллегами, убеждать пациентов. 
Основы ориентировочных действий при самостоятельной работе 
с учебно-методическим материалом

	Последовательность действий
	Способ действий
	Чем воспользоваться

	ШАГ № 1

Знакомство с учебно-методическим материалом
	1.Внимательно ознакомьтесь с учебно-методическим материалом.
2.Запишите материал в тетрадь


	Учебно-методический материал стр. 7-11


	ШАГ № 2

Формирование новых умений и навыков


	1.Используя новый материал, выполните задание
2.При помощи нового материала пройдите:

-методики (тестирование)
	Приложение №1

Приложение № 2, 3,4,5,6,7

	ШАГ № 3

Закрепление знаний


	1.Ответьте на контрольные вопросы.

2. Сверьте ответы с эталоном (в случае неуверенности при ответе на какие-либо вопросы или при наличии ошибок, проработайте вновь данный раздел)                                                    
	Приложение №8
Учебно-методический материал стр.7-11


	ШАГ №4
Проверка знаний


	1. Ответьте на вопросы.
2. Сверьте ответы с эталоном.
3. Выставите оценку, сравнив с критериями
	Приложение №9 Приложение №9а
Приложение №11


	Шаг № 5
Домашнее задание
	1. Запишите основную и дополнительную литературу по теме
	Учебно-методический материал стр. 13


ЦЕЛИ САМОПОДГОТОВКИ

знать:
· Технологии обратной связи в говорении  и слушании:

-расспрашивание;

-перефразирование;

-вопросы и ответы в межличностном общении;

-отражение чувств;

-резюмирование;

- наводящие вопросы.
· Что необходимо для того, чтобы вопрос был понят собеседником.

· Самые распространенные вопросы в коммуникации.
уметь:
· Применять технологии обратной связи в говорении и слушании.

· Применять вопросы, чтобы быть понятым собеседником.
· Сопоставить полученную информацию.
· Использовать в общении самые распространенные вопросы в коммуникации.

иметь навыки:
· Пользоваться психологическими методами.
· Интерпретировать данные.
· Применять полученные данные и знания.
ВВЕДЕНИЕ
Навыки общения важны в профессии медицинского работника, где взаимодействие с другими приобретает статус искусства или мастерства общения. Эффективные навыки общения помогают легко устанавливать контакты, вести разговор, договариваться, проводить более эффективно медицинские манипуляции.
Технологии обратной связи в говорении и слушании

Для проверки правильности понимания информации всегда целесообразно устанавливать обратную связь с собеседником:

Расспрашивание. Это самый распространенный прием уста​новления обратной связи. Он осуществляется с помощью разно​образных вопросов: 
-на уточнение (что и как я услышал); 

-на отношение (к кому-нибудь или чему-нибудь); 
-на развитие (получение новой, дополнительной информации); 
-на понимание (что и как я понял). Вопрос на понимание может задаваться с помощью разных техник. Например, «Правильно ли я вас понял?» и затем - полное повторение тезиса, перефра​зировка, основная мысль сказанного, отражение своих чувств, отражение чувств партнера, развитие мыслей партнера и повто​рение с резюмированием того, что понято и как понято.
Вопрос к собеседнику с просьбой дать дополнительные пояснения,  как  правило,  направлен  на  то,  чтобы  облегчить  понимание,  поэтому  после  дополнительных  разъяснений  коммуникация  восстанавливается.  Если же информация все же воспринимается партнером  с  трудом,  то  полезно  формулировать такие,  например,  вопросы,  как:  «Не  могли бы вы на конкретном примере пояснить это?»,  «Что  вы  имеете  в  виду?»,  «Весьма  сожалею,  но  я  не  все  понял,  разъясните,  пожалуйста».

Перефразирование, или вербализация. Перефразировать - значит повторить мысль собеседника, но своими словами. Прежде чем вступить в полемику, слушающий перефразирует мысль, т. е. возвращает собеседнику суть сообщения, чтобы тот смог оценить, насколько оно понято правильно, например: «Насколько я мог вас понять», «Итак, вы полагаете, что», «Вы думаете, что». Обычно  перефразирование  как  прием  обратной  связи  используется  для  выделения только  основных  мыслей  собеседника.  Причем  акцент  делается  именно  на  смысловом  значении  его  предложения  или  идеи,  а не на чувствах и установках,  используя при этом свои собственные слова,  а не  механически копируя  сказанное.

Отражение чувств.  При отражении чувств, в отличие от пере​фразирования, основное внимание уделяется не содержанию со​общения, а чувствам, которые выражает собеседник, эмоциональной составляющей его высказываний. Эмоциональная реакция на чувства других очень важна для взаимопонимания. Человек проявляет эмоции тогда, когда ин​формация для него особенно значима. Задача слушающего в этой ситуации — показать собеседнику, что его понимают и разделя​ют его чувства. При этом для более адекватного понимания чувств собеседника следует следить за выражением его лица, движением рук, позой, интонацией и той дистанцией, которую он устанавливает при общении. 

Резюмирование. Обобщение помогает синтезировать, связы​вать отдельные части услышанной информации в единое целое. Тем самым слушающий дает понять говорящему, что его основные мысли поняты и восприняты. Резюме следует формулировать своими словами, используя технику перефразировки.
Вопросы и ответы в межличностном общении. Эффективно​сти общения способствуют умения задавать вопросы и отвечать на них. Вопросы заставляют человека думать — это самое сложное в процессе взаимодействия. Вместе с тем значимость вопросов, задаваемых участниками общения друг другу, высока. Это связано с тем, что: 

-вопрос — удобная форма побуждения («Вы могли бы?..); 

-с помощью вопросов привлекается внимание собеседника; 

-вопросы несут определенную информацию (в частности, вопрос свидетельствует о том, что задающий его знает ситуацию); 

-с помощью вопросов можно наводить собеседников на нужный ответ (уже содержащийся в самом вопросе, например вопрос, требующий согласия); 

-вопросы помогают спровоцировать собеседника на высказыва​ние своей точки зрения, «раскрыть» его.
Для того чтобы задать вопрос или ответить на него, нужна компетентность.
Известно,  что,  путешествуя  по  Мексике,   немецкий  ученый А. Гумбольдт  все  время  расспрашивал  своих  спутников  обо  всем,  что  видел.  В  конце  концов,  один  из  них  воскликнул:   «Господин  Гумбольдт,  вас  называют  великим  ученым,  но  почему  же  вы  без  конца  спрашиваете  обо  всем?»  —  «Именно  поэтому  я  и  знаю так  много»,  — спокойно ответил ученый. 

Для того чтобы вопрос был понят собеседником, необходимо: 

-делать вопросы короткими; 

-удостовериться, что они корректны и задаются с потенциаль​ной возможностью участников ответить на них; 

- избегать вопросов, требующих публичных откровений; 

-не отвечать самому на свои же вопросы. 

Самыми распространенными вопросами в коммуникации явля​ются открытые, закрытые и наводящие. 

Открытые вопросы полезны для начала двусторонней комму​никации, их цель — собрать необходимую информацию. Обычно они начинаются со слов «что?», «где?», «когда?», «как?», «поче​му?». Например: «Как часто подобная проблема встречается в ва​шей деятельности?» Кроме того, открытые вопросы часто начина​ются с вводных оборотов, например: «Расскажите о...», «Как вы считаете...», «Что вы думаете о возможностях...?».
Привлекательность открытых вопросов связана с тем, что они позволяют устанавливать контакт, создают вовлеченность и заинте​ресованность собеседника. 

Закрытые вопросы также широко используются в общении, но они требуют однозначного ответа, состоящего чаще всего из одного слова: «согласен», «да» или «нет». Вместе с тем злоупотреб​лять закрытыми вопросами не рекомендуется, так как они не по​зволяют участникам активно взаимодействовать, а вот в ситуаци​ях проверки информации или ограничения возможностей выбора такой вопрос вполне уместен. Например: «Часто ли вы поступаете таким образом?» Закрытые вопросы применяются чаще тогда, когда прямого от​вета «да» или «нет» достаточно: нужно получить или уточнить ин​ формацию; подтвердить понимание фактов, согласие или догово​ренности.

Наводящие вопросы используются для того, чтобы подвести гово​рящего к ответу, который ожидается от него услышать. Наводящие вопросы, как правило, заканчиваются «зацепками», не позволяю​щими участнику ответить отрицательно. Например: «Коммуника​тивная компетентность важна для эффективного взаимодействия, ведь правда?», «Ведь это так?», «Не правда ли?», «Вы согласны?» и т.д.
Ответы на вопросы и подготовка к ним. Во время взаимодей​ствия собеседникам необходимо не только точно и грамотно фор​мулировать вопросы, но также компетентно, корректно и уверен​но отвечать на них. Большую помощь при подготовке к ответам на вопросы дает их предугадывание. Еще до начала разговора можно продумать вопросы, которые может задать собеседник. Кроме того, для ответов на вопросы можно воспользоваться специальны​ми правилами, описанными в литературе.

Существуют и  другие     категории   вопросов,  например: 

 -для  проработки  —  для  информации  общего  характера,  например:  «Расскажите мне  о...»,  «Есть ли еще что-нибудь?»; 

 - детализированные  —  запрашивающие  более  подробную  информацию,  например:  «Что  именно  она  сказала?»,  «Когда  это   произошло?»; 

 -об  ощущениях —  задаваемые,  когда  необходимо  знать  об  эмоциональном  воздействии  чего-либо,  например:  «Что  вы  почувствовали,   когда  это  произошло?»,   «Что  вы   ощущаете,   когда  

 люди агрессивно  настроены по отношению к вам?»; 

 -о  взглядах —  задаются  для  того,  чтобы  выяснить точку  зрения  человека  относительно  чего-либо,  например:  «Что  вам  меньше  всего  нравится  в  вашей  настоящей  работе?»,  «Что  бы  вам  понравилось из того,  чего у вас нет?»; 

 -о поведении  —  задаются для того,  чтобы  можно  было  спрогнозировать  поведение  человека  в  будущем,   например:  «Что  вы сделали,  когда  это  случилось  в  прошлый  раз?»,  «Как  вы  отреагировали,  когда...?». 

    С  помощью  правильно  сформулированных  и поставленных вопросов  можно  успешно  передать  свои  мысли,  попросить  разъяснить информацию  и  построить цепочку умозаключений,  приводящую к необходимым выводам. 

    Из сказанного видно, что вопросы являются одним из наиболее  эффективных путей  вовлечения  собеседников  в  общение.  Однако  не  менее  значимы и ответы на  вопросы.
ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Тема: Формирование умений и навыков общения является актуальной, так как медицинский работник должен  знать технологии обратной связи в говорении  и слушании.

 Использованные на занятии методы обучения помогают студентам изучать данную тему самостоятельно, при помощи упражнений, заданий отработать все технологии обратной связи в говорении  и слушании, что будет способствовать дальнейшему совершенствованию знаний подготовки будущего специалиста.
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ПРИЛОЖЕНИЯ

 Приложение № 1

Выполните задание
В  процессе  говорения  или  передачи  распоряжений  очень  важно  находить  верные  слова.  Известно,  что  разные  слова  несут   различный  

эмоциональный  посыл.  Подумайте о том,  к  каким  чувствам  и  эмоциям  

своих собеседников вы хотели  бы  апеллировать,  и  подберите соответствующие  слова,  которые  вместо  отрицательных  чувств  будут  вызывать  положительные  эмоции  и  желание  выполнить  вашу  просьбу  —  

эвфемизмы  (мягкие  эквиваленты  жестких слов). 
	Вместо:
	Скажите:

	Вам  следует                     
	

	Давайте  перейдем   
	

	Вы  должны      
	

	Вы  сделаете                     
	

	Я  сказал                        
	

	Нужно  выполнить  срочно
	


Приложение № 2
 Тест на  проверку коммуникативных  навыков

    Инструкция.   Посмотрите  на  следующие  утверждения  и  ответьте,  

верны ли они по  отношению к вам. 

  1.  Я  думаю,  что  если  попытаться  настаивать  на  своем,  это  приведет  к  конфликту. 

  2.  Поговорив  с  человеком,  я  часто  обнаруживаю,  что  непонятно,  чего  я  вообще добился. 

  3.  Результат переговоров  обычно  зависит от того,  как поведет  себя  мой  

 собеседник. 

  4.  Мне  часто  бывает  трудно  установить  контакт  с  человеком,  который  

мне нужен. 

  5.  Я легко справляюсь с ситуациями,  когда мой собеседник раздражен и  

даже агрессивен. 

  6.  Бывает,  что  договорившись  о  чем-то,  я  вижу,  что  мне  это  не  нужно  

 или  нужно  совсем другое). 

  7.  Иногда,  когда разговор затягивается,  я не могу закруглить его,  никого  

 не обижая. 

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

  9.  Бывает,  что  начинается  конфликт,  хотя  я,  кажется,  делаю  все,  чтобы  

 его  не было. 

 10.   Как бы ни шли  переговоры,  я  помню про свои цели. 

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

 12.  Обычно мне удается привлечь внимание  к себе и к тому,  что я говорю. 

    Обработка   результатов 

    Конфликтная  компетентность.  Начислите  себе  по  1  баллу  за  ответы  

на вопросы  №  1,9 -  «нет», на  вопрос  № 5 - «да». Если вы набрали менее  

2 баллон,  значит, у  вас есть трудности с поведением в конфликтных ситуациях.  Возможно,  вы  сдаетесь  или,  наоборот,  давите,  избегаете,  а  не  предотвращаете.  Вам  обязательно  надо  обучиться  навыкам  профилактики  и  выхода из конфликта.  Если вы набрали 2 - 3 балла,  значит, у вас есть умение управлять конфликтами,  предотвращать их,  когда  они  вам не  нужны,  выходить из конфликтной  ситуации самому и выводить партнера. 

    Постановка  и удержание  цели переговоров.  Начислите себе по  1  баллу  за  ответы  на  вопросы  №  2,  6  -  «нет», на  вопрос  №  10  - ответ  «да».  

Если  вы  набрали  менее  2  баллов,  будьте внимательны к тому,  как  вы ставите  цель.  Может быть,  стоит даже  написать ее  на бумаге и внимательно  

прочитать  -  точно  ли  это  то,  чего  вы  хотите.  Цель  -  это  половина  результата.  Вторая половина - это то,  как вы удерживаете цель в переговорах.   Возможно,   вам  нужны  дополнительные  навыки.   Если  вы  набрали 2 - 3  балла,  значит,  вы умеете сформулировать свою цель,  не потерять ее  в ходе беседы. 

    Ведение переговоров.  Начислите себе по  1  баллу за ответы на вопросы  

№  3,  7  -  «нет»,  на вопрос №  11  -  «да».  Если  вы набрали менее 2 баллов,  то вашим собеседникам удается навязывать вам  свои правила игры.  В таком  случае  вам  необходимы  навыки  управления  беседой  -  удержания  инициативы,  управления временем и тематикой беседы и т.д.  Если вы набрали 2 — 3 балла,  значит,  вы умеете вести переговоры в том направлении  и  в  таком темпе,  как вам  надо. 

    Коммуникация.  Начислите  себе  по  1  баллу  за  ответ  на  вопросы  №  4, 8  -  «нет»,  на вопрос  №  12 - «да».  Если вы  набрали  менее  2 баллов,  значит, у   вас  есть трудное™  с  общением  и  вам  необходимо  обучиться  базовым  коммуникативным  навыкам:  как установить контакт,  как  создать атмосферу  общения  и т. д.  Если  ваш  результат    2 - 3  балла,  то  вы  умеете  общаться. 

Приложение № 3
Тест «Умеете ли  вы  контролировать себя?» 
    
Инструкция.   Прочитайте вопросы и  ответьте  «да»,  если вы согласны с  утверждением,  или  «пет»,  если не согласны. 

  1.  Мне кажется трудным  подражать другим людям. 

  2.  Я  бы,  пожалуй,  мог  при  случае  «свалять  дурака»,  чтобы  привлечь  к  

     себе внимание или  позабавить окружающих. 

  3.  Из меня  мог бы  выйти неплохой  актер.
  4. Другим  людям  иногда  кажется,  что  я  переживаю  что-то  более  глубоко,  чем это на самом деле. 

  5. В компании я редко оказываюсь в  центре внимания. 

  6.  В  различных ситуациях и  в  общении с  разными людьми  я часто веду 

     себя совершенно  по-разному. 

  7.  Я могу отстаивать только то,  в чем искренне убежден. 

  8. Для того чтобы  преуспеть  в делах и  в  отношениях с людьми,  я стараюсь быть таким,  каким  меня ожидают увидеть. 

  9.  Я могу быть дружелюбным с людьми,  которых не выношу. 

 10. Я всегда такой,  каким кажусь. 

    Обработка    результатов 

    Начислите себе  по  одному баллу за ответ  «нет»  на вопросы  №  1,  5 и 7  

и за ответ «да»  на все остальные.  Подсчитайте сумму баллов. 

    0 - 3  балла.  У  вас  низкий  коммуникативный  контроль.  Ваше  поведение  устойчиво,  и вы  не считаете нужным  его  изменять  в  зависимости от  ситуации.  Вы  способны  к  искреннему  самораскрытию  в  общении.  Некоторые считают вас неудобным в общении по причине вашей прямолинейности. 

    4 - 6 баллов. У вас средний коммуникативный контроль. Вы искренни,  

но  сдержанны  в  своих эмоциональных проявлениях.  Вам  следует больше  

считаться в  своем поведении с окружающими людьми. 

    7 - 10  баллов.  У  вас  высокий  коммуникативный  контроль.  Вы  легко  

входите в любую роль,  гибко реагируете на изменение ситуации  и даже в  

состоянии предвидеть впечатление,  которое вы производите на окружающих. 

                                                                                                                                               Приложение №4
Упражнение на  слушание
    Упражнение помогает увидеть,  умеют ли участники  слушать друг друга,  понять,  что помогает,  а что мешает этому процессу. 

    Время:  15 мин. Размер группы:  6 — 20 чел. 

    Инструкция.  Участники делятся на пары.  В каждой паре участники  должны за 5 минут рассказать другому о себе на заданную тренером тему  (откуда родом,  про  свою семью,  о  своем  хобби,  о  последнем  просмотренном  фильме,  о  последней прочитанной книге и т.д.).  (Об  этом задании  не  говорится заранее.)  Преподаватель объединяет пары в четверки и просит  каждого  участника  рассказать  о  том,  что  он  узнал  о  партнере,  другой  паре.  При  этом  партнер  молчит  и  никак  не  исправляет  того,  что  о  нем  говорят.  Проводится обсуждение:  все ли рассказали или были потери информации? 
Приложение № 5

Упражнение «Интервью»
Цель: отработка навыка техники постановки вопросов.

Содержание: участники разбиваются на пары. Каждый участник записывает в тетради 5 вопросов (3 открытых и 2 закрытых), касающихся его жизни, поведения, особенностей характера. Затем участник в парах меняются своими записями и по очереди проводят интервью на телевидении, в процессе которого задают партнеру вопросы о нем (составленные им лично для себя). Пары меняются ролями и снова проводят интервью.

Обсуждение может включать такие вопросы:

-на какие вопросы было отвечать легче, тяжелее?
-какие ощущения возникли в процессе (после) процедуры интервью?
-какие бы вопросы для себя вы бы переформулировали? Почему?


Приложение № 6
Упражнение «Испорченный телефон»
Цель: показать участникам каков процент потери информации при коммуникации в одну сторону, без подтверждения понимания и уточняющих вопросов.

Процедура: ведущий просит выйти 5 добровольцев, которые будут принимать активное участие в упражнении. Объясняет правила: 4 человека выходят за двери, одному (тот кто остался) тренер зачитывает текст. Задача слушавшего передать то, что он запомнил следующему участнику. Участники заходят по очереди - слушают и передают полученную информацию.

Остальные внимательно наблюдают за процессом, а затем комментируют.

На следующем этапе оставшиеся участники так же проходят ту же процедуру, но учитывая предыдущие высказывания.

Обсуждение: % оставшейся информации от первоначального текста. Что запоминает клиент из нашего сообщения? Что ему необходимо запомнить из нашего сообщения? Как нужно говорить и как нужно слушать, чтобы текст запоминался как можно лучше.

Текст

 «Звонил Иван Иванович. Он просил передать, что задерживается в РОНО, т. е. он договаривается о получении нового импортного оборудования для мастерских, которое, впрочем, не лучше отечественного. Он должен вернуться к 17 часам, к началу педсовета, но если он не успеет, то надо передать завучу, что он должен изменить расписание уроков старших классов на понедельник и вторник, вставив туда дополнительно 2 часа по астрономии».
                                                                                             Приложение №7
Методика «Понимание пословиц»

Методика состоит из 35 пословиц, преимущественно русских. Данная методика может использоваться для диагностики испытуемых не младше 16-17 лет.

Инструкция. Ваша задача прослушать пословицу и по пятибалльной шкале оценить, насколько она отражает ваше отношение к окружающим людям и ваше типичное поведение.  5 баллов ставится, если поведение, описанное в пословице типично для вас. 4 балла - если вы часто ведете себя так, как описано в пословице. 3 балла - иногда. 2 балла - редко. 1 балл - никогда, такое поведение вам несвойственно.
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1. Худой мир лучше доброй ссоры.

2. Если вы можете заставить другого думать так, как вы хотите, заставьте его делать так, как вы думаете.

3. Мягко стелет да жестко спать.

4. Рука руку моет.

5. Ум хорошо, а два лучше.

6. Из двух спорщиков умнее тот, кто первым замолчит.

7. Кто сильнее, тот и правее.

8. Не подмажешь, не поедешь.

9. С паршивой овцы - хоть шерсти клок.

10. Правда то, что мудрый знает, а не то, о чем все болтают.

11. Кто ударит и убежит, тот может драться и на следующий день.

12. Слово «победа» четко написано только на спинах врагов.

13. Убивай врагов своей добротой.

14. Честная сделка не вызывает ссоры.

15. Ни у кого нет полного ответа, но у каждого есть, что добавить.

16. Держись подальше от людей, которые не согласны с тобой.

17. Сражение проигрывает тот, кто верит в победу.

18. Доброе слово не требует затрат, а ценится дорого.

19. Ты - мне, я - тебе.

20. Только тот, кто откажется от своей монополии на истину, сможет извлечь пользу из истин, которыми обладают другие.

21. Кто спорит - гроша не стоит.

22. Кто не отступает, тот обращает в бегство.

23. Ласковый теленок двух маток сосет, а упрямый - ни одной.

24. Кто дарит, друзей наживает.

25. Выноси заботы на свет и держи с другими совет.

26. Лучший способ решать конфликты - избегать их.

27. Семь раз отмерь, один раз отрежь.

28. Кротость торжествует над гневом.

29. Лучше синица в руках, чем журавль в облаках.

30. Чистосердечие, честность и доверие сдвигают горы.

31. На свете нет ничего, что заслуживало спора.

32. В этом мире есть две породы людей: победители и побежденные.

33. Если в тебя швырнули камень - брось в ответ кусок ваты.

34. Взаимные уступки прекрасно решают дела.

35. Копай и копай без устали - докопаешь до истины.
Ключ

Суммируйте количество баллов по столбикам. Максимальное возможное значение суммы 35 баллов, минимальное - 7 баллов. Чем ближе результаты к максимальному значению, тем больше вам свойственен данный тип поведения.

Интерпретация значений

1 столбик - тип «черепаха». Уход под панцирь, отказ от достижения целей и от участия во взаимоотношениях с другими участниками, один из вариантов самодостаточности. Можно соотнести со стратегией «избегания» по К. Томасу.

2 столбик - тип «акула». Силовая стратегия цели, спорная ситуация решается выигрышем только для себя. Можно соотнести со стратегией «напористости, соперничества» по К. Томасу.

3 столбик - тип «медвежонок». Характерно сглаживание углов, может жертвовать успехом ради сохранения хороших взаимоотношений. Можно соотнести со стратегией «приспособления» по К. Томасу.

4 столбик - тип «лиса». Стратегия хитроумного компромисса, при хороших взаимоотношениях добивается осуществления своих целей. Можно соотнести со стратегией «компромисс» по К. Томасу.

5 столбик - тип «сова». Ценит и цели, и взаимоотношения, открыто определяет позиции и пути выхода в совместной работе по достижению целей. Стремится найти решения, удовлетворяющие всех участников. Можно соотнести со стратегией «сотрудничества» по К. Томасу.

Приложение № 8
Вопросы для закрепления
1. Зачем  нужна  обратная  связь  в  говорении  и  слушании? 

2. Каковы  виды  и  цели  двусторонней  обратной  связи? 

3. Какие  техники  вопросов  важны  для  эффективной  обратной  связи? 
4.Какие  виды  вопросов  и  с  какой  целью  используются  при  расспрашивании? 

5. Какие  техники  ответов  на  вопросы  вы  знаете? 

6. Чем  различаются  открытые  и  закрытые  вопросы? 

7. Что  означает  «правильно  сформулировать  вопрос»? 

8. С  какой  целью  необходимо  осуществлять  перефразирование,  в  чем  его  суть? 

9.  Что  означает  отражение  чувств,  почему  это  важно  для  обеих  сторон?
10. Какие существуют способов  задавания  вопросов  «на  понимание»?
Если Вы затруднились ответить на некоторые вопросы или ответили не правильно, вернитесь к изучаемой теме и повторите. Затем снова ответьте на контрольные вопросы.

  Приложение №9
Контрольные вопросы итоговые
1 вариант
1.Опишите  технологии обратной связи в говорении  и слушании:

-расспрашивание;

-перефразирование;

-вопросы и ответы в межличностном общении.

2.Опишите открытые вопросы в межличностном общении.

Приложение №9а
Эталон ответов на контрольные вопросы
1 вариант

1. 

-Расспрашивание - это самый распространенный прием уста​новления обратной связи. Он осуществляется с помощью разно​образных вопросов: 
-на уточнение (что и как я услышал); 

-на отношение (к кому-нибудь или чему-нибудь); 
-на развитие (получение новой, дополнительной информации); 
-на понимание (что и как я понял). Вопрос на понимание может задаваться с помощью разных техник.
-Перефразировать - значит повторить мысль собеседника, но своими словами. Прежде чем вступить в полемику, слушающий перефразирует мысль, т. е. возвращает собеседнику суть сообщения, чтобы тот смог оценить, насколько оно понято правильно
-Эффективно​сти общения способствуют умения задавать вопросы и отвечать на них. Вопросы заставляют человека думать — это самое сложное в процессе взаимодействия. Вместе с тем значимость вопросов, задаваемых участниками общения друг другу, высока. Это связано с тем, что: 

-вопрос — удобная форма побуждения («Вы могли бы?..); 

-с помощью вопросов привлекается внимание собеседника; 

-вопросы несут определенную информацию (в частности, вопрос свидетельствует о том, что задающий его знает ситуацию); 

-с помощью вопросов можно наводить собеседников на нужный ответ (уже содержащийся в самом вопросе, например вопрос, требующий согласия); 

Для того чтобы задать вопрос или ответить на него, нужна компетентность.

2. Открытые вопросы полезны для начала двусторонней комму​никации, их цель — собрать необходимую информацию. Привлекательность открытых вопросов связана с тем, что они позволяют устанавливать контакт, создают вовлеченность и заинте​ресованность собеседника. 
Приложение № 10
Контрольные вопросы

2 вариант
1. Опишите  технологии обратной связи в говорении  и слушании:

-отражение чувств;

-резюмирование;

- наводящие вопросы.

2. Опишите закрытые вопросы в межличностном общении.

Приложение № 10а

Эталон ответов на контрольные вопросы
1. 

-При отражении чувств, в отличие от пере​фразирования, основное внимание уделяется не содержанию со​общения, а чувствам, которые выражает собеседник, эмоциональной составляющей его высказываний. Человек проявляет эмоции тогда, когда ин​формация для него особенно значима. Задача слушающего в этой ситуации — показать собеседнику, что его понимают и разделя​ют его чувства. При этом для более адекватного понимания чувств собеседника следует следить за выражением его лица, движением рук, позой, интонацией и той дистанцией, которую он устанавливает при общении. 

-Обобщение помогает синтезировать, связы​вать отдельные части услышанной информации в единое целое. Тем самым слушающий дает понять говорящему, что его основные мысли поняты и восприняты. 
-Эффективно​сти общения способствуют умения задавать вопросы отвечать на них. Вопросы заставляют человека думать — это самое сложное в процессе взаимодействия. Вместе с тем значимость вопросов, задаваемых участниками общения друг другу, высока. 
Для того чтобы задать вопрос или ответить на него, нужна компетентность.
2. Закрытые вопросы также широко используются в общении, но они требуют однозначного ответа, состоящего чаще всего из одного слова: «согласен», «да» или «нет». Вместе с тем злоупотреб​лять закрытыми вопросами не рекомендуется, так как они не по​зволяют участникам активно взаимодействовать, а вот в ситуаци​ях проверки информации или ограничения возможностей выбора такой вопрос вполне уместен. Закрытые вопросы применяются чаще тогда, когда прямого от​вета «да» или «нет» достаточно: нужно получить или уточнить ин​формацию; подтвердить понимание фактов, согласие или догово​ренности.

Приложение №11
Критерии оценки знаний, умений

Оценка «5»      Ставится на практическом занятии в случае, когда студент показал высокую степень самостоятельности при ответе, активно работал над дополнительными упражнениями, тестами и показал заинтересованность в тренингах.

Оценка «4»  Ставится студенту при допущении им незначительных неточностей при ответе, активно работал над дополнительными упражнениями, тестами и показал заинтересованность в тренингах.

Оценка «3»     Ставится в том случае, когда студент отвечает на тот или иной вопрос, однако проявляет при этом усвоение только главных элементов, сам ответ носит черты непоследовательности.   Работал над дополнительными упражнениями, тестами и тренингами.

Оценка «2»        Ставится студенту в том случае, если он ответил на тот или иной вопрос, допускает грубые ошибки, искажение знаний. Вяло или плохо работал над дополнительными упражнениями, тестами и показал не заинтересованность в тренингах.
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