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Тема:  Спілкування як інструмент ефективної професійної діяльності
педагога
Мета заняття: 
· ознайомити з поняттями спілкування і комунікації; 
· з’ясувати функції спілкування, етапи процесу спілкування;

·  проаналізувати основні закони спілкування, 
· розглянути лексичні норми, які стосуються усного і писемного мовлення;
· виховувати культуру мовлення.

Актуальність: Розглядувана тема є дуже важливою для вивчення, тому що одним із пріоритетів для сучасної людини в умовах теперішнього суспільства є успіх. Наскільки він важливий у системі цінностей можна зрозуміти з численних презентованих стратегій, які розроблені для його досягнення. Мистецтво спілкування у цих стратегіях є цеглиною, яка закладена у фундамент. Сучасні фахівці у галузі спілкування вказують на пряму залежність   успіху людини у професійній діяльності, у взаєминах з родиною, іншими членами суспільства  від вміння спілкуватися. Ви як педагоги, а отже, елітарні мовні особистості, у своїй професійній діяльності постійно використовуватимете слово і у спілкуванні з учнями, колегами, батьками на батьківських зборах. Та й за межами робочого місця спілкування також повинне бути ефективним для того, щоб економити час свій і співбесідника і досягати якщо не поставленої мети, то хоча б компромісу. Звичайно, стосунки з людьми можуть обмежуватися невербальної комунікації: посмішкою, кивком голови та іншим жестом, але найчастіше – це привітання, а далі – жвава розмова або поважна бесіда. 
План

1. Поняття  спілкування, функції і етапи процесу спілкування. 

2. Основні закони спілкування.

3. Міжособистісне спілкування: критерії, класифікації.

4. Базові поняття теорії міжособистісного спілкування.

5. Рівні спілкування.
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Епіграфом до сьогоднішнього лекційного заняття є висловлювання 

Слово – найтонший різець, здатний доторкнутися до найніжнішої рисочки людського характеру. Вміти користуватися ним – велике мистецтво.
В. Сухомлинський

1. Поняття  спілкування, функції та етапи процесу спілкування
У науковій літературі є багато визначень терміна «спілкування». Це зумовлено багатоманітністю і важливістю цього поняття. Одні науковці розглядають спілкування в контексті його єдності з життям суспільства в цілому та безпосередніми контактами людей, інші – як обмін інформацією, взаємодію та сприйняття людьми один одного, ще інші – з погляду мети спілкування. Узагальнюючи різні підходи до проблеми спілкування, можна говорити про багатоаспектний характер цього феномену. Наведемо кілька визначень означуваного терміна.

Спілкування – це складний процес встановлення та розвитку контактів між людьми, взаємодії особистостей, в основі якого лежить обмін думками, почуттями, волевиявленнями з метою інформування (Шевчук С.В.).

Спілкування – взаємні стосунки, діловий дружній зв'язок (ВТССУМ).

Найповніше визначення подає сучасний львівський мовознавець 
Бацевич Ф.С.
Спілкування – це сукупність зв’язків і взаємодій людей, суспільств, суб’єктів (класів, груп, особистостей), у яких відбувається обмін інформацією, досвідом, уміннями, навичками та результатами діяльності (Бацевич Ф.С.).

Спілкування іноді ототожнюють із комунікацією, одначе ці терміни не є синонімами. У сучасній лінгвістиці існує понад 100 дефініцій комунікації, що зумовлено різноманітністю її способів, специфікою мети передачі та способом адресованості інформації.

Комунікація – це цілеспрямований інформаційний обмін в різноманітних процесах спілкування. Це спілкування з певною метою.
 У межах курсу ми розглядатимемо ці терміни як синоніми з метою наголошення на процесах соціальної взаємодії, що розглядаються в їхньому знаковому словесному втіленні.

Спілкування зазвичай спрямоване на досягнення певного результату, вирішення конкретної проблеми або реалізацію професійної цілі. Воно є необхідною умовою будь-якої діяльності. Через процес спілкування відбувається навчання й виховання людини, засвоєння нею різних видів соціального досвіду, норм і правил поведінки, традицій і звичаїв.

Як і будь-який інший суспільний процес, спілкування виконує певні функції. Функції спілкування – це зовнішній вияв властивостей спілкування, ті завдання, які воно реалізує у процесі діяльності людини.

Уже згадуваний фахівець з теорії та практики спілкування Ф.С. Бацевич виокремлює такі функції спілкування:

- контактну (створення атмосфери обопільної готовності передавати і сприймати інформацію та підтримувати зв'язок до завершення акту спілкування; встановлення контакту, фатичне спілкування;
- інформаційну (обмін інформацією, запитаннями і відповідями);

- спонукальну (заохочення адресата до певних дій);

- координаційну (узгодження дій учасників спілкування);

- пізнавальну (адекватне сприйняття і розуміння змісту повідомлень)ти як?;
- емотивну (обмін емоціями, почуттями, переживаннями);

- налагодження стосунків (розуміння свого місця в системі рольових, 
статусних, ділових, міжособистісних взаємин); 

- регулятивну (залежно від мети, яку ставить перед собою адресант, він і організовує своє спілкування, дотримується певної стратегії і тактики, виставляє часові межі). 

Проте слід зауважити, що у процесі спілкування, усі ці функції між собою тісно взаємодіють, що і дає нам право говорити про спілкування як систему. 
Крім того, процес спілкування складається з кількох етапів, які перед початком спілкування слід продумувати з метою підвищення ефективності спілкування. Розгляньмо ці етапи.

1. Ретельна підготовка до спілкування. Цей етап передбачає: складання плану майбутньої розмови; збирання відомостей з предмета спілкування та їх систематизація; умотивування аргументів на користь своєї позиції та контраргументів іншої сторони; обґрунтування свого варіанта вирішення проблеми та розгляд реакції співрозмовника.

2. Орієнтування в ситуації і встановлення контакту, тобто початок спілкування. На цьому етапі важливо: дбати про створення доброзичливої атмосфери спілкування (доцільно поговорити про спільні інтереси, сказати щось приємне співрозмовникові, але не лестити); не протиставляти себе співрозмовникові; демонструвати повагу й увагу до співрозмовника (доброзичливий погляд і усмішка допоможуть установити контакт); уникати критики, зверхності та негативних оцінювань.

3. Обговорення питання. На цьому етапі доцільно дотримуватися таких правил: лаконічно й дохідливо викладати інформацію; уважно вислуховувати співрозмовника і намагатися адекватно сприймати те, про що він говорить; ставити уточню вальні запитання; пам'ятати, що для спілкування характерне діалогічне, а не монологічне мовлення;  аргументувати свою позицію: наводити переконливі докази, а також активно слухати і чути співбесідника (Люди не слухають, що ми говоримо, вони просто чемно чекають своєї черги висловитися). 

4. Прийняття рішення. Щоб прийняти правильне рішення, варто:  запропонувати кілька варіантів вирішення проблеми; уважно вислухати аргументи співрозмовника щодо можливого рішення; визначити за настроєм співрозмовника момент завершення процесу спілкування й запропонувати варіант прийняття рішення; не виявляти роздратування, навіть якщо мети не було досягнуто, намагатися триматися впевнено.

5. Вихід із контакту. Відповідно до етикетних правил, ініціатива завершення розмови за статусної несиметричності учасників спілкування має належати особі жіночої статі, людині, старшій за віком, вищій за соціальним становищем. Наприкінці спілкування треба підсумувати результати зустрічі, попрощатися і висловити надію на подальші взаємини і спільну діяльність.
Підводимо підсумки першого питання. 

Отже, спілкування виконує такі функції: контактну, інформаційну, спонукальну, координаційну, пізнавальну, емотивну, функцію налагодження стосунків і регулятивну. Усі функції під час спілкування тісно взаємодіють між собою, проте  ситуативно переважає одна чи дві. Кожен процес спілкування відбувається у кілька етапів, які передбачають: ретельну підготовку до спілкування, початок спілкування, обговорення питання, прийняття рішення і завершення спілкування. 
2. Закони спілкування

Кожна система функціонує за своїми законами. Щодо спілкування, то ці закони залежать від індивідуальних психологічних особливостей учасників спілкування, закономірностей процесу спілкування. Вони нежорсткі, змінні і мають національну специфіку. 

Щоб краще зрозуміти, про що йдеться, розгляньмо деякі з них.

Закон дзеркального розвитку. Співрозмовники автоматично і підсвідомо наслідують стиль один одного. Наприклад, якщо спілкування починається агресивно – то і відповідь така ж; якщо хтось говорить пошепки - інші мимоволі звертають на це увагу і понижують гучність голосу. Дія закону спостерігається і тоді, коли один зі співбесідників починає посміхатися. Якщо педагог переступає поріг аудиторії, посміхаючись, він уже налаштовує учнів на приязне ставлення. На просторах Інтернету ви, мабуть, зустрічали мотиватор «Нейтралізуй хамство посмішкою». Це не завжди діє, проте спробувати можна. Дія цього закону дає змогу налагодити добрі стосунки між співрозмовниками, тобто є одним із найважливіших принципів безконфліктного спілкування.

Закон залежності ефективності взаємодії від затрачених зусиль: ефективність прямо пропорційна затраченим зусиллям. Щоб досягти успіху у спілкування, необхідно застосовувати вербальні і невербальні засоби, дотримуватись законів, правил спілкування, норм етикету тощо. Варто пам’ятати, що коротко висловлені прохання і розпорядження (написати, прочитати, сісти, встати) виконують з меншим бажанням і сприймають як надто категоричні, неввічливі, навіть агресивні.

Закон прогресивного зростання нетерпіння слухачів: що довше говорить мовець, то більше неуваги й нетерпіння виявляють його слухачі. Ефективне мовлення повинно тривати не довше, ніж 10 хвилин. Це зумовлено психологічними особливостями людини. 
Закон зниження рівня інтелекту аудиторії зі збільшенням її чисельності: що більше людей слухає мовця, то нижчим є середній рівень інтелекту публіки. З огляду на це мовцеві слід брати до уваги кількість слухачів. Найважче переконати одного слухача. Що більша аудиторія слухачів, то важче окремій людині мислити логічно, критично зважувати аргументи, приймати рішення. У 20 ст. в умовах індустріального суспільства, у якому переважали раціоналізація і надмірна стандартизація витворився новий тип людини - "людина-маса", яка не визнає авторитетів, заперечує принцип обов'язку, позбавлена моральних цінностей, інертна в діях і думках, живе ілюзією вибору. В останній третині 20 ст. індустріальне суспільство змінилося постіндустріальним або інформаційним. У ньому виникає проблема збереження особистості людини, її спроможності здійснювати вчинки і бути відповідальною за них. 


Характерними рисами такого типу людини є: 

- орієнтація на споживання; 

- стандартизованість; 

- егоїстичність; 

- агресивність (у разі порушення прав, на які вона претендує, наприклад, місце у транспорті); 

- примітивність мислення, відсутність критичного мислення; 

- вузькість інтелектуального бачення; 

- впевненість у тому, що вона має право на користування здобутками попередніх поколінь. 

Усе це взяте разом робить людину керованою, перетворює на об'єкт маніпулювання, чим активно і користуються недобросовісні люди.
Закон комунікативного самозбереження: людина у процесі спілкування намагається зберегти досягнуту нею комунікативну рівновагу. Наприклад, мовець переважно утримується від висловлювання своєї думки, яка відрізняється від поглядів решти учасників, тому що хоче уникнути критики або заперечення. Впливом цього закону багато в чому обумовлена комунікативна поведінка у групі: людині простіше пристосуватися до поведінки групи, ніж протистояти їй.
Сьогодні ми знаємо, що планшети, смартфони і приставки — це форми цифрових наркотиків.

Випадки залежності дітей від техніки — причина занепокоєння для тих батьків, які цікавляться психічним здоров’ям своїх дітей, для технічних дизайнерів та інженерів.

Ні для кого не таємниця, що Стів Джобс не дозволяв своїм дітям користуватися подібною технікою. Керівники компаній та інженери Кремнієвої Долини віддають своїх дітей вчитися до школи Уолдорфа, де немає техніки. Засновники Google Сергій Брін і Ларрі Пейдж вибрали школи Монтессорі, так само як творець Amazon Джефф Безос та засновник Вікіпедії Джиммі Уеллс.

Багато батьків інтуїтивно розуміють, що ці всюди присутні мерехтливі екрани погано впливають на дітей. Ми можемо спостерігати агресивні істерики дітей у ті моменти, коли пристрої забирають, розсіяну увагу, коли діти не відчувають стимуляції від дії гіперзбуджувальних приладів.

Але якщо всі знайомі купують дітям нові пристрої, а у школі є навіть група Minecraft, то рідко хто з батьків буде протестувати і суперечити  групі, говорячи, що екрани ведуть до депресії, занепокоєння та агресії і навіть можуть призвести до неврастенічних наслідків, за яких гравець втрачає зв’язок з реальністю. Легше пристосуватися, ніж протистояти.
Закон ритму комунікації: співвідношення говоріння і мовчання в мовленні кожної людини – величина постійна. У кількісному вияві вона становить приблизно 1 : 23. Людина говорить менше, ніж мовчить. Через недотримання звичного ритму комунікації може з’явитися психічний неспокій, стрес, погіршення настрою і загального стану здоров’я (Їж – не переїдайся, пий – не перепивайся, говори – не переговорюйся, то будеш здоров). Платон казав, що «мудра людина говорить тому, що вона має що сказати, а немудра – тому, що вона хоче щось казати». «Краще розумно мовчати, ніж нерозумно говорити». Будьмо мудрими!
Крім того, співвідношення говоріння і мовчання варіює залежно від багатьох чинників, насамперед професійних (педагоги, актори та інші категорії людей говорять більше), вікових (діти та особи похилого віку мають більшу потребу у говорінні, ніж люди середнього віку), гендерних (жінки прагнуть до розмови більше, ніж чоловіки), національних (мало розмовляють норвежці, шведи, естонці; значно активніше і охочіше спілкуються італійці, іспанці, французи). 
Закон мовленнєвого самовпливу: словесне втілення ідеї або емоції відповідно формує у мовця цю ідею або емоцію. Як свідчить досвід, словесне вираження певної думки дає змогу людині впевнитися в ній, остаточно утвердити її для себе. На дії цього закону базується автогенне тренування. Психологи рекомендують використовувати позитивні твердження про себе: «Я спокійна», «Я все встигаю зробити», «У мене є достатньо часу». 
Проте тут також є небезпека, породжена інформаційним суспільством, у якому зараз є проблема «інформаційної гігієни». Напередодні нового року шпальти ЗМІ рясніють псевдопророцтвами астрологів. Тисячі людей це читають, приймають і шляхом самонавіювання слідують за неправдою, написаною на догоду ринку. Часто псевдоастрологи повчають читачів про риси їхнього характеру, моделі поведінки та світогляду залежно від знаків зодіаку. Ще у 15 ст. Максим Грек (православний святий, письменник, перекладач.) застерігав: «Ворог підпорядкував нас хибній вірі в дію на нас руху зірок, запевняючи, що вони впливають на нашу волю у виборі добра і зла так, що ми нібито зовсім не можемо нічого ні робити, ні бажати всупереч тому, що визначив для нас рух зірок». До всієї інформації потрібно ставитися критично, перевіряти її на достовірність.
Закон довіри до зрозумілих висловлювань: що простіше мовець висловлює свої думки, то краще його розуміють і більше йому довіряють. Тому варто говорити простими реченнями, не ускладненими важкими зворотами чи вставленими конструкціями. Згадуємо слова апологета судової риторики Петра Сергеїча: «Говорити потрібно не так, щоб міг зрозуміти, а так, щоб не міг не зрозуміти вас суддя». Тобто говорити домежово просто і конкретно. Ці слова можна екстраполювати до усіх видів риторики, не тільки судової.
Закон притягування критики: що більше людина вирізняється від оточення, то більше про неї лихословлять і критикують її вчинки. Дію цього закону психологи пояснюють так: все, що привертає увагу, стає предметом обговорення; зосереджуються ж переважно на недоліках людей, які певним чином виділилися з оточення, з метою опустити їх до свого рівня. Відомий американський фахівець з питань ефективного спілкування, засновник авторської концепції безконфліктного спілкування Дейл Карнегі зауважував: «Не критикують лише пеньок від зрубаного дерева, ти ж не можеш стати пнем». А законодавиця жіночої моди Коко Шанель з цього приводу казала так: «Не бійся змін і чужої думки». 
Папа римський Франциск каже, що «потреба говорити погано про інших людей показує нашу низьку самооцінку. Це означає, що «я почуваюся так низько, що, замість того, щоб піднятися вгору, я опускаю інших вниз». Думка карпатського Сократа Андрія Ворона: «Якщо ми робимо щось посутнє, часто це або замовчують, або таврують, або беруть насміх. Людину легше обплювати, ніж переплюнути» (С.З.,С. 126.
Закон самовиникнення інформації: у випадку браку інформації в певній групі спілкування інформація самопороджується у вигляді чуток. Один раз народившись, вони можуть стати джерелом виникнення інших чуток і домислів. 
Закон модифікації нестандартної поведінки учасників спілкування: якщо співбесідник у процесі взаємодії порушує норми спілкування, то інший співрозмовник змушує його змінити комунікативну поведінку. Наприклад, коли один з учасників спілкування починає кричати, активно жестикулювати, вживати ненормативну лексику, а співрозмовнику це не подобається і він просить «надто емоційного» співбесідника змінити стиль розмови. Цей закон конкурує із законом віддзеркалення: перемагає один із них, залежно від ситуації, особистостей учасників, їхніх комунікативних ролей, статусів, психологічних особливостей, емоційних станів. 

Закон прискореного поширення негативної інформації: інформація негативного змісту має тенденцію до швидшого поширення, ніж позитивна. Дія цього закону пов’язана з підвищеною увагою людей до негативних факторів, оскільки позитивне швидко починають вважати за норму і перестають обговорювати. «Доки правда зав’язує шнурки, брехня вже півсвіту оббігла». Плітки дають людині хвилинне задоволення. Пліткуючи, люди здебільшого гудять інших, головно за порушення моральних або соціальних норм. 
Попри погану репутацію, плітки мають важливе соціальне значення: зближують людей, гуртують тих, хто грає за певними правилами, допомагають людям засвоїти моральні засади спільноти, до яких вони належать, засуджувати того, хто зраджує, не відповідає на телефонні дзвінки, привласнює чужі заслуги… Один делікатний момент: і чоловіки, і жінки однаково воліють плескати язиками із жінками, бо вони «краще слухають», і в них природна увага до деталей; пліткувати з чоловіком безпечніше, він може забути про розмову. 
Та хоч пліткарство і нібито має важливе соціальне значення та є захопливим заняттям, його важко назвати пристойним заняттям; після розмов, у яких не обходиться без пліток, люди почуваються ніяково, хоча упродовж самої балачки наче все було добре; важливий не так смак, як післясмак. Тому розумно буде покласти край з обговорюванням різних прикрих історій, песимістичними умовиводами (навіть якщо вони цілковито збігаються з реальністю), не обговорювати теми, неприємні іншим людям, не наклеювати ярлики (ми знаємо, як людина поступила в певний момент, проте нам не відомо підґрунтя вчинку, чому вона так зробила). (- Я чула, їхній шлюб тріщить по швах. – Я не чула (тон промовляє інакше: «Ану з цього місця докладніше!».) – Та ну, не може цього бути (підтекст: «Не треба про це»)). 
Ще одна причина стримуватися від критики на чиюсь адресу: спонтанне перенесення характеристик. Дослідження свідчать: завдяки цьому психологічному явищу люди несвідомо переносять на людину ті риси характеру, які вона приписує іншим. Тому коли казати, що хтось нахаба, то слухач на підсвідомому рівні асоціює цю рису зі скромною персоною мовця (Г.Р. «П.Щ.»). 
У кожному психологічно нездоровому колективі є така владна посада – пліткарка (вживаємо слово без гендерної маркованості). Усі знають, що це не добре, але бояться їй це сказати, бо невідомо, як вона завтра говоритиме про тебе. 
З творчості Мирослава Дочинця: «Плітка – її жанр. Це філософія її світобачення і синтез її мислення. Плітки вона подає у довершеній формі і філігранному виконанні, заворожуючи, паралізуючи слухача. Це можна слухати годинами без утоми. Але це не запишеш, не відтвориш на папері – вивітриться весь аромат, схлине вся інтрига. Бо, крім слів, тут беруть участь очі, губи, тембр голосу, зітхання, паузи між ковтками напою і торкання до руки слухача». Це такий художній образ. Тому хоч пліткарство є короткотривало приємним  і начебто незлим заняттям, воно приносить багато шкоди і тому, хто цим займається, і тим про кого пліткують, бо завдають шкоди репутації, і суперечить моральним та правовим нормам. 
Закон спотворення інформації: будь-яка інформація, яку передають у групі спілкування, спотворюється в процесі її передавання через суб’єктивну особисту інтерпретацію інформації кожною особою-отримувачем і особистісне ставлення до змісту інформації (зіпсований телефон, згадайте тренінг з критичного мислення). 
Закон емоційної афіліації («зараження»): особи, які перебувають в однаковому емоційному стані, прагнуть об’єднатися в групу і спілкуватися один з одним. Збуджені люди створюють групи і навіть натовпи; люди в поганому настрої шукають друзів по нещастю; веселій людині хочеться проводити час з подібними до себе людьми. Якщо щаслива мама – щаслива вся сімя. Мама не може бути щасливіша з найнещаснішу її дитину. Це дія закону притягування. Якщо ми хочемо бути задоволеними життям, успішними, то повинні шукати і перебувати в оточенні таких людей, які випромінюють певні вібрації, функціонують на певних частотах. Ейнштейн: «Слабкі уми обговорюють вчинки, середні – людей, а великі - ідеї». Боді Шефер, якого називають Моцартом фінансового ринку каже: «Ніколи не приймайте порад від людини, на яку ви не хочете бути схожими».
Закон мовленнєвого посилення емоцій: емоційні вигуки посилюють емоцію, яку людина переживає у цей момент. Встановлено, що словесне стверджування емоції посилює її в півтора-два рази (це спостерігається на стадіоні, під час виступу артистів, спортивних ігор).

Закон мовленнєвого поглинання емоцій: у разі послідовної вдумливої розповіді про емоцію, яку людина в певний відрізок часу переживає, ця емоція ніби поглинається мовленням і зникає. Слова наче всмоктують почуття, розчиняють його, забирають від особи. Саме тому люди так люблять скаржитися комусь на життя. На думку психологів, варто проговорювати негативні почуття. Якщо ви погано почуваєтесь, то дайте цьому почуттю назву. Можливо, це смуток, тривога, злість. 
Під час одного дослідження учасникам показували фото людей з різними виразами облич і спостерігали за реакцією мозку. Як і очікувалося, мигдалина (ділянка мозку, яка бере участь у формуванні емоцій) реагувала на зображені емоції. Але коли учасників просили назвати ці емоції, у них активізувалася вентролатеральна префронтальна кора мозку і знижувалась емоційна активність мигдалини. Іншими словами, називання емоцій знижувало їх вплив на людину.

Придушення емоцій — не вихід, воно негативно впливає на людину, призводить до поганого самопочуття.

Дослідження показали, що люди, які намагались придушити негативні емоційні почуття, не змогли цього зробити. Поки їм здавалось, що вони чудово виглядають ззовні, всередині їхня лімбічна система була настільки збуджена, як і без придушення емоцій, а в деяких випадках — ще більше. Тому намагання нічого не відчувати — недієві, а в деяких випадках навпаки — погіршують ситуацію.

Щоб знизити нервове збудження, достатньо кількома словами описати емоцію. Для цього можна використовувати метафори, віршувати, використовуючи власну уяву та вміння. 
Тому алгоритм дуже простий: описуєте емоцію двома-трьома словами, і це допомагає її зменшити.
Звернемося до Біблії, де також є порада для людей, які відчувають гнів і звучить вона так: «Нехай сонце не заходить у гніві вашому» (Павла до ефесян, 4:26). У перекладі повсякденною мовою це означає, що варто якнайшвидше перебороти будь-яке роздратування і злість, щоб не лягати спати з цими почуттями. За доведеннями психологів формула «очищення через гнів» не працює. Немає жодних доказів на користь теорії, що «випускання пари» - річ здорова і конструктивна. Насправді наука доводить, що агресивні вияви гніву не знімають його, а навпаки, лише підсилюють. Часто утримання від демонстрації гніву часто-густо приводить до того, що він безслідно розчиняється, не завдавши нікому шкоди (Гретхен Рубін «П.Щ.») 
Закон емоційного пригнічування логіки: людина втрачає логічність й аргументованість мовлення, перебуваючи в емоційному стані. Це відбувається тому, що в емоційному стані починає домінувати права півкуля головного мозку, яка керує емоціями, а ліва, яка відповідає за логіку, розуміння і породження зв’язного мовлення, пригнічена, ніби вимкнена. 
Саме тому зі збудженою людиною слід спілкуватись спокійно, не сперечаючись, демонстративно погоджуватися, потроху знижуючи рівень її збудженості, заспокоювати, щоб згодом задіяти логіку переконання. 
Встановлено, що гнів згасає через 90 секунд, тому варто витримати паузу. Можна використати 3 фрази, які допоможуть заспокоїти навіть найагресивнішого співрозмовника, та перетворити розмову з ним в продуктивне спілкування.

1. «Будь ласка, розмовляйте повільніше. Я справді хочу допомогти вам». Виявляєте свою готовність до співпраці.
2. «Що ви хочете, щоб я зробила?»

3. Ставити уточнювальні запитання.
Висновок: успішне спілкування як взаємодія між людьми, є основою результативної діяльності у будь-якій сфері людського життя. А знання законів спілкування та вміння їх використовувати необхідні для досягнення успіху в комунікації загалом і професійній педагогічній зокрема. 
3. Основи міжособистісного спілкування як навчальна дисципліна

Міжособистісне спілкування – взаємодія між декількома людьми, здійснювана за допомогою засобів вербального і невербального впливу, в результаті якої виникає психологічний контакт і певні відносини між учасниками спілкування.

Взаємодія між людьми може називатися міжособистісною за умови задоволення таких критеріїв:
· у спілкуванні бере участь невелика кількість людей (найчастіше – група з 2 – 3 осіб);

· це безпосередня взаємодія: учасники знаходяться у просторовій близькості;

· особистісно-орієнтований характер спілкування, кожен учасник спілкування враховує емоційний стан, особистісні характеристики, унікальність особистості партнера.

Леонтьев О. М. класифікував міжособистісне спілкування з огляду на мотиви і цілі його учасників:

· модальне міжособистісне спілкування. Мета процесу спілкування: психологічний контакт, відносини учасників. Мотиви спілкування знаходяться у межах самого спілкування;

· диктальне спілкування. Мета: передача інформації, бажання вплинути на дії чи погляди партнера, бажання надати емоційну підтримку тощо. Мотиви спілкування виходять за межі самого процесу спілкування.

Коломинський Я. запропонував виділяти такі види міжособистісного спілкування:

· міжособистісне спілкування першого кола – спілкування з найближчими людьми, включає 1 – 4 осіб;

· міжособистісне спілкування другого кола – спілкування у межах 6 – 8 людей, яке характеризується меншою інтимністю відносин.

До слова, було проведено дослідження, які дали змогу порівняти, наскільки коло людей, до яких відчувається симпатія, співпадає з колом людей, із якими доводиться спілкуватися. Виявилося, що у дорослих співпадіння обох кіл становить 40 %, а у дітей – лише 19 – 24 %. Тобто, у процесі дорослішання людина набуває здатності свідомо обирати коло спілкування, має засоби та оволодіває механізми його розширення, звуження, якісних змін.

Помилково вважати міжособистісне спілкування однорідним процесом. Наявність особливих термінів, які охоплюють різні аспекти міжособистісного спілкування, дає змогу створити систему базових понять теорії міжособистісного спілкування. Це такі поняття:

· міжособистісний контакт – взаємодія людей в межах доступності для сприйняття один одного, створення умов для передачі інформації по каналах зв’язку.

· міжособистісна комунікація – взаємодія людей, спрямована на аналіз способів обміну повідомленнями між партнерами, їх прийому і обробки.

· міжособистісна взаємодія – рівень активності учасників спілкування, дозволяє більш пильно дослідити форми і види індивідуальних дій, установок.

· міжособистісні відносини – поняття теорії міжособистісного спілкування, що акцентує увагу на емоційно-чутливому аспекті взаємодії між людьми, вводить фактор часу в аналіз спілкування.

Крім зазначеного, можна виділити рівні міжособистісного спілкування, які певним чином пов’язані з основними поняттями теорії міжособистісного спілкування. Так, чим вищий рівень міжособистісного спілкування, тим вужчий термін слід застосовувати для того, щоб дати визначення в системі понять теорії міжособистісного спілкування.

Мета спілкування та психологічна дистанція у процесі його здійснення дозволяють виділити різноманітні рівні спілкування:

· ритуальний (соціально-рольовий). Мета: виконання людиною ролі, яку від неї очікують, демонстрація знання норм соціального середовища. Характер: анонімний;

· діловий (маніпулятивний). Мета: організація спільної діяльності, пошук засобів підвищення ефективності співпраці. Спілкування психологічно відсторонене, переважає Я – Ви контакт;

· інтимно-особистісний. Мета: задовольнити потребу в розумінні, співчутті. Характерна психологічна близькість, емпатія, довіра. Переважає Я – Ти контакт.

Специфіка міжособистісної комунікації (на відміну від інформаційного обміну у технічних пристроях):

· наявність процесу зворотного зв’язку;

· наявність комунікативних бар’єрів;

· феномен комунікативного впливу

· існування різних рівнів передачі інформації (вербальний та невербальний).

Як можна помітити, міжособистісне спілкування за нормальних умов соціального та психічного розвитку не може обминути жодного представника соціуму.

