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ВВЕДЕНИЕ

Общение можно сравнить с огромным зонтиком, под 

которым скрыто все, что происходит между людьми

В. Сатир

Из  опыта  обучения  известно,  что  различные  формы  практической
деятельности  студентов  существенно  повышают  прочность  усвоения  и
закрепления изучаемых знаний и умений. Этой цели служат практические
занятия.  Они  составляют  важную  часть  теоретической  и  практической
подготовки студентов. Их количество и тематика фиксируются в рабочей
программе дисциплины.

Настоящие  методические  указания  по  проведению  практических
занятий по учебной дисциплине Психология общения предназначены для
студентов,  изучающих данную дисциплину,  составлены в  соответствии с
ФГОС СПО.

Цель данного учебного пособия обеспечить у студента:
• формирование логического и аналитического мышления;
• закрепление теоретических знаний на практике;
• усвоение умений исследовательской работы;
• усвоение умений практической психологической работы;
• применение теоретических знаний для решения практических задач;
• самопознание студента;
• саморазвитие студента.
Ведущей  дидактической  целью  практических  занятий  является

формирование  практических  умений  выполнять  определенные  действия,
профессиональной  деятельности)  или  учебных  (умений  решать  учебные
задачи, необходимые в последующей учебной деятельности).

В процессе проведения практических занятий по психологии общения:
1) студенты, с одной стороны, находят подтверждение теоретических

положений,  убеждаются  в  наличии  определенных  закономерностей  и
зависимостей;

2)  с  другой  стороны,  у  них  формируются  практические  умения  и
навыки организации и проведения психологического исследования, умение
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наблюдать,  сравнивать,  анализировать,  обрабатывать  данные
эмпирического исследования, устанавливать зависимости, делать выводы и
обобщения, оформлять результаты исследования.

Типичными  заданиями  для  практических  занятий  по  психологии
общения являются:

• индивидуальные задания;
• групповые задания;
• эксперимент в парах (подгруппах);
решение психологических задач;
• групповая дискуссия;
• деловая игра, моделирующая профессиональные задачи.
Состав заданий для занятия должен планироваться с таким расчетом,

чтобы  за  отведенное  время  они  могли  быть  качественно  выполнены
большинством  студентов.  Для  эффективного  использования  времени,
отводимого на практические занятия,  полезно подобрать дополнительные
задания для студентов, работающих в более быстром темпе.

Продолжительность занятия составляет не менее двух академических
часов. План занятия включает в себя, как правило, следующие пункты:

1) внеаудиторная самостоятельная подготовка студентов к занятию;
2)  проверка  преподавателем  теоретической  подготовленности

студентов к занятию;
3) инструктирование студентов по проведению ими практической
работы;
4) выполнение практических заданий;
5) обсуждение итогов выполнения работы;
6) оформление отчета о проделанной работе;
7) оценка преподавателем выполненных заданий и степени овладения

студентами соответствующими умениями.
Организация и проведение занятий, в частности подготовка студентов к
занятию,  инструктаж,  выполнение  студентами  заданий,  оформление

работы,  значительно  упрощаются  с  методической  точки  зрения,  когда
существуют письменные методические указания по их проведению.

Практические  занятия  могут  носить  репродуктивный,  частично
поисковый и поисковый характер.

Работы, носящие репродуктивный характер, отличаются тем, что при
их проведении студенты пользуются подробными инструкциями, в которых
указаны:

• цель работы;
• пояснения (теоретические положения и понятия);
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• оборудование и материалы;
• порядок выполнения работы;
• тип выводов (без формулировок);
• контрольные вопросы;
• литература.
Работы,  носящие частично-поисковый характер,  отличаются тем,  что

при их проведении студенты не пользуются подробными инструкциями, им
не  дается  порядок  выполнения  необходимых  действий;  такие  работы
требуют  от  студентов  самостоятельного  подбора  материала  и  методики,
выбора способов выполнения работы.

В  работах,  носящих  поисковый  характер,  студенты  должны  решить
новую  для  них  проблему,  опираясь  на  имеющиеся  у  них  теоретические
знания.

При  планировании  практических  занятий  возможно  сочетание
репродуктивных, частично-поисковых и поисковых заданий.

Формы организации работы студентов на занятиях: 1) фронтальная, 2)
групповая, 3) индивидуальная.

При фронтальной форме организации занятий все студенты выполняют
одновременно  одно  и  то  же  задание.  Выполнение  студентами
психологических тестов с целью самопознания — типичный пример такой
формы проведения практических занятий.

При  групповой  форме  организации  занятий  одна  и  та  же  работа
выполняется в малых учебных группах, состоящих из нескольких человек.
При  индивидуальной  форме  организации  занятий  каждый  из  студентов
выполняет  индивидуальное  задание.  Затем  они  обмениваются  опытом
выполнения работы.

Структура  оформления  отчета  о  проделанной  работе  определяется
типом  задания  и  ведущей  дидактической  целью.  Оценки  за  выполнение
работы могут выставляться в форме зачета или дифференцированно. Для
повышения  эффективности  проведения  практических  занятий
рекомендуется  разработка  сборников  заданий,  задач,  упражнений,
сопровождающихся методическими указаниями.

Общение  как  предмет  интереса  всегда  был  и  остается  в  центре
внимания  не  только  психологов,  социологов,  педагогов,  юристов,
менеджеров,  но  и  людей,  чьи  профессии  не  связаны  напрямую  с
взаимодействием  людей.  Всю  нашу  жизнь  мы  постоянно  находимся  в
процессе общения: начиная с самых первых дней появления на свет.

Сегодня  общению  посвящено  множество  разнообразных  трудов.
Основной научной областью знаний, занимающейся проблемами общения,
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можно считать социальную психологию и ее раздел – психологию общения.
В  ней  исследуются  такие  явления,  как  восприятие  и  понимание  людьми
друг  друга;  передача  и  получение  информации,  взаимовлияние  и
взаимодействие,  межличностная  и  межгрупповая  сплоченность,
конфликтность и многое другое.

Структура пособия содержит в  себе  три,  на  наш взгляд,  важнейших
аспекта  категории  общения:  перцептивный  (восприятие  людьми  друг
друга),  коммуникативный  (установление  контактов)  и  интерактивный
(взаимодействие людей). В них последовательно представлены вопросы для
контроля и оценки знаний.

Желаем Вам приятного и эффективного общения!
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Практикум по дисциплине «Психология общения»

Практическая работа № 1

Раздел 2. Психология общения

Тема 2.2. Общение как восприятие людьми друг друга.
Перцептивная сторона общения.

Наименование работы: «Изучение психологических особенностей 
общения»

 Цель: научить студентов осуществлять психологическое исследование
и оформлять полученные в ходе его выполнения данные.

 Время: 2 часа 
Формируемые компетенции: ОК 1-9

Задание  №  1.  Проанализируйте  отрывки,  представленные  ниже,
определите  типовую  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» [100, т 12, с.148]). 

«Красота производит совершенные чудеса. Все душевные недостатки в
красавице  вместо  того,  чтобы  произвести  отвращение,  становятся  как-то
необыкновенно привлекательны» (Н.В.Гоголь. «Невский проспект» [27, т. 1,
с.463]). 

«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
обществе  _  за  политического  заговорщика;  в  передней  — за  шарлатана,
торгующего  эликсирами  или  мышьяком»  (А.С.Пушкин.  «Египетские
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ночи»). «Что приличествует Юпитеру, то не приличествует быку» (гласит
древняя поговорка). 

Задание  №  2.  Проанализируйте  текст  и  сформулируйте  свои
представления 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 излучает.

 - А я излучаю сигналы, Эл? 
- Да, сэр. Все их излучают.
 - Какие сигналы 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.  Некоторые  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 агрессивное. Как сигнал предупреждения. Он
притягивает тебя, но свидетельствует о какой-то опасности... 

Марино остановил пленку и язвительно мне улыбнулся.
 - Ну, разве этот парень не псих? — спросил он. 
 -  На  самом  деле  мне  кажется,  что  он  довольно  проницателен,  —

сказала я. — Ты действительно какой-то теплый, агрессивный и опасный. 
- Черт побери, док. У парня просто не все дома. Послушать его, так

получится, что все чертово население — ходячая 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  местах,  в  комнатах  гостиниц,  институтах.  Голубой,
например,  ассоциируется  с  депрессией.  В  психиатрических  клиниках  ты
найдешь много комнат,  оформленных 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 раздосадовано вновь запустил пленку. 

- ...Полагаю, это может быть связано с вашей профессией. Вы детектив,
— говорил Хант. — В данный момент вы хотите со мной сотрудничать, но в
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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
нравиться людям... 

- Ну, хорошо, — прервал Марино, — что вы скажете по поводу Берилл
Мэдисон? 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.  Холодный  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  женственные  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 агрессивные, они
могут быть адвокатами, врачами или деловыми женщинами и часто носят
костюмы тех цветов, которые я только что описал... 

- Вам нравится такой 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 куколки... Расскажите мне еще что-нибудь о Берил, о
тех сигналах, что вы принимали. 

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, как я уже сказал, а не
цветочные. Она как будто указывала миру держаться от нее подальше, дать
ей  побольше  пространства...  Отдаленность,  вот  что  приходит  в  голову.
Огромное расстояние, которое нужно преодолеть, чтобы добраться до нее;
Но  если  вы  все  же  преодолеете,  если  она  когда-нибудь  позволит  вам
приблизиться,  вы  будете  обожжены  ее  энергией...  У  нее  высокая
интенсивность;  очень высокая.  И у меня было ощущение,  что она очень
умная, очень сложная. (П. Корнуэлл)
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Практическая работа № 2.

Тема 2.3. Общение как взаимодействие. 
Интерактивная сторона общения.

Наименование работы: «Взаимодействие как организация совместной
деятельности»

 Цель: научить студентов осуществлять психологическое исследование
и оформлять полученные в ходе его выполнения данные.

 Время: 2 часа 
Формируемые компетенции: ОК 4-7

Задание  №  1.  Оцените,  как  сочетаются  эти  три  «Я»  в  вашем
поведении. 

Тест. «Родитель — Взрослый — Дитя»
Оцените приведенные высказывания в баллах от 1 до 10. 
1. Мне порой не хватает выдержки. 
2. Если мои желания мешают мне, то я умею их подавлять. 
3.  Родители,  как  более  зрелые  люди,  должны  устраивать  семейную

жизнь своих детей. 
4. Я иногда преувеличиваю свою роль в каких-либо событиях. 
5. Меня провести нелегко. 
6. Мне бы понравилось быть воспитателем. 
7. Бывает, мне хочется подурачится, как маленькому. 
8. Думаю, что я правильно понимаю все происходящие события. 
9. Каждый должен выполнять свой долг. 
10. Нередко я поступаю не как надо, а как хочется. 
11. Принимая решение, я стараюсь продумать его последствия. 
12. Младшее поколение должно учиться у старшего, как ему следует

жить. 
13. Я, как и многие люди, бываю обидчив. 
14. Мне удается видеть в людях больше, чем они говорят о себе. 
15. Дети должны безусловно следовать указаниям родителей. 
16. Я — увлекающийся человек. 
17. Мой основной критерий оценки человека — объективность. 
18. Мои взгляды непоколебимы. 
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19.  Бывает,  что  я  не  уступаю  в  споре  лишь  потому,  что  не  хочу
уступать. 

20. Правила оправданы лишь до тех пор, пока они полезны. 
21. Люди должны соблюдать правила независимо от обстоятельств. 
Подсчитайте отдельно сумму баллов по строкам: 
1, 4, 7, 10, 13, 16, 19 - «Д» (Дитя); 
2, 5, 8, 11, 14, 17, 20 - «В» (Взрослый); 
3, 6, 9, 12, 15,18, 21 - «Р» (Родитель). 
Расположите соответствующие символы в порядке убывания веса. Если

у  вас  получилась  формула  «ВДР»,  то  вы  обладаете  развитым  чувством
ответственности,  в  меру  импульсивны,  непосредственны и  не  склонны к
назиданиям  и  поучениям.  Вам  можно  пожелать  лишь  сохранить  эти
качества и впредь. Они помогут вам в любом деле, связанном с общением,
коллективным трудом, творчеством. Хуже, если на первом месте стоит «Р»,
категоричность  и  самоуверенность  противопоказаны,  например,  педагогу,
организатору, словом, всем, кто в основном имеет дело с людьми, а не с
машинами. 

Сочетание «РДВ» порой способно осложнить жизнь обладателю такой
характеристики.  «Родитель»  с  детской  непосредственностью  режет
«правдуматку»,  ни  в  чем  не  сомневаясь.  «Д»  во  главе  приоритетной
формулы  —  вполне  приемлемый  вариант,  скажем,  для  научной  работы.
Эйнштейн, например, однажды шутливо объяснил причины своих научных
успехов  тем,  что  он  развивался  медленно  и  над  многими  вопросами
задумывался лишь тогда, когда люди обычно перестают о них думать. Но
детская непосредственность хороша до определенных пределов. Если она
начинает мешать делу, то, значит, пора взять свои эмоции под контроль. 

Задание № 2. 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
трехзначное число? Студент. Ах, да, забыл извлечь квадратный корень! 

3.  Кассир.  А  не  сорваться  ли  нам  в  кино,  пока  нет  начальства?
Бухгалтер. 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. 
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5.  Иванов. Как  вам  не  стыдно  сидеть,  когда  рядом  стоит  пожилая
женщина!  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?! 

10. Ковбой. Не хотите ли взглянуть на наши конюшни? 
11. Барышня. Ах, я с детства обожаю лошадок! 

Задание № 3. Принятие позиции Ребенка, Взрослого или Родителя
может  характеризоваться  рядом  физических  признаков.  Определите,
какую позицию занимает 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,
поднимает вверх указательный палец; сдержан; смущается; хмурит брови;
хихикает; надувает губы; поднятием руки спрашивает разрешения что-либо
сказать; часто вспыхивает от раздражения; вздрагивает от испуга; хнычет;
внимателен;  уверен  в  себе;  цокает  языком;  строит  глазки;  пожимает
плечами;  ставит  руки на  бедра;  скрещивает  руки на  груди;  держит руки
пирамидой  вверх;  потупляет  взор;  изображает  на  лице  ужас;  дразнит;
восторгается;  смеется;  «ломает»  руки;  тяжко  вздыхает;  снисходительно
кивает головой; криво усмехается; 

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)»;
превосходные степени сравнения; «только попробуй...», «не буду»; «заруби
себе на носу!»; «сынок (варианты: милок, голубчик, деточка, мой дорогой)»;
«сколько можно тебе повторять!?»; «какой бестолковый»; «мам, я пошел...»;
«подумаешь,  какой...»;  «когда  вырасту  и  стану  большим...»;  «ужасный»;
«ну-ну»;  «идиотский»;  «чушь»;  «почему»;  «я  полагаю»;  «неверно»;
«вероятно»;  «возможно»;  «когда»;  «кто»;  «как»;  «по  сравнению  с...»;
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«справедливо»;  «иначе  говоря...»;  «сколько»;  «каким  образом»;
«неизвестно»; «действительно»; «правильно ли я понял, что,..». 

Задание  №  4.  В  транзактной  концепции  Э.  Берна  выделены
позиции  Ребенка,  Родителя  и  Взрослого.  Ниже  перечислены
характеристики поведения при принятии каждой из них. Определите,
что в данном списке принадлежит Родителю, Взрослому и Ребенку. 

Раскованность, скептицизм, жизнерадостность, бедность фантазии,
недооценка эмоциональной стороны жизни из-за рационального подходу к
ней,  авторитетный  тон,  импульсивность,  контроль  над  своими
действиями,  покровительство,  безапелляционность,  богатая  фантазия,
пугливость,  скованность,  догматизм,  сознание  собственного
превосходства  и  права  «карать»,  неуверенность,  любопытство,
беспомощность,  доверчивость,  уверенность  у  своей  правоте,  расчет
действий,  трезвость  в  оценках,  понимание  относительности  догм,
несдержанность. 

Таким  образом,  суть  теории  Э.  Берне  сводится  к  тому,  что,  когда
ролевые  позиции  партнеров  по  общению  согласованы,  их  акт
взаимодействия  доставляет  обоим  чувство  удовлетворения.  Если
положительная  эмоция  заранее  присутствует  в  общении  на  радость
партнеров,  то  такой  тип  взаимодействия  Э.  Берне  называет
"поглаживанием".  При  согласовании  позиций,  о  чем  бы  не  говорили
собеседники,  у  них  идет  обмен  поглаживаниями.  Лишение  ответного
поглаживания уже задевает человека, если же, вопреки его ожиданиям, к
нему еще и обращаются с несогласованной позиции (как Родитель и Дитя
или  Взрослый  и  Дитя),  это  вызывает  гнев  и  может  стать  причиной
конфликта. Как видно из всего сказанного, с психологической точки зрения
содержание  контакта  может  быть  очень  многообразным  по  ролевым
позициям партнеров, и для всего диалога может иметь решающее значение
то,  насколько  правильно  выбрана  позиция,  насколько  она  согласована
между партнерами по общению.
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Практическая работа № 3

Тема 2.4. Общение как обмен информацией. 
Коммуникативная сторона общения.

Наименование работы: «Методы развития коммуникативных 
способностей»

 Цель: научить студентов осуществлять психологическое исследование
и оформлять полученные в ходе его выполнения данные.

 Время: 2 часа 
Формируемые компетенции: ОК 1-5

Задание № 1. Выделите элементы коммуникативного процесса. 
Генеральный  директор  торговой  фирмы  решил  обсудить  с

менеджерами  магазинов  вопрос  о  состоянии  и  улучшении  качества
торгового обслуживания населения на совещании. 

Задание № 2. Ответьте на следующие вопросы. 
1. Насколько эффективным средством общения являются жесты? 
2. В чем проявляются их недостатки и ограниченность?
3. Какого рода просьбы или требования легче всего передать жестами?
4. Какие — труднее всего? 
5. Какие из них вообще невозможно выразить жестом? 
6. Могут ли жесты передать эмоции? 
7. Тот, кто активно жестикулирует, вам приятен? 

 Задание  № 3.  А.  Макаревич в  одной из  своих песен призывал:
«Давайте  делать  паузы  в  словах...»  Нужны  ли  они  в  разговоре?
Поясните функцию пауз на следующих примерах. 

«1.  В  «Записных  книжках»  К.  С.  Станиславского  мы  встречаем
незатейливый  совет  старого  актера  молодой  громкоголосой  дебютантке:
«Не голос усилий — может пропасть правда», — говори реже». 
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2. В диалоге пауз избегают те, кто чувствует себя тревожно и боится
«зависнуть в пустоте» или спровоцировать опасный поворот в беседе.  А.
Моруа в своем «Искусстве беседы» писал: «Женщина, которая страшится
объяснения в любви или сиены ревности, должна любой ценой не допускать
в разговоре пауз. Пока люди молчат, у них есть время принять решение;
кроме того, затянувшаяся пауза позволяет резко изменить тон беседы, и это
не звучит диссонансом». 

Задание  №  4.  Величина  межличностной  дистанции  зависит  от
культурных  традиций,  воспитания,  индивидуального  жизненного
опыта  и  личностных  особенностей.  Где  она  длиннее,  где  короче  и
почему?  Какие  приемы  общения  сокращают  или  удлиняют
межличностную  дистанцию?  Объясните  следующие  примеры
межкультурных и индивидуальных различий.

 1.Японцы садятся довольно близко друг к другу и чаще используют
контактный  взгляд,  чем  американцы;  их  не  раздражает  необходимость
соприкасаться  рукавами,  локтями,  коленями;  американцы  считают,  что
азиаты «фамильярны» и чрезмерно «давят», а азиаты считают американцев
«слишком холодными и официальными». 

2. А. Пиз наблюдал на одной из конференций, что, когда встречались и
беседовали два американца, они стояли на расстоянии около метра друг от
друга  и  сохраняли  эту  дистанцию  в  течение  всего  разговора;  когда  же
разговаривали  японец  и  американец,  они  медленно  передвигались  по
комнате:  японец  наступал,  а  американец  отодвигался  —  каждый  из  них
стремился достичь привычного и удобного пространства общения. 

3.Молодая пара, только что эмигрировавшая в Чикаго из Дании, была
приглашена в местный американский клуб. Через несколько недель после
того, как их приняли в клуб, женщины стали жаловаться, что они чувствуют
себя неуютно в обществе этого датчанина, поскольку он «пристает к ним».
Мужчины  же  этого  клуба  почувствовали,  что  якобы  датчанка  своим
поведением  намекала,  что  она  для  них  вполне  доступна  в  сексуальном
отношении.

 4.  Сельские  жители,  воспитанные  в  условиях  меньшей  плотности
населения,  чем  горожане,  имеют  и  более  просторное  личностное
пространство,  поэтому  при  рукопожатии  «деревенский»  протянет  руку
издалека  и  наклонит  корпус  вперед,  но  с  места  не  сойдет,  а  еще лучше
просто помашет приветственно рукой. 

Задание № 5. В XVIII в. известный политик граф Честерфилд, готовя
сына  к  дипломатической  карьере,  писал  ему:  «Говоря  с  людьми,  всегда
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смотри им в глаза; если ты этого избегаешь, люди начинают думать, что ты
считаешь себя  в  чем-то  виноватым;  к  тому же  ты теряешь возможность
узнавать  по  выражению лиц,  какое  впечатление  на  них  производят  твои
слова».  Как  вы  считаете,  граф  дал  сыну  хороший  совет?  Какие  бы
рекомендации дали дипломатам вы? 

Задание № 6. Продолжите фразу: 
Рукопожатия делятся на три типа: доминирующее (рука сверху, ладонь

развернута вниз), … () и … (). 

Задание  №  7.  Что  говорят  нам  мимика  и  жесты?  Выберите
наиболее правильные, с вашей точки зрения, варианты для следующих
утверждений: 

1. Вы считаете, что мимика и жесты это - … 
а)  спонтанное  выражение  душевного  состояния  человека  в  данный

конкретный момент; 
б) дополнение к речи; 
в) предательское проявление нашего самосознания; 
г) отпечаток культуры и происхождения, который трудно скрыть; 
д) все ответы верны; 
е) все ответы неверны. 

2. У женщин по сравнению с мужчинами язык мимики и жестов… 
а) более выразителен; 
б) менее выразителен; 
в) более сложен; 
г) более многозначен; 
д) более индивидуален; 
е) все ответы верны; 
ж) все ответы неверны. 

3. Какая мимика и какие жесты во всем мире значат одно и то же: 
а) качание головой из стороны в сторону; 
б) кивок головой вверх-вниз; 
в) когда морщат нос; 
г) когда поднимают вверх указательный палец; 
д) когда хмурят лоб; 
е) когда подмигивают; 
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ж) когда улыбаются; 
з) ответы верны; 
и) все ответы неверны. 

4. Какая часть тела «выразительнее» всего: 
а) ноги; 
б) руки; 
в) пальцы; 
г) плечи; 
д) кисти рук; 
е) ступни; 
ж) все ответы верны; 
з) все ответы неверны. 

5. Какая часть человеческого лица наиболее «информативна»: 
а) лоб; 
б) глаза; 
в) губы; 
г) брови; 
д) нос; 
е) уголки рта; 
ж) все ответы верны; 
з) все ответы неверны. 

6. Когда люди видят человека в первый раз, то они обращают в первую
очередь на... 

а) одежду; 
б) походку; 
в) внешность; 
г) осанку; 
д) манеры; 
е) речь; 
ж) деятельность; 
з) все ответы верны; 
и) все неверны. 
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7. Если собеседник, говоря с вами, отводит глаза, то вы делаете вывод о
его... 

а) нечестности; 
б) неуверенности в себе; 
в) комплексе неполноценности;
 г) сосредоточенности; 
д) шизоидной акцентуации; 
е) все ответы верны; 
ж) все ответы неверны. 

8. Преступника всегда легко узнать по внешнему виду, так как у него...
 а) злой взгляд; 
б) взгляд исподлобья; 
в) низкий лоб; 
г) бегающие глаза; 
д) циничная ухмылка; 
е) шишковатый череп; 
ж) руки с наколками; 
з) бритая голова; 
и) все ответы верны; 
к) все ответы неверны. 

9. Мужчина сочтет женское поведение призывным и эротическим, если
женщина... 

а) будет раскачивать на ноге туфельку; 
б) засунет руки в передние карманчики тесно облетающих ее джинсов; 
в) будет посасывать дужки своих очков;
 г) обхватит себя обеими руками; 
д) будет встряхивать волосами; 
е) обхватит пальцами свой подбородок; 
ж) сядет, подобрав одну ногу под себя; 
з) станет крутить браслеты на запястье и кольца на пальцах; 
и) все ответы верны; 
к) все ответы неверны. 

10. Большинство используемых жестов и поз... 
а) передаются из поколения в поколение; 
б) заучены с детства от родителей; 
в) подсмотрены у других и заучены; 
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г) заложены в человеке от природы; 
д) имеют национальнокультурную специфику; 
е) все ответы верны; 
ж) все ответы не верны. 

Задание  №  8.  Используя  свои  знания  о  невербальной
коммуникации,  по  приведенным  отрывкам  попробуйте  догадаться  о
том, что в действительности происходит с их персонажами. 

1....Однако  бойкость  не  удавалась  ей,  и  чаще  всего,  особенно  при
новых  людях,  взгляд  Марии  Ивановны  пропадал  в  пространстве,  хотя
болтала она в это время без умолку. (И. А. Бунин) 

2.Лицо Александра Ивановича сохраняло нейтральность, но руки его
бесцельно шарили по столу, как у слепого. (И. Ильф, Е. Петров) 

3.[Мармеладов]  стукнул себя  кулаком по лбу,  стиснул зубы,  закрыл
глаза  и  крепко  оперся  локтем  о  стол.  Но  через  минуту  лицо  его  вдруг
изменилось,  и  с  каким-то  напускным  лукавством  и  выделанным
нахальством он взглянул на Раскольникова,  засмеялся и проговорил:  -  А
сегодня  у  Сони  был,  на  похмелье  ходил  просить!  Хе,  хе,  хе!  (Ф.  М.
Достоевский) 

4.Разговаривая,  он,  как  на  пружинах,  подскакивал  на  диване,
оглушительно  и  беспричинно  хохотал,  быстро-быстро  потирал  от
удовольствия  руки,  а  когда  и  этого  оказывалось  недостаточно  для
выражения его восторга, бил себя ладонями по коленкам, смеясь до слез. (Б.
Пастернак) 

5.Его желтая барабанная пятка выбивала по чистому полу тревожную
дробь. (И. Ильф, Е. Петров) 

6.Как только присяжные уселись, председатель сказал им речь об их
правах  и  ответственности.  Говоря  свою  речь,  председатель  постоянно
переменял  позу:  то  облокачивался  на  левую,  то  на  правую  руку,  то  на
спинку, то на ручки кресел, то уравнивал края бумаг, то гладил разрезной
нож, то ощупывал карандаш. (Л. Н. Толстой) 

7.Невольно я подняла голову и прямо напротив увидела две руки, каких
мне  еще  не  приходилось  видеть:  они  вцепились  друг  в  друга,  точно
разъяренные звери, и в неистовой схватке тискали и сжимали друг друга,
так  что  пальцы  издавали  сухой  треск,  как  при  раскалывании  ореха.  (С.
Цвейг)

 8.Ты запрокидываешь голову — Затем, что ты гордец и враль... (М.
Цветаева) 
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9.Полыхаев  удивительно  быстро  моргал  глазами  и  так  энергично
потирал руки, будто бы хотел трением добыть огонь по способу, принятому
среди дикарей Океании. (И. Ильф, Е. Петров) 

10.Вазир-Мухтар  смотрел  спокойно,  с  неопределенною
сосредоточенностью,  как  бы  мимо  глаз  евнуха  или  сквозь  него.  (Ю.
Тынянов) 

Задание  №  9.  Проанализируйте  по  приведенным  примерам
влияние  на  слушателя  одновременно  слов  и  жестов.  Какие  выводы
можно сделать в описанных ситуациях? Как вы считаете,  на какую,
информацию надо полагаться в случае явного расхождения вербальной
и невербальной информации? 

1. 3. Фрейд, беседуя с пациенткой о том, как она счастлива в браке,
заметил, что она бессознательно снимала с пальца и надевала обручальное
кольцо. 

2.Служащий  рассказал  начальнику  о  своем  проекте  реорганизаций
работы отдела.  Начальник сидел очень прямо, плотно упираясь ногами в
пол, не останавливая взгляда на служащем, но время от времени повторяя:
«Тактак...  да-да...»  В  середине  беседы,  отклонившись  назад,  oперев
подбородок на ладонь так, что указательный палец вытянулся вдоль щеки,
он задумчиво полистал проект со словами: «Да,  все,  о чем вы говорили,
несомненно, очень интересно, я подумаю над вашими предложениями». 

3.  Вы  по  пути  решили  навестить  приятельницу,  не  предупредив  её
заранее о своем визите: «Не помешаю? У тебя есть время? Мне надо кое-что
тебе  рассказать...»  —  «Ну  что  ты...  заходи,  конечно...  Кофе  будешь?».
Хозяйка достала банку, насыпала кофе, плотно закрыла ее и спрятала на
полку.  «Так  ты  сейчас  ничем  не  занята?»  —  «Для  тебя  у  меня  всегда
найдется время...» 

4. Вы просите у знакомого книгу. Он с готовностью соглашается дать
вам ее и начинает искать на полках. Ищет, ищет... Казалось бы, все обыскал
— книги нет как не было! 

5.  Политический  деятель  выступает  с  предвыборной  программой.
Потрясая указательным пальцем над головами слушателей, он говорит: «Я
искренне  стремлюсь  к  диалогу,  стараюсь  учитывать  мнение  всех  слоев
общества...» Делая плавные, округлые жесты обеими руками, он заверяет
всех, что у него есть четкая, обдуманная программа. 
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Согласно исследованиям, значительная часть речевой информации при
обмене воспринимается через язык поз и жестов и звучание голоса. 55%
сообщений воспринимается через выражение лица, позы и жесты, а 38%
— через интонации и модуляции голоса. Отсюда следует, что всего 7%
остается  словам,  воспринимаемым  получателем,  когда  мы  говорим.
Другими  словами,  во  многих  случаях  то,  как  мы  говорим,  важнее  слов,
которые мы произносим.

Практическая работа № 4

Тема 2.5. Форма делового общения и их характеристики.

Наименование работы: «Психологические особенности ведения 
деловых дискуссий и публичных выступлений»

 Цель: научить студентов осуществлять психологическое исследование
и оформлять полученные в ходе его выполнения данные.

 Время: 2 часа 
Формируемые компетенции: ПК 1, ПК 2

Задание № 1. Прочтите отрывок, герои которого — врачи, спасшие
безнадежную  пациентку,  —  собираются  на  телевизионную  пресс-
конференцию. Как вы считаете, удачно ли они одеты? Представьте, что
вы  отправляетесь  на  важную  для  вас  первую  деловую  встречу  с
незнакомой женщиной -(мужчиной). Как и в какие цвета вы оденетесь,
какие  аксессуары  подберете,  какой  макияж,  запах  духов  выберете?
Почему? Ответ аргументируйте примерами. 

...Выбор [Сары]  остановился на  широкой мадрасской юбке,  бежевой
хлопчатобумажной блузке  и  бирюзовом блейзере  свободного  покроя.  На
ряд  дополняли  пояс  из  Бирмы  ручной  выделки  и  кожаные  туфли  без
каблуков.  Единственное,  в  чем  она  уступила,  учитывая  официальность
события, — это надела колготки, которые так неудобны в июльскую жару. 

...Она схватила богато украшенные бронзовые сережки, сделанные по
заказу мастером из Акхы, и вдела их в уши, пока спускалась вниз. 

...Гленн Пэрис встретил ее в приемной своего кабинета... Как всегда, он
был  подчеркнуто  хорошо  одет.  Сегодня  его  коричневый  костюм,
небесноголубая  сорочка  и  красный  галстук,  казалось,  были  специально
подобраны для телевидения. (М. Палмер). 
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Задание  № 2.  Прокомментируйте  приведенный фрагмент.  Какие
проблемы  общения  он  иллюстрирует?  Что  вы  можете  сказать  об
участниках общения? 

Коренастая молодая медсестра,  на нагрудной нашивке которой было
написано «Джепин Куртас», окликнула их.

 - Простите. Чем могу вам помочь? 
- Ничем, — рявкнул через плечо Грейсон. — Мы идем в палату пятьсот

пятнадцать. 
- Прошу остановиться, — потребовала сестра. 
Грейсон  застыл  на  месте.  Он  остановился,  когда  ему  приказали,  но

руки,  висевшие  по  бокам,  нервно  сжимались  в  кулаки  и  разжимались.
Догонявший его доктор Бен Харрис громко и облегченно вздохнул.

 -  Настоящее имя Лизы Саммер -  Лиза Грейсон,  -  заявил Грейсон с
преувеличенной терпеливостью.  -  Я -  ее  отец,  Уиллис Грейсон,  а  это  се
личный врач, доктор Бенджамин Харрис. Теперь мы можем войти? 

Лицо медсестры отразило смятение, но лишь на мгновение. 
-  Время  посещения  больных  начинается  у  нас  в  два  часа  дня,  —

объяснила  она.  —  Но  если  Лиза  согласится,  то  я  сделаю  для  вас
исключение. 

Кулаки Грсйсона опять сжались, но на этот раз так и не разжались.
 - Вы знаете, кто я такой? — заносчиво спросил он. 
- Знаю, кто вы такой, с ваших слов. Послушайте, мистер Грейсон, не

хочу быть... 
- Бен, у меня просто нет времени на все эти пререкательства, - выпалил

Грейсон. - Останьтесь здесь и объясните этой женщине, кто я такой и зачем
приехал сюда. Если она будет продолжать путаться под ногами, позвоните
проклятому директору этой так называемой больницы, пусть он поднимется
сюда. А я пошел к Лизе. 

Даже не дожидаясь ответа, он важно двинулся вперед. (М. Палмер)

"Три фигурки" (индийская притча)
Однажды Акбар, индийский царь, получил в подарок три абсолютно

одинаковые золотые фигурки. Дарящий сказал также, что у каждой фигурки
- свое значение и своя ценность. Чем же различались они одна от другой?
Этот вопрос должны были решить советники царя. Сколько ни искали они
различия, но так и не обнаружили их. Один из мудрецов, Бирбал, тем не
менее продолжал свои поиски. Наконец, в каждой из фигурок он обнаружил
по маленькому отверстию в ухе. В них-то мудрец и продел тонкую золотую
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нить. Тогда и стало очевидным, что у одной нить вышла из второго уха, у
другой - изо рта, а у третьей фигурки нитка вышла через пупок.

 Настало время растолковать ценность и значение фигурок. Бирбал так
объяснил их царю: 

- Решение таково. Первая фигурка - символ человека, у которого в одно
ухо  влетает,  а  из  другого  вылетает.  Вторая  напоминает  нам  человека,
который,  едва  выслушав  сказанное,  спешит  рассказать  об  услышанном
другим.  Третья  фигурка  символизирует  человека,  который,  услышав  от
других  что-то,  старается  пропустить  это  через  собственное  сердце.  Эта
фигурка - самая ценная из трех.

Практическая работа № 5
Раздел 3. Конфликты и способы их предупреждения и разрешения.

Тема 3.1 Конфликт: его сущность и основные характеристики.

Наименование работы: «Анализ производственных конфликтов и 
составление алгоритма выхода из конфликтной ситуации»

 Цель: научить студентов осуществлять психологическое исследование
и оформлять полученные в ходе его выполнения данные.

 Время: 2 часа 
Формируемые компетенции: ПК 1, ПК 2

Задание № 1. Какие стереотипные механизмы воздействия людей
друг  на  друга  проявляются  в  повседневных  ситуациях  общения?
Решите задачи с помощью формулы конфликта.

1. Клерк узнает, что его начальник терпеть не может наполненную
мусорную корзинку, и именно поэтому она всегда переполнена.

2.  Боцман  увидел,  что  матрос  кривится  каждый  раз,  когда
произносится слово "пижон",  поэтому применяет это слово всегда,  когда
недоволен работой подчиненного.

3.  Подросток знает,  что его  прабабушка глуховата,  поэтому всегда
старается говорить с ней потише.

4.  Когда Мэри нужна машина,  чтобы съездить в  соседний город к
матери, Джон сообщает, что у нее "стучит кардан".

5. Когда на ужин приезжает теща, у Джона всегда совещание, из-за
которого он вынужден допоздна задержаться на работе.

6.  Политический  деятель,  сулящий  "хлеба  и  зрелищ",  привлекает
людей с актуальной потребностью "позаботьтесь обо мне".
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7. Если завтра контрольная по математике, школьник, чьи успехи в
ней весьма посредственны, жалуется на жар, тошноту и боли в животе.

8. Если покупательница в магазине колеблется, купить или не купить
дорогие и не очень-то нужные ей сейчас туфли, то продавщица по секрету
говорит ей, что эта пара - последняя.

9. Если в вашей машине пустячная поломка, а вам срочно надо ехать в
деревню  за  сыном  перед  1  сентября,  то  автослесарь  наверняка  будет
морщится, удрученно качать головой, задумчиво тереть лоб и обязательно
предложит вам оставить машину на ремонт недели на две.

10.  Если у вас подтекает кран на кухне,  у  сантехника никогда нет
нужной прокладки или гайки подходящего размера.

11.  Если  вы  дали  приятелю  почитать  интересный  детектив  на
выходные, в понедельник он обязательно "забудет" книгу.
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