Практичні поради
«Як спілкуватися продуктивно та зрозуміло»

Спілкування – взаємодія двох або більше людей, складовими якої є обмін інформацією пізнавального або афективно-оціночного характеру; задоволення потреби людини в контактах з іншими людьми.
«Слухати – розуміти – взаємодіяти»
   Під час спілкування між людьми відбувається досить складний процес розуміння, тобто переклад суті повідомлення з внутрішньої мови однієї людини на внутрішню мову іншої. Чому цей процес складний? Тому що, коли ми уявляємо реальність у вигляді якогось ландшафту,  кожен з нас бачить  власну карту цього ландшафту. У створенні карти беруть участь особливості сприймання (переважно зорового, слухового або чуттєвого), особливості мови, засоби, за допомогою яких ми відбираємо важливе чи неважливе, власний досвід людини тощо. Звичайно, якщо люди належать до однієї мовної сім’ї, одного соціокультурного середовища, мають подібний життєвий досвід, – можливостей зрозуміти одне одного в них більше. Якщо ж спілкування відбувається між людьми різних поколінь, то одне й те саме поняття явище, предмет  вони називають різними словами. Ви тільки уявіть, що може вийти з такого спілкування!
    Наш емоційний стан також відволікає увагу від того, про що говорить співрозмовник, і ми ―відключаємося. Уміння слухати активно є найважливішою умовою ефективного спілкування. Активне слухання – це не просто мовчання, це активна діяльність, своєрідна робота, якій передує бажання почути, інтерес до співрозмовника. Те, як людина реагує на повідомлення іншого, залежить від рівня її моральності та культури.
   Існує кілька рівнів активного слухання: 
1 рівень – найпростіший. 
Передбачає, що слухач вставляє у монолог свого співрозмовника ―ага, ―так, чи повторно проговорює те, що почув, свого роду ―відлуння, що свідчить про увагу до співрозмовника. 
2 рівень – у процесі спілкування партнер не просто повторює, а й може підвести певну риску під почутим, що теж дозволяє уникнути непорозуміння. Найвідоміші прийоми цього рівня – перефразування, підсумування. Прийом перефразування полягає у тому, що потрібно своїми словами переповісти сказане співрозмовником. Наприклад, ―якщо я правильно тебе зрозумів, то…. Пояснення дає змогу здобути більше інформації, полегшити співрозмовнику розуміння іншої точки зору. Сам прийом полягає в тому, щоб якомога більше перепитувати, використовуючи різні запитання. 
3 рівень – пов’язаний з розвитком ідей, які ви почули від співрозмовника. Але, перш ніж виходити на сам розвиток ідей, ви повинні дати належну оцінку почутому.
Секрети ефективного спілкування
· Говори так, щоб тебе почули.
· Слухай так, щоб зрозуміти про що йдеться.
· Створюй умови для того, щоб ситуація навколо процесу спілкування сприяла  комунікації.

„Що впливає на спілкування?»
Під час спілкування на формування першого враження впливає багато факторів: особистий багаж (досвід), в якому знаходиться багато соціальних стереотипів, ситуація, в якій проходить спілкування, загальна атмосфера в ситуації спілкування (позитивна чи негативна), а також самопрезентація партнерів по спілкуванню.
Фактори формування першого враження:
1. Фактор перевершеності. Найчастіше ця схема спрацьовує у випадку нерівності партнерів (за соціальним статусом, інтелектом тощо). Помилки нерівності виявляються у тому, що люди схильні систематично переоцінювати різні особистісні властивості тих, хто які перевершує їх за якимсь значимим параметром. 
2.  Фактор привабливості. Пов’язана з цим фактором помилка привабливості полягає у тому, що, якщо людина нам подобається зовні, ми схильні до переоцінки її якостей.
3. Фактор ставлення до нас. Суть помилки, пов’язаної з цим фактором, полягає в тому, що люди, які ставляться до нас добре, оцінюються нами вище, ніж ті, що ставляться до нас гірше.
Що заважає при спілкуванні.
· Надання порад     
[bookmark: _GoBack]Прийняття рішення за іншого. Пропозиція власної точки зору. Поради, що робити. Наприклад: ―Я вважаю, що ти повинен…, ―На твоєму місці я б…
· Хибні висновки . Необґрунтовані припущення щодо висловлювань співбесідника. Інтерпретація поведінки людини без підтвердження її людиною. Поспішні висновки. Наприклад: ―Ти просто ще не можеш зрозуміти всіх наслідків…, ―Все це від того, що ти товаришуєш із… 
· Моралізування. Висловлення співбесіднику загальноприйнятої оцінки щодо того, що є правильним чи неправильним в його поведінці. Наприклад: ―Зустрічатися з хлопцем, старшим за себе – це нариватися на неприємності. 
· Оцінка вчинків. Повідомлення про своє схвалення або незгоду з учинками людини або з тим, що вона сказала у безособовій формі. Застосування таких слів, як ―добре, ―погано, правильно. Наприклад: ―Ти правильно кажеш, ―Ти помиляєшся. 
· Формальні відповіді. Увічливі поверхові коментарі, що не концентруються на тому, що відчуває або намагається сказати співрозмовник. Наприклад: ―Який чудовий день, ―Добре, що ти до цього спокійно ставишся. 
· Хибне заспокоєння.    Уживання вдавано-втішливих фраз у спробі заспокоїти. Наприклад: ―Усе буде гаразд.
·  Нашарування. Обидва співбесідники говорять одночасно.
· Перебивання. Співрозмовники переривають один одного.
· Хибне підбадьорювання.  Один із співрозмовників відхиляється від основної теми розмови, переключаючи увагу свого співбесідника на якісь приємні речі, далекі від того, що справді хвилює людину. Наприклад: ―Ти був у суботу на дискотеці?
·  Закриті питання.   Співрозмовник ставить питання, що вимагають відповіді ―Так? чи ―Ні? й не сприяють продовженню бесіди. Наприклад, ―Ти засмучена? , замість: ―Що з тобою?.
·  Розповіді про себе. Людина більшість часу розповідає про себе та ділиться своїми думками й переконаннями. 
· Повчання. Співрозмовник радить іншій людині, як їй поводитись. Наприклад: ―Краще роби те, що я кажу.
·  Поспішні висновки.   Наприклад: ―Я знаю, що треба робити. Ти повинна поговорити з матір’ю. 
· Переорієнтація та перенаправлення.  Зміна теми розмови з метою уникнути обговорення складних тем. Наприклад: ―Краще забудь цей прикрий випадок. Що сьогодні по телевізору?. 
· Демонстрація незгоди або відсутності інтересу мовою тіла та поставою.
· Дії, що відвертають увагу.  
Пам’ятай!!!
Виражати згоду тобі допоможуть такі фрази:
 Це не викликає заперечень(сумніву)... 
 Я готовий з цим погодитися... 
 Мені близькі ці думки...
  Я поділяю (підтримую) точку зору(думку)... 
 Я теж хотів це (про це) сказати... 
 Моя точка зору (моя думка, моя позиція) повністю збігається... 
 Ніхто і не заперечує 
 А це місце для твоїх фраз   
Ти не образиш іншого, якщо  вираження своєї незгоди 
почнеш зі слів:
 Мені так не здається... 
 Я думаю по  іншому (навпаки)... 
 Я дотримуюсь іншої думки... 
 У мене інша (протилежна ) точка зору... 
 Я дозволю собі не погодитись з вами... 
 На жаль, не можу погодитися з вами 
 Мені хотілося б висловити свою незгоду... 
 А це місце для твоїх фраз.
  Отже, практично для всіх людей важливо вміти спілкуватися таким чином, щоб їх правильно розуміли, щоб їх слухали і чули. Взагалі методів, прийомів і правил ефективного спілкування розроблено чимало, єдиною проблемою тільки залишається те, що більшість з нас просто забуває про них, віддаючись своїй людській природі, забуваючи про найважливіші правила спілкування. Тільки одиницям вдається цілеспрямовано і ефективно їх використовувати і знаходити спільну мову з більшістю співрозмовників. Ефективне спілкування і вміння усувати бар'єри в ньому – це більше, ніж наука, це справжнє мистецтво, яке так потрібне в нашому житті.
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