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Введение


На современного руководителя, специалиста возложен широкий круг обязанностей. Среди них одна из наиболее приоритетных  - подготовка персонала сотрудников к выполнению задач профессиональной деятельности. Реализуя свои функциональные обязанности, он должен обучать и воспитывать, сочетая высокую требовательность, принципиальность с доверием и уважением к людям, постоянной заботой о них, помощью в жизненных и служебных затруднениях.

Современные задачи, решаемые российским обществом, требуют от выпускников высших учебных заведений овладения конструктивными подходами и продуктивными психолого-педагогическими технологиями в выполнении практических задач. Многоплановые вопросы профессиональной деятельности руководитель не может решать без учета индивидуальных особенностей сотрудников, психологии коллектива, реальной системы социально-психологических характеристик всех сторон профессиональной действительности. От уровня овладения теоретико-методологическими и прикладными компонентами психологии и педагогики во многом зависит не только успех в решении практических задач, но и авторитет руководителя.

Важной предпосылкой для формирования необходимых качеств профессионала является изучение учебного курса «Педагогика и психология». Его цель: вооружить будущих руководителей, специалистов знаниями закономерностей формирования и развития личности и трудового коллектива; помочь в овладении методами познания психологических особенностей персонала, эффективного влияния в совершенствовании макрохарактеристик конкретного человека как индивида, личности, субъекта труда, индивидуальности; раскрыть сущность педагогического процесса, основы его организации в различных условиях деятельности; обосновать сущность, содержание обучения и воспитания, а также их наиболее продуктивные модели, алгоритмы и технологии.

Психология. Предмет, объект и методы психологии.
Место психологии в системе наук. Основные направления в психологии.
Прежде чем приступить к рассмотрению теоретической психологии и используемых в ней методов исследования, мы остановимся на той категории психологов, с которой чаще всего можно встретиться в повседневной жизни, т. е. на психологах-практиках.

Прикладные области
Среди психологов, непосредственно обслуживающих своих ближних, одни занимаются проблемами отдельных людей в случаях эмоциональ​ных или социальных кризисов, другие стремятся помочь решению проблем, возникающих в области образования или производственной деятельности, третьи создают программы для привлечения внимания людей к различным общественным мероприятиям или непосредственно участвуют в таких мероприятиях.

Некоторые работают в собственных частных кабинетах, а другие - в школьных управлениях, в общественных, правительственных или част​ных учреждениях. Кроме того, нельзя забывать обо всех тех, кто преподает психологию в средних специальных учебных заведениях, институтах и университетах, иногда совмещая это с научно-исследовательской рабо​той или с помощью обществу.

Мы вкратце опишем функции некоторых из этих профессиональных психологов.

Клинический психолог
Его роль не следует путать с ролью психиатра. Клинические психоло​ги работают главным образом в больницах и центрах психического здоровья или в консультационных кабинетах. Чаще всего они имеют дело с людьми, которые жалуются на состояние тревоги, выражающееся в функциональных расстройствах эмоционального или сексуального плана или же на трудности в преодолении неурядиц повседневной жизни. Психолог должен уяснить себе проблему путем бесед с пациентом или психологического обследования, с тем чтобы выбрать и в конечном счете применить наиболее подходящую терапию.

Психолог-консультант
Главная задача психолога-консультанта состоит в том, чтобы по​мочь людям, не нуждающимся в психотерапии; к нему в основном обращаются с проблемами, касающимися отношений между людьми, чаще всего супружеских или семейных. В таких случаях он должен облегчить налаживание конструктивного диалога между супругами или между родителями и детьми, с тем, чтобы они могли разрешить свои проблемы.

 Сексолог пытается оказать помощь людям, озабоченным сексуальны​ми проблемами. В зависимости от серьезности этих проблем он может либо просто помочь человеку осознать какие-то психологические барье​ры, либо в случае более сложных дисфункций психологического про​исхождения - предложить соответствующее лечение.

Большую работу проводят и психологи-консультанты, участвующие в работе различных центров по предупреждению самоубийств и разного рода организаций по борьбе с наркоманией или преступлениями против личности, жертвами которых чаще всего оказываются женщины и дети. Роль такого психолога состоит в том, чтобы помочь обществу осознать возникшие проблемы, нацелиться на них и постараться решить.

Школьный и промышленный психолог
Эти психологи-консультанты, работающие в двух разных областях, выполняют в сущности довольно сходные функции: помогают учащимся или служащим выбрать специальность или работу, наиболее соответст​вующую их интересам и способностям. Чаще всего их рекомендации бывают основаны на результатах собеседований или психологических тестов.

Школьному психологу иногда приходится оказывать психологичес​кую поддержку учащимся, у которых возникают трудности, связанные с процессом адаптации; психолог либо помогает учащемуся разрешить свои проблемы, либо рекомендует соответствующую психотерапию.

Что же касается промышленного психолога, то ему иногда поручают организацию программ обучения, направленных на повышение произво​дительности труда и чувства сопричастности к делу предприятия у служащих и рабочих. Он может выступать также в роли консультанта, как рабочих, так и предпринимателей и играть важную роль в разреше​нии конфликтов между ними.

Психологические тесты. Со времени разработки в начале XX в первых тестов для оценки уровня умственного развития детей школьного возраста было создано много новых, в частности, для определения способностей и интересов. Однако получаемые при этом данные следует интерпретировать с осторож​ностью, поскольку поведение человека нельзя объяснить на основании нескольких ответов при опросах, проводимых с помощью одних лишь бумаги и карандаша.

С другой стороны, накопление знаний о мотивациях потребителей приводит к тому, что управляющие предприятиями по производству и торговле потребительскими товарами обращаются к психологам за помощью в стремлении создать оптимальные условия для продвижения товаров на рынок, для рекламы и наилучшего использования торговых площадей.

Педагогический психолог и психолог-эргономист
Если роль школьного или промышленного психолога состоит глав​ным образом в том, чтобы помочь индивидууму приспособиться к школьной или производственной среде, то в функции педагогического психолога и психолога-эргономиста, напротив, входит улучшение усло​вий обучения или труда, с тем чтобы они как можно лучше соответство​вали потребностям и способностям учащихся или рабочих.

Педагогический психолог занимается разработкой наиболее эффек​тивных методов обучения; в частности, он использует при этом откры​тия когнитивных психологов и теоретиков, занимающихся исследова​нием процессов обучения.

 Последнее время некоторые педагогические психологи стали специалистами в области «управления классом», помогая преподавателям выработать в себе такие психологические и социальные навыки, которые позволяют создать в школе приятную и продуктивную атмосферу.

Со своей стороны психологи-эргономисты на основе накопленных знаний о поведении людей дают рекомендации конструкторам машин и их устройств, с которыми будут иметь дело рабочие. В этом смысле психолог -эргономист должен одинаково хорошо судить о наилучшем расположении как рычагов управления ротационной машиной, так и кнопок и циферблатов на приборной доске в кабине пилота или же уметь оценивать интенсивность шума и освещенность, приемлемые для челове​ка в данных условиях.

Другие разделы практической психологии
В различные области человеческой деятельности все больше и боль​ше проникают и психологи других специальностей.

Психология рекламы занимается оценкой нужд или ожиданий потре​бителей, создавая, если представится случай, спрос на подлежащий сбыту продукт, будь то зубная паста или избирательная программа политического деятеля.
Юридическая психология стремится гуманизировать взаимоотноше​ния между исправительными учреждениями и заключенными или между последними и их семьями. Знания о поведении человека, которыми владеют специалисты, дают им возможность помогать судам назначать преступникам такие меры наказания, которые способствовали бы их возврату в общество.

Военная психология разрабатывает главным образом способы совер​шенствования методов командования или укрепления связей между разными группами. Она занимается также изучением методов, применяемых партизанами, и способов внедрения в войска агентов противни​ка.

Психология религии пытается понять и объяснить поведение верую​щих в целом или представителей различных сект.
Экологическая психология занимается изучением наиболее эффектив​ных способов улучшения условий в населенных пунктах и различных местах, где протекает деятельность человека. Особое внимание она уделяет проблемам шума, загрязнения среды токсичными веществами и накопления отбросов, характерного для нашего общества потребления.

Существуют также специалисты по психологии творчества, стремящиеся понять опыт художника и его формирование у индивидуума. В этих областях трудно отделить теоретиков от практиков; поскольку одни и те же люди изменяют и свои взгляды на данную тему и используемые методы в зависимости от получаемых резуль​татов.

Область научных поисков

Каждый день выявляются новые факты, применяются новые методы, создаются и испытываются новые способы оценки результатов. Из них лишь немногие сразу находят себе применение, тогда как другие оста​ются в тени или же вообще забываются в зависимости от моды или потребностей общества. Назначение науки – накапливать факты незави​симо от того, как их можно будет использовать. Пути познания неисповедимы.

Психологические исследования могут проводиться в рамках ряда типичных тем: психическое развитие индивидуума, базовые свойства личности и ее эволюция, социальные и межличностные взаимодействия. Все это вполне четко очерченные разделы, знание которых будет обогащаться данными исследований, проводимых по большей части «в естественной обстановке».

Проводятся также фундаментальные исследования, не относящиеся к какой-либо конкретной области психологии. Их проводят чаще всего в лаборатории, используя обычно экспериментальный метод, на котором мы остановимся в конце этой главы. Разнообразие изучаемых тем и новизна гипотез определяются при этом любознательностью, воображе​нием и изобретательностью исследователей, а также свободой, которую предоставляет руководитель своим сотрудникам.

Генетическая психология
Ученые, занимающиеся генетической психологией, пытаются понять, как происходит психическое развитие человека с первых часов его жизни и до смерти.
До недавнего времени главное внимание уделялось детству и отро​честву, которые казались основными этапами в развитии человека. Однако постепенно центр тяжести все больше перемещался на аспекты жизни, связанные со зрелостью, старостью и приближением смерти - этапами, которые в не меньшей мере порождают кризисы и напряжен​ность у людей соответствующих возрастов. Вскоре появился также целый ряд исследований, показавших, что девять месяцев внутриутроб​ной жизни - очень важный этап психологического развития; значительная часть восприятий младенца и его связей с миром зарождается еще в утробе матери.

Социальная психология
Область социальной психологии уже была нами ранее очерчена. Чтобы дать представление о сложности взаимоотношений, складываю​щихся между людьми, достаточно добавить, что социальная психология выработала целый ряд своих собственных методов, для применения которых нередко требуется немалая изобретательность. В этом можно убедиться на примере эксперимента, проведенного Милгрэмом.

Фундаментальные исследования
Узнав о психологах, занятых фундаментальными исследованиями, люди, озабоченные проблемой рентабельности, всегда задают себе вопрос: зачем это нужно?

Наиболее многочисленные исследования касаются главным образом таких явлений, как научение и его законы, действие мотивационных факторов, развитие таких когнитивных процессов, как восприятие, память, мышление, речь или решение задач. Некоторая доля (5-10%) исследований проводится исключительно с целью углубить наши знания о поведении.

Для некоторых исследований необходимо применение особых мето​дов или высокая квалификация, и поэтому ими занимаются более узкие специалисты.

Так, психофизиология изучает физиологические и биохимические изменения, происходящие в нервной системе. Она пытается установить связь между ними и различными аспектами человеческой активности: функционированием памяти, регуляцией эмоций, сном и сновидениями. Методы исследований здесь весьма разнообразны - от вживления элект​родов в головной мозг до использования приборов, измеряющих часто​ту сердечных сокращений, регистрирующих электрическую активность головного мозга или кожные реакции и т. п.

Психофармакология призвана испытывать лекарственные вещества и активные факторы, синтезируемые в фармакологических лабораториях, с тем чтобы описать их воздействия на поведение подопытных животных. Лишь после проведения бесчисленных испытаний и анализа полученных результатов то или иное вещество может быть передано для испытаний на людях и только затем выпущено в продажу.

Зоопсихология использует методы, принятые в психологии, чтобы дополнить данные этологов о поведении различных видов животных она старается лучше понять то, что составляет специфику человеческой природы, устанавливая родственные связи человека с животным миром. Что касается парапсихологии, то здесь исследователь слишком часто бывает вынужден работать на самой границе официально признаваемой науки. Цель его состоит в том, чтобы проверить, существуют ли в действительности те психологические явления, которые невозможно объяснить на современном уровне наших знаний. Если есть возмож​ность, он пытается выявить элементы, позволяющие найти место этих проявлений в рамках нормальной жизнедеятельности организма, и установить условия, в которых они возникают. При проведении экспери​ментов в области парапсихологии следует тщательнейшим образом выверять методологию и проявлять крайнюю осторожность в интерпре​тации результатов.

В этих специализированных разделах фундаментальных исследова​ний все чаще и чаще можно встретить психологов, занятых проблемой искусственного интеллекта. Они пытаются методом моделирования на вычислительной машине лучше понять, как происходит процесс мышле​ния у человека, а также использовать машину для развития у работаю​щих на ней детей новых навыков мышления и исследования задач.


Методы психологии

Как мы убедились, психологию можно считать наукой, поскольку она использует научные методы, чтобы описывать и объяснять поведе​ние. Чаще всего используются описательные методы, с одной стороны, и экспериментальный метод - с другой.

Описательные методы

Как показывает их название, описательные методы отводят исследо​вателю роль наблюдателя. Он никогда не вмешивается в наблюдаемое явление, а ограничивается тем, что описывает его как можно более объективно.

Наблюдение в естественных условиях

Наблюдение в естественных условиях -самый простой, но и самый скучный метод. Наблюдатель должен держаться в стороне, чтобы оставаться незамеченным, или же так хорошо смешаться с группой, чтобы не привлекать к себе внимания. При этом он должен замечать и оценивать все события, имеющие отношение к явлению, подлежащему описанию.

Самая большая трудность связана с тем, что можно легко смешать существенное с второстепенным или же интерпретировать некоторые события, исходя из того, что ожидает увидеть наблюдатель, а не из того, что происходит на самом деле. Один из способов избежать этого состоит в том, чтобы вооружиться магнитофоном, фотоаппаратом или видеокамерой, что позволит регистрировать поведение и в случае необходимости многократно демонстрировать записи разным наблюда​телям и систематическом наблюдении внимание должно быть сосредоточено на одном определенном аспекте поведения, с тем чтобы как точно описать именно те его характеристики, изучению которых обращено данное исследование.

Для этого часто используют опросники или карты наблюдения, в которые включены различные элементы, требующие внимания: частота и формы поведения (сколько раз она возникает в определенный промежуток времени), его интенсивность (с учетом условий, в которых на проявляется), как она возникает и как исчезает и т. п. Такого рода наблюдения позволяют сконцентрировать внимание исследователя на существенных моментах, не отвлекая его на второстепенные детали.

Анкеты и тесты

Более структурированный способ решения той или иной проблемы связан с использованием, если это возможно, средств, выбираемых в зависимости от изучаемого явления.

Анкеты дают возможность получить информацию о больших груп​пах людей путем опроса какой-то части этих людей, составляющих репрезентативную (представительную) выборку. Конечно, анкеты дают достоверные результаты только при тщательной разработке предлагае​мых вопросов и при условии, что выборка достаточно точно отражает популяцию в целом. Крупные фирмы, занимающиеся зондированием общественного мнения, получают обычно результаты, отклоняющиеся от результатов опроса всей популяции не более чем на 3-4% в обе стороны.
Что касается тестов, то это стандартизованный метод, используе​мый для измерения различных характеристик отдельных лиц, служащих объектами наблюдения. Предполагается, что они позволяют оценивать интеллектуальные или перцептивные способности, двигательные функ​ции или личностные особенности, порог возникновения тревоги или досады в определенной ситуации или интерес, проявляемый к тому или иному виду активности.

Тем не менее, при использовании тестов возникает много проблем. Одна из них, и немаловажная, связана со способом нормализации теста. Несомненно, результаты, полученные для одного испытуемого или для одной популяции, можно интерпрети​ровать лишь при сопоставлении их с результатами, полученными для выборки людей, прошедших проверку с помощью тех же тестов, и адекватно представляющими данного индивидуума или популяцию. Однако это требование выполняется не всегда. В самом деле, метод тестов, оказывающийся иногда очень эффективным, нередко используют для подтверждения целей, относящихся скорее к области политики, чем науки.

Корреляционный анализ

Использование описанных выше методов позволяет провести более глубокий анализ данных, если есть возможность сопоставить друг другом результаты по двум или нескольким из наблюдавшихся характе​ристик. Это позволит ответить на вопросы вроде «можно ли считать что 13-14-летние девочки более общительны, чем мальчики того же возраста?» или «наделены ли высокоинтеллигентные люди одновремен​но и большими творческими способностями?»
Для того чтобы ответить на эти вопросы, достаточно установить зависимость между различными данными, полученными в результате наблюдения или с помощью анкеты, или же подвергнуть испытуемых тестам. В первом случае надо сравнить, например, оценки общитель​ности девочек с соответствующими оценками для мальчиков; во вто​ром - сопоставить оценки, полученные в тестах на уровень интеллекта, с оценками творческих способностей.

Подобные зависимости оцениваются главным образом с помощью статистических методов. Чаще всего при этом вычисляют коэффициент корреляции.

Преимущества корреляционного анализа очевидны: он позволяет по​лучить за очень короткое время множество данных для значительного числа испытуемых. Кроме того, этот метод можно применять в ряде особых случаев, в которых экспериментальный подход сопряжен с трудностями или даже невозможен (главным образом по этическим соображениям); примерами служит сбор данных о самоубийствах, о наркомании или о воспитании детей в неблагоприятных условиях. И, наконец, корреляционный анализ позволяет получать информацию, основанную на более разнообразных выборках и более близкую к существующей в обществе реальности - в отличие от результатов экспе​риментов, проводимых в лаборатории, где часто используют одну и ту же популяцию студентов.

Этот метод, однако, не позволяет решить одну проблему, связанную с возможной интерпретацией зависимости, существующей между пере​менными. Например, при изучении агрессивности у детей оказалось, что жестокие дети чаще других смотрят телевизи​онные фильмы со сценами жестокости. Означает ли это, что такое зрелище порождает в них агрессивность или, наоборот, жестокие зрели​ща привлекают самых агрессивных детей? Как определить, какая из этих двух переменных служит причиной, а какая - следствием? Корреляцион​ный анализ не дает ответа на подобные вопросы.

Случается также, что два фактора сходным образом варьируют и при отсутствии между ними причинно-следственной связи, а их вариации зависят от какой-то третьей переменной. Рассмотрим, например, ут​верждение, что чем больше человек потребляет марихуаны, тем выше вероятность, что он окажется пьяницей. Возможно, однако, что на самом деле причинной связи между этими двумя параметрами нет - просто существует зависимость между потреблением наркотиков вообще и личностью некоторых молодых людей, которые прибегают к наркотикам, чтобы забыть о своих проблемах. Интерпретация связи между двумя переменными очень часто зависит от смысла, который вкладывают в используемые термины. Это, безусловно, относится к понятию «ума». Можно ли, например, утверждать, что «чем данный школьник умнее, тем больше у него шансов достичь блестящих успехов в учении»? Это верно лишь в том случае, если под «умом» имеется в виду совокупность качеств, которых требует школа, где особое значение имеет дисциплинированность. Прекрасным примером, противоречащим приведенному утвержде​нию, служит Эйнштейн, который подростком с трудом адаптировался к школьной системе.

В некоторых классических исследованиях, например в работе Трайона, методы описанного выше типа уже использовались для выяснения зависимости между наследственностью, умственными способностями и приобретением новых навыков или знаний.

Экспериментальный метод

Недостатки корреляционного анализа связаны с тем, что он позволя​ет лишь констатировать наличие какой-то связи между теми или иными параметрами, но не может доказать, что эта связь представляет собой причинно-следственную зависимость.

Наиболее эффективный способ выявления такой зависимости –вмешательство с целью установить, как наличие или отсутствие одного из факторов влияет на другой фактор. Именно такого рода вмешательство и составляет суть экспериментального метода.

Для того чтобы лучше понять, как производится такое вмешательст​во, проследим шаг за шагом действия экспериментатора, изучающего влияние наркотика на поведение.

Допустим, вы прочитали сообщение, в котором утверждается, что вдыхание марихуаны оказывает в зависимости от дозы различное воздействие на организм (вызывает учащение пульса, повышает арте​риальное давление, нарушает координацию движений и перцептивные функции и т. п.). Вы решаете проверить в лаборатории воздействие наркотика на координацию движений у испытуемых, впервые пробую​щих марихуану. При этом вы исходите из простой гипотезы: у тех, кто никогда не курил марихуану, после вдыхания дозы Х время реакции будет более продолжительным, а движения менее точными.

В вашем распоряжении имеется вычислительная машина, на которой запрограммирована «электронная» игра; цель игры состоит в уничтоже​нии ракет, появляющихся в разных участках экрана с нерегулярными интервалами. Это, в сущности, испытание точности движений, требующее очень быстрой реакции. Для того чтобы полученные данные были максимально объективными, машина сама считывает и закладывает в память различные промежутки времени между появлением, на экране ракеты и «выстрелом» испытуемого; она же регистрирует попадания промахи, а также выдает окончательную оценку, вычисленную исходя и всех этих элементов.

Прежде всего, следует набрать достаточное число добровольцев, которые курят табак, но никогда не пробовали марихуану, и оценить их успехи «натощак», проведя, скажем, сеанс из 50 попыток. Полученная оценка служит базовой мерой, с которой будут сравниваться оценки, получаемые в эксперименте.

Для проверки гипотезы достаточно подвергнуть наших добровольцев аналогичному испытанию через 30 минут после вдыхания марихуаны и сравнить полученные результаты с результатами первого сеанса. Но как интерпретировать различия между результатами?

Если оценки во втором сеансе ниже, чем в первом, то это можно объяснить действием наркотика, но в равной мере и усталостью или невниманием некоторых испытуемых, участвующих в игре во второй раз. Если же, напротив, вторые оценки выше, то этот результат, противоречащий гипотезе, можно тоже приписать действию наркотика, однако можно объяснить его и освоением игры, т. е. тренировкой, поскольку все сводится лишь к повторению того же испытания.

Таким образом, мы почти не продвинулись вперед по сравнению с тем, что дает корреляционный анализ. Как же сделать выбор между всеми этими интерпретациями? Проще всего было бы попросить наших испытуемых прийти в третий раз и снова провести испытание «нато​щак». Тогда удалось бы проверить, не проявляется ли эффект усталости или тренировки, усиливаясь от сеанса к сеансу. Это весьма эффективный способ, но он может показаться скучным испытуемым, которые не захотят приходить в лабораторию три дня подряд (особенно если они это делают добровольно).

Экспериментальная группа и контрольная группа

Другой, более надежный метод состоит в том, что исходную группу делят на две либо случайным образом, либо на основании критериев, выбранных экспериментатором (одинаковое число лиц того и другого пола, одинаковое соотношение в каждой новой группе сильных, средних и слабых и т. п.).

До прихода испытуемых в часть сигарет добавляют марихуану, а другую часть обрабатывают таким образом, чтобы они по внешнему виду, запаху и вкусу не отличались от первых, но при этом не содержали марихуаны. Первая группа испытуемых получает сигареты с марихуа​ной, т. е. с тем фактором, влияние которого на поведение предстоит изучить. Это экспериментальная группа. Вторая группа получает «обыч​ные» сигареты; это контрольная группа.
Переменные факторы в эксперименте

Для чего все эти предосторожности? Для уверенности в том, что переменные, т. е. все изменяемые факторы, которые, как предполагается, могут варьировать во время эксперимента, действительно будут изучаемым явлением, а не с какими-то другими факторами связан переменные в данном случае? Это, прежде всего та из них, введена экспериментатором, которую он будет изменять и действие которой он хочет оценить. В данном случае это сам наркотик. Его наличие в одной группе и отсутствие в другой не зависит ни от самих испытуемых, ни от распределения их между группами. Это независимая переменная.
 Пере​менные зависимые – все переменные, связанные с поведением испытуемых и зависящие от состояния их организма, обусловленного тем, вдыхали они или не вдыхали наркотик; это время реакции, число попаданий или прома​хов ощущение усталости, степень сосредоточенности и т.д.

Что касается всех прочих переменных, таких как предшествующий опыт курения табака у испытуемых, внешний вид, вкус и запах предло​женных им сигарет, сообщенная им устная информация, место и время проведения сеансов и т.п., то они строго контролируются, чтобы избежать их вариаций от одного испытуемого к другому и от сеанса к сеансу. Это контролируемые переменные.
И, наконец, остаются переменные, которые нельзя контролировать, так как они составляют неотъемлемую часть каждого испытуемого: его психологическое состояние во время эксперимента, интерес или безраз​личие к подобного рода тестам, отношение к потреблению наркотика или реакция на эксперимент. Это так называемые промежуточные переменные, лежащие между независимыми и зависимыми переменными, и их следует учитывать при интерпретации результатов.

Таким образом, экспериментировать - это значит изучать влияние независимой переменной (т. е. фактора, который экспериментатор может произвольно изменять) на одну или несколько зависимых (т. е. непосред​ственно зависящих от испытуемых и от изучаемого явления) при строгом контроле всех прочих переменных, называемых контролируемы​ми.
Возможные искажения

Даже если обеспечен нужный уровень всех контролируемых переменных в проводимом эксперименте, нужно еще избежать возможных «подвохов» со стороны самого экспериментатора и испытуемых. Один из частых артефактов обусловлен эффектом Розенталя (Rosenthal), который связывают с ожиданиями экспериментатора. Когда экспериментатор глубоко убежден, что реакции испытуемых изменятся, даже если он старается сохранять объективность, весьма велика вероятность, что он как-то невольно и незаметно передаст свои ожидания испытуемым, получившим наркотик, и это может повлиять на поведение.

Аналогичным образом, у испытуемых может также проявиться эффект Хоторна (Hawthorne). Если им известна принятая гипотеза то вполне вероятно, что они непроизвольно или намеренно будут вести себя в соответствии с ожиданиями экспериментатора. В этом случае будет трудно доказать, что единственным фактором, ответственным за изме​нение времени реакции, служит наркотик.

Избежать того или другого из этих эффектов поможет слепой метод. Чтобы устранить эффект Розенталя, распределение испытуемых по группам и изготовление сигарет следует производить втайне от экспери​ментатора. Тогда последний будет раздавать сигареты, не зная ни об их содержимом, ни о том, к какой группе принадлежат получающие их испытуемые. Кроме того, использование вычислительной машины для считывания и переработки данных тоже ограничивает вмешательство исследователя и связанную с этим субъективность. Что касается эффекта Хоторна, то для его устранения достаточно держать испытуемых в неведении относительно принятых гипотез и давать им инструкции как можно более безразличным тоном. При соблюдении этих двух предосто​рожностей (а в идеале их следует соблюдать всегда) говорят об оценке по двойному слепому методу.

Обработка данных

После того как результаты получены, встает самая главная задача: рассортировать результаты и представить их в форме одной или нескольких таблиц, с тем, чтобы облегчить интерпретацию. Затем следует представить полученные данные в графической форме, где вариации независимой переменной всегда откладывают по оси абсцисс (т.е. по горизонтальной оси), а зависимой - по оси ординат (по вертикальной оси).

 И, наконец, остается подвергнуть эти различные результаты статисти​ческому анализу с целью проверить, в какой степени можно утверждать, учитывая число испытуемых и различия в результатах по каждой группе, что существует какой-то реальный эффект, который можно без большо​го риска ошибки приписать изучаемому фактору (а не артефактам, присущим самому эксперименту).

Публикация сообщения

Любое хорошо проведенное исследование, как только оно будет закончено, должно стать предметом публичного сообщения. Главная цель последнего - не только информировать других о полученных ре​зультатах, но и дать им возможность воспроизвести данный экспери​мент в идентичных условиях, с тем, чтобы подтвердить сделанные выводы или же усовершенствовать некоторые детали. Помимо описания гипотез, проведенных процедур и обработки результатов, сообщение должно содержать обсуждение полученных данных, что может вызвать новые вопросы.

Многие начинающие исследователи не публикуют полученные результаты, если они не подтверждают их гипотезу. А между тем в науке не бывает «плохих» фактов; бывают лишь плохие эксперименты, если их плохо контролируют.

Все что установлено в эксперименте, независимо от того, подтверждаются ли при этом ожидания или гипотезы исследователя, добавляет один кирпичик к зданию науки и заслуживает публикации. Научные открытия и сам прогресс науки во многом обязаны тому, что ученые не поленились остановиться и задуматься над результатами, которые оказались противоположными ожидаемым.
Пример. Как преодолеть иррациональ​ный страх, возникающий в тесном зам​кнутом пространстве, если человеку приходится ежедневно по несколько раз пользоваться лифтом?

Молодая женщина страдает психическим нарушением, которое су​щественно осложняет ей жизнь: она не может пользоваться лифтом. После того как двери лифта закрываются и она оказывается запертой в кабине, ее охватывает такой ужас, что она не может подняться даже на один этаж. Поэтому ей приходится подниматься и спускаться по лестнице. Но для того, чтобы попасть на свою работу, которой она очень дорожит, она вынуждена ежедневно подниматься на 25-й этаж здания в центре города. Нетрудно представить себе, в каком аду живет эта женщина, которую иррациональный страх перед замкнутым пространством - клаустрофобия - заставляет несколько раз в день преодоле​вать 25 этажей вверх и вниз.

Клинический психолог может по-разному подойти к затруднениям этой больной и, что самое главное, к тому, как их устранить, в зависи​мости от полученного им образования и той школы, к которой он принадлежит.

Так, терапевт с бихевиористским уклоном сочтет, что дело здесь в дезадаптации, порожденной «скверной» привычкой. Для него эта фобия - результат создания определенных условных связей, а поэтому ее следует устранить таким же путем: надо постепенно, шаг за шагом, восстанавливать уверенность женщины в том, что она может преодолеть свои страх. Для этого сначала ее просят войти в кабину лифта и пробыть там одну минуту при открытых дверях; на следующий день - проделать то же самое, но при закрытых дверях; затем она должна сама нажать кнопку, чтобы двери закрылись; после этого - подняться на один этаж и т.д. Для сторонников такой бихевиористской терапии сам факт устранения аномального поведения автоматически влечет за собой устранение проблемы.

Разумеется, клиницист-психоаналитик не согласится с таким подхо​дом и будет искать источник затруднений в каких-то неблагоприятных событиях, пережитых в детстве; подавление воспоминаний об этих событиях и привело к симптомам, наблюдаемым у больной. Необходимо поэтому досконально исследовать вместе с ней ее прошлое, с тем чтобы обнаружить следы того события, образ которого хранится в под​сознании. Возможно, что это было чувство беспомощности перед матерью или кем-то другим, испытанное однажды в тесном закрытом помеще​нии; возможно также, что этим выражается нежелание вновь оказаться в ситуации, напоминающей ту, что пережил плод в материнской утробе во время беременности, которой мать не желала. Терапия сводится к тому, чтобы заставить больную еще раз внутренне пережить эту ситуацию и освободиться таким образом от ее груза и связанных с этим симптомов.

Что касается терапевта гуманистического направления, то он не станет искать причины болезни этой женщины в ее прошлом, а даст ей возможность разобраться в своих чувствах и мыслях в рамках той проблемы, которую она хочет разрешить. Он поможет ей говорить об ее затруднениях и проанализировать переживаемую ею ситуацию. При этом пациентка расскажет о тех средствах, которые она уже использова​ла в попытках преодолеть свою фобию и об успехах, достигнутых ею в других ситуациях. По мере развития у нее уверенности в себе она начнет ощущать все большую способность к решениям, которые будут все более эффективными и все больше соответствующими ее подлинной глубинной сути.

При групповой терапии этой молодой женщине устроят «очную ставку» с другими людьми, переживающими аналогичные затруднения. Она должна будет рассказать о своих ощущениях и о трудностях, с которыми она сталкивается. Затем ее попросят высказать свое мнение о поведении других лиц и о том, как она считала бы возможным разрешить их проблемы. Роль терапевта в этом случае гораздо более ограниченна: она сводится главным образом к тому, чтобы создать благоприятную обстановку для обмена опытом между членами группы и суммировать вытекающие из него результаты.

Пример. Психолог-консультант и взаимодействия между родителями и детьми

Психолог-консультант тоже обычно примыкает к тому или иному направлению в психологии, а поэтому способы разрешения проблем, возникающих между супругами или между родителями и их ребенком, также могут быть различными.

Представим себе длительный конфликт на почве требования родите​лей, чтобы ребенок ложился спать в определенный час, тогда как он не в состоянии этому подчиниться.

Психолог гуманистического направления проведет семейную тера​пию, т.е. обсудит проблему со всеми членами семьи вместе, пытаясь объяснить каждой стороне долю ее ответственности за принятие решений и способ их реализации. Родители, возможно, обнаружат, что нежелание ребенка отправляться спать связано с его ощущением, что таким образом они просто хотят избавиться от него. Что же касается ребенка, то он, может быть, лучше поймет потребность родителей остаться в это время дня наедине друг с другом, особенно если у него самого было достаточно времени, чтобы довести до конца все свои дела.

Психолог-бихевиорист скорее всего попытается найти наиболее эф​фективные компенсации, систематическое использование которых будет способствовать желаемому поведению. Родители и ребенок составят при этом список наиболее сильных желаний ребенка. Это может быть продление субботнего вечера на четверть часа или определенная прибав​ка к карманным деньгам за каждый вечер, когда ребенок отправится спать без капризов.

Как мы видим, все зависит от представлений данного психолога о человеке и о типе отношений, которые следует с ним устанавливать.

Пример. Эксперименты на животных

Использование в лабораториях голубей, крыс, собак, обезьян и т. п. очень часто вызывает возмущение обществ защиты животных и вообще друзей животных. Безусловно, напрасные мучения живых существ не​допустимы и заслуживают осуждения. Однако целый ряд явлений не удалось бы исследовать без опытов на таких живых объектах. В самом деле, по чисто этическим причинам, не говоря уже об элементарном здравом смысле, нельзя представить себе возможность испытывать новые лекарственные препараты на людях, повреждать у них различные участки головного мозга, помещать младенца в условия полной изоля​ции или отделять детей от их матерей на более или менее длительные сроки. А между тем эти разнообразные вмешательства чрезвычайно важны для анализа поведения и для профилактики и лечения некоторых серьезных аномалий личности. Поэтому если мы хотим добиться успе​хов в познании механизмов, лежащих в основе поведения, нам необходимо изучать результаты различных воздействий на лабораторных живот​ных.

Разумеется, полученные таким образом сведения нельзя автоматичес​ки переносить на человека. Они скорее дают возможность судить лишь о возможных последствиях таких воздействий. Правильность выдвигае​мых исследователем гипотез будет оцениваться в зависимости от того, в какой мере клинические наблюдения над детьми или взрослыми, пережившими те или иные душевные травмы, будут соответствовать результатам лабораторных исследований.

Пример. Опросы, касающиеся полового поведения

В начале XX века, особенно после распространения теорий Фрейда, многие люди стали задумываться над своим половым поведением, спрашивая себя, что «нормально», а что нет. Психологи выдвинули по этому поводу ряд концепций, однако никто в сущности не знал, что происходит в спальнях большинства людей.

Примерно в 1940 году американский исследователь Кинси (Kinsey) решил, что для более глубокого изучения проблемы достаточно попро​сить возможно большее число людей подробно описать свою половую жизнь. Члены его группы опросили таким образом 5940 женщин и 5300 мужчин. В эту выборку, хотя ее, строго говоря, нельзя считать репрезен​тативной для населения США в целом, входили люди, сильно различав​шиеся по возрасту, образованию, профессии, религии, семейному поло​жению и географическому происхождению. Начав опрос, сотрудники Кинси были удивлены, с какой легкостью люди рассказывают о своей половой жизни (разумеется, им была гарантирована анонимность).

Когда в 1948 году Кинси опубликовал свою первую работу о половом поведении мужчин, она вызвала скандал. Содержавшиеся в ней откровения перевернули существовавшие прежде представления о «нор​ме».

Прежде всего, оказалось, что в США сексуальная активность моло​дых мужчин (белых, женатых, принадлежащих к среднему классу) сводится в среднем к трем оргазмам в неделю (достигаемым в результа​те гетеросексуальных или гомосексуальных половых сношений, мастур​бации, сновидений эротического содержания или скотоложства). Созда​валось также впечатление, что у представителей разных социальных слоев половая жизнь носит различный характер. Молодые холостяки сравнительно низкого социально-экономического уровня предпочитают гетеросексуальные сношения, а более высокого уровня - мастурбацию.

Однако еще более поразительным для того времени оказалось открытие, что гомосексуализм распространен гораздо шире, чем думали раньше. Хотя лишь немногие люди объявляли себя полностью гомосек​суальными, около 20% женщин и 40% мужчин сообщили, что, по меньшей мере, один раз в жизни они участвовали в гомосексуальном половом акте. Информация такого рода заставила психологов и юрис​тов увидеть всего лишь иную сексуальную ориентацию в том, что многим представлялось извращением, заслуживающим наказания по закону.

Большая часть выводов, сделанных Кинси, в общем и целом под​тверждается результатами более поздних опросов (см., в частности, Hunt, 1974). Эти последние указывают, однако, на некоторую эволюцию сексуальных нравов. Так, например, почти половина женщин в возрасте до 21 года заявляет, что они вступали в половые сношения до брака, тогда как сорок лет назад в этом сознавалась всего лишь четвертая часть женщин. Что касается таких способов, как орально-генитальные кон​такты в качестве прелюдии к половому акту, то с ними, по-видимому, знакомы теперь 75% мужчин и женщин, тогда как в сороковые годы их число составляло всего 30%.

Пример. Наследственность и научение

Некоторые исследователи пытались выяснить, существует ли зависи​мость между наследственностью и обучаемостью. Этим занимался, в частности, Трайон: на протяжении семи лет он обучал последовательные поколения крыс проходить через лабиринт с коридо​рами, в конце которого им давали пищу.

Эти исследования были начаты в 1934 году на 142 крысах - самцах и самках; результаты оценивались по общему числу ошибок, совершен​ных за 19 попыток пройти лабиринт. В каждом поколении Трайон отбирал особей, допускавших наибольшее и наименьшее число ошибок (соответственно «блестящих» и «глупых», как он их называл).
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Рис. Лабиринт с коридорами. На схеме показано, как крыса может про​ходить через лабиринт. Поколебавшись на развилках и обследовав тупики, животное доходит до того места, где находится пища, т. е. достигает цели (внизу справа). После ряда попыток крыса научается проходить через лабиринт без ошибок.

Далее он скрещивал между собой членов каждой группы и испытывал в лабиринте их потомков-особей следующего поколения. Среди тех он вновь отби​рал «блестящих» и «глупых» и опять проводил внутригрупповые скре​щивания. Такая селекция продолжалась в течение восьми поколений.

На рис. ниже представлены результаты, полученные для родительско​го поколения и для 1-го, 3-го, 5-го и 8-го поколений потомков. Совер​шенно очевидно, что различие между двумя линиями неуклонно воз​растает, а кривые для 8-го поколения уже почти не перекрываются.

Таким образом, скорость научения у крыс, по-видимому, тесно связана с какими-то наследственными факторами. Может возникнуть соблазн сделать вывод, что наиболее успешно научение протекает у самых «умных» крыс, и считать это доказательством наследования умственных способностей. Трайон и многие другие психологи пишут об этом в ряде учебников, даже совсем недавних. А между тем все далеко не так просто.

В самом деле, слишком часто забывают о результатах, полученных Сирлом (Searle, 1949) – одним из учеников Трайона. Сирл спустя 7 лет подверг испытаниям крыс 22-го поколения, с тем чтобы определить психологические признаки «блестящих» и «глупых» особей; однако он изучал их не в прежнем лабиринте, а в иных ситуациях. Три десятка экспериментов, проведенных Сирлом, привели его к выводам, в свете вторых заключения Трайона выглядят не столь окончательными.

Прежде всего оказалось невозможным выявить какое бы то ни было превосходство одной группы над другой по сообразительности вообще.
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Рис. Влияние наследственности на способность крыс осваивать лабиринт. На графиках показано распределение крыс из разных поколений (в процентах) по общему числу ошибок, допущенных в 19 пробах. Р - родительское поколение, F1, F3 , F5, и F8- первое, третье, пятое и восьмое поколения потомков. В каждом поколении отбирали «блестящих» и «глупых» особей и проводили скрещивания внутри каждой из этих двух групп. Нельзя отрицать, что таким образом произошла селекция двух линий. Трудно, однако, установить, по какому именно свойству фактически шел отбор.

При этом «глупые» крысы проявляли даже более высокую спонтанную активность, чем «блестящие»; и если они по-прежнему медленно науча​лись проходить лабиринт без ошибок, то при поисках корма на откры​тых пространствах или на высоко расположенных предметах они, наоборот, проявляли гораздо большую решительность, чем «блестя​щие».

Создается впечатление, что во всех ситуациях, близких к естествен​ным условиям, «глупые» крысы превосходили «блестящих». В наши дни этолог добавил бы, что хорошо «адаптированная» крыса – это, несом​ненно, та, которая обладает эмоциональными характеристиками «глу​пой» крысы; вместо того чтобы устремиться, опустив голову, к несколь​ким зернышкам в искусственной среде лабиринта, такая крыса обстоя​тельно обследует все вокруг, останавливаясь даже в тупиках, чтобы принюхаться к следам мочи или другим меткам, оставленным ее родственниками. К сожалению (для этих крыс), такое поведение не представляет ту концепцию разума животных, которой придерживались недавнем прошлом психологи. Но не оказываются ли в сходном чтении и многие дети, для которых в роли лабиринта выступает школа?

Пример. Научные исследования и связанные с ними артефакты

На путях психологических исследований расставлено множество капканов, очень часто толкающих к ошибочным выводам и к интерпре​тациям, плохо согласующимся с реальными фактами. Мы перечислим лишь наиболее известные из этих капканов, в которые особенно рискуют попасть психологи-новички или же их испытуемые.

Эффект плацебо

Этот эффект обнаружен медиками. Он основан на внушении, оказы​ваемом преднамеренно или невольно врачом или экспериментатором. Когда испытуемые убеждены в эффективности предлагаемого им ле​карственного препарата или предписываемого режима, у них очень часто можно наблюдать желаемые эффекты, хотя на самом деле ни препарат, ни режим никакого действия не оказывают.

Эффект Хоторна

Эффект плацебо - лишь частный случай эффекта Хоторна. Как пока​зали опросы, проведенные промышленными психологами на предприя​тиях Хоторна в Чикаго, одно лишь участие в эксперименте оказывает на испытуемых такое влияние, что очень часто они ведут себя именно так, как ожидают от них экспериментаторы.

Эффект аудитории

Присутствие публики, пусть даже пассивной, само по себе влияет на скорость обучения испытуемого или выполнение им поставленной зада​чи. Согласно Зайонцу (Zajonc, 1965), во время обучения наличие зрителей скорее смущает испытуемого, но после того, как он освоит решение задачи, или в том случае, если от него требуется физическое усилие, публика, напротив, облегчает дело.

Эффект Пигмалиона (или эффект Розенталя)

Пигмалион был греческим скульптором, который по преданию изваял статую столь прекрасную, что влюбился в нее и умолил богов оживить ее. Американский психолог Розенталь (1966) назвал именем Пигмалиона явление, состоящее в том, что экспериментатор, твердо убежденный в обоснованности какой-то гипотезы или верности какой-то информации, непроизвольно действует так, что она получает фактическое подтверждение.

Эффект первого впечатления

Этот эффект выражается в том, что очень часто, оценивая личность того или иного человека или черты его характера, мы придаем наиболь​шее значение своему первому впечатлению. Дело доходит до того, что все последующие сведения о данном лице, противоречащие созданному образу, очень часто отбрасываются как случайные и нехарактерные.

Эффект Барнума

«Каждую минуту на свет рождается простофиля», - утверждал Финеас Т. Барнум. Именем основателя знаменитого цирка была названа склонность людей принимать за чистую монету описания или общие оценки своей личности, если эти оценки преподносятся под научным, магическим или ритуальным соусом. Такой эффект хорошо известен астрологам, ведущим ежедневную рубрику в газетах.

Пример. Плацебо, Пигмалион и двойной слепой метод

За последние 30 лет благодаря химиотерапии в лечении психических расстройств произошли глубокие изменения. В некоторых случаях, однако, правомерно задать вопрос, кому принадлежит главная роль в таком лечении: препарату, врачу или самому пациенту?

Вот что произошло в 1953 году с психиатром по имени У. Мендел (W. Mendel), работавшим в то время в больнице Сент-Элизабет в Вашингтоне - одной из самых крупных психиатрических лечебниц США. Мендел заведовал отделением, где лечились преимущественно выходцы из Пуэрто-Рико и с Виргинских островов. Большинство из них были госпитализированы из-за их враждебного или агрессивного поведения; некоторых считали столь опасными, что держали в смирительных рубашках, и Мендел посещал их в сопровождении двух телохранителей. Общение с больными еще больше затруднялось тем, что они почти не говорили по-английски, а Мендел не знал испанского.

В это время появился новый транквилизатор - резерпин, который, казалось, давал превосходные результаты. Руководители больницы Сент-Элизабет решили провести у себя испытания этого транквилизато​ра, используя двойной слепой метод.

Лица, проводившие испытания и раздававшие своим больным таб​летки, не знали, что одни из них содержали препарат, а другие - просто подслащенную массу. Иными словами, они не знали, относятся ли больные к экспериментальной группе, действительно получавшей резер​пин, или же к контрольной группе для проверки эффекта плацебо.

Эксперимент продолжался несколько месяцев, но очень скоро Мендел пришел к убеждению, что препарат превосходно действует на его пациентов.

За несколько дней их агрессивность резко снизилась, и общение больных с психиатром становилось все более дружелюбным, так что решено было даже снять смирительные рубашки. У Мендела не оставалось никаких сомнений, что резерпин произведет революцию в лечении больных этого типа, и он с нетерпением ожидал результатов, полученных в других отделениях. Каково же было его удивление когда по окончании эксперимента он узнал, что его пациенты и среди тех, кто все время получал подслащенные таблетки совсем без резерпина.

Чем же можно было объяснить изменения в поведении его больных? Анализируя свое собственное поведение, Мендел вынужден был при​знать, что только оно и было причиной этих изменений. С самого начала эксперимента Мендел действительно вообразил, что его подопечные получают резерпин и поэтому не могут не стать более смирными; он стал относиться к ним соответственно, стараясь увидеть в их жестах, взглядах или улыбке признаки, возвещающие об улучшении их состоя​ния (тогда как раньше он обращал внимание только на проявления агрессивности). Больные в свою очередь отвечали на это тем, что становились более спокойными просто потому, что к ним стали отно​ситься как к полноценным людям. Таким образом, их поведение измени​лось не от воздействия лекарства, а от того, как с ними стали обращаться.

Выводы

1. Единственную гарантию серьезной работы психолога дает его научная подготовка в той или другой области психологии независимо от того, занимается ли он исследовательской или практической работой.

2. Клинический психолог и психолог-консультант оказывают психоло​гическую помощь нуждающимся в ней людям. Первый имеет дело прежде всего с людьми, страдающими психическими расстройствами, которые он пытается диагностировать и лечить, применяя соответст​вующую психотерапию. Второй помогает главным образом людям, проблемы которых связаны с семейными и супружескими отношениями.

Сексолог старается выявить психологические причины сексуальных проблем и найти необходимую терапию. Психолог-консультант помо​гает отдельным людям или целым общинам справляться с возникающими у них проблемами.

3. Школьные и промышленные психологи – это психологи-консультанты, оказывающие помощь учащимся и работающим людям в выборе специальности или места работы. Что касается педагогических психологов и психологов-эргономистов, то они занимаются совершенствованием видов обучения и труда, а также обстановки в учебных заведениях и на промышленных предприятиях в соответствии с потребностями человека.

4. Психолог вмешивается во все большее число областей человечес​кой деятельности. В настоящее время возникли и развиваются изда​тельская, юридическая, военная психология, психология религии, вза​имодействий с окружающей средой и даже творчества

5. Генетическая психология - одна из областей теоретической психо​логии, пытающаяся объяснить психологическое развитие индивидуума с момента оплодотворения яйцеклетки и до смерти, а также механизмы, лежащие в основе этого развития.

6. Психология личности изучает становление у индивидуума свойст​венных ему особенностей. В отличие от этого социальная психология исследует взаимное влияние людей друг на друга.

7. Фундаментальные исследования в психологии направлены главным образом на выявление законов восприятия и научения, а также на изучение мотивации, решения задач и т. п. Психофизиолога особенно интересуют соотношения между нервной системой и поведением, тогда как психофармаколог пытается оценить воздействие на поведение новых лекарственных препаратов. Зоопсихолог изучает поведение животных, с тем чтобы лучше понять их родственные связи с человеком. Парапсихолог старается убедиться в существовании явлений, еще не получивших объяснения, и понять, как они соотносятся с «обычными» способностями человека. Что касается специалистов по искусственному интеллекту, то их усилия направлены на углубление наших представлений о процессах познания путем проведения аналогий с работой вычислительных машин.

8. В психологии используются методы двух категорий описательные и экспериментальные. Корреляционный анализ позволяет сравнивать между собой показатели, полученные такими описательными методами, как наблюдения в естественных условиях, систематические наблюдения, а также опросы и тесты, этому анализу, однако, свойственны некоторые ограничения в возможностях интерпретации результатов. Что касается экспериментального метода, позволяющего установить причинно-след​ственную связь между изучаемыми переменными, то он остается наилуч​шим научным методом.

9. Создание экспериментальных и контрольных групп дает возмож​ность проверить действие независимой переменной, влияние которой хотят оценить, на зависимые переменные определяемые поведением испытуемых, после того как взяты под контроль все другие факторы и выявлены промежуточные переменные (присущие испытуемым), способ​ные повлиять на результаты.

10. Результаты эксперимента могут быть искажены под влиянием ряда субъективных факторов, зависящих от экспериментатора и испыту​емых. Этого можно избежать, используя двойной слепой метод.

11. Обработка результатов и подготовка сообщения – два последних акта, необходимые для доведения исследования до конца.

Индивид, личность, субъект, индивидуальность
Тест «ТЕМПЕРАМЕНТ ЛИЧНОСТИ» 

(двухфакторная модель измерения экстравертированности и нейротизма Г. Айзенка)

Тест может использоваться для определения базовых личностных качеств и особенностей работников, которые необходимо учитывать в процессе руководства коллективом, для обеспечения психологической совместимости и повышения эффективности взаимодействия сотрудников, особенно в условиях сплоченных рабочих групп и команд.

С помощью тест-опросника Г Айзенка определяются две основные характеристики личности «экстраверсия  - интроверсия» и «эмоциональная неустойчивость  - стабильность» Первая характеристика подразделяет всех сотрудников на экстравертов («обращенных наружу») и интровертов («обращенных в себя»).

Экстраверты требуют постоянной стимуляции от окружающей среды. Они общительны, стремятся к новым впечатлениям, любят перемены, готовы к быстрым реакциям. Для них характерна раскованность поведения, склонность к риску, оптимистичность, веселость, вспыльчивость и агрессивность, поверхностность в восприятии людей и явлений.

Интроверты, наоборот, живут своим богатым внутренним миром, черпают изнутри стимулы своей жизненной активности. Они замкнуты, малообщительны, медлительны, серьезны, сдержанны, любят порядок, склонны к самосозерцанию, дружат преданно, но с немногими людьми, избегают шумных компаний.

В реальной жизни редко встречаются «чистые» экстраверты или интроверты, обычно люди занимает позиции между этими двумя крайними полюсами. Вторая характеристика, определяемая с помощью данного теста,  - «эмоциональная неустойчивость  - стабильность» В соответствии с ней все люди подразделяются на тревожных (нестабильных) и эмоционально устойчивых (стабильных) личностей.

Эмоциональную нестабильность характеризует постоянное эмоциональное напряжение, переживание личной угрозы, повышенная чувствительность к неудачам и ошибкам, склонность к самообвинениям, стремление к самосовершенствованию

Эмоциональная стабильность характеризуется противоположными свойствами  - уравновешенностью, помехоустойчивостью, холодностью, негибкостью, неспособностью сочувствовать другим людям. Крайние значения этого свойства у человека встречаются

редко, обычно они представлены в той или иной пропорции.

По фактору экстравертированности (экстраверсия -интроверсия) испытуемых можно разделить на две группы. В случае, если по показателю экстравертированности испытуемый набрал сумму менее 12 баллов, ему свойственна скорее интроверсия. Если сумма баллов будет более 12, то испытуемому свойственна экстраверсия.

Значение баллов от 0 до 12 отражает степень выраженности интроверсии, от 12 до 24  - экстраверсии. При значении больше или равно 15 испытуемый  - явный экстраверт; при значении меньше или равно 9  - интроверт; меньше или равно 5  - глубокий интроверт.

Рис 1. Двухфакторная модель экстравертированности и нейротизма Г Айзенка.
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Подсчет баллов по показателю нейротизма производится аналогично. При сумме баллов менее 12 испытуемых относят к представителям, отличающимся эмоциональной устойчивостью (стабильностью). При сумме баллов более 12 испытуемых относят к эмоционально неустойчивым типам личности. Показатели 9 -13  -среднее значение нейротизма; больше или равно 15  - высокий уровень нейротизма; больше или равно 19  - очень высокий уровень нейротизма; меньше или равно 7  - низкий уровень нейротизма (высокая эмоциональная устойчивость).

Интерпретация результатов тестирования предполагает выявление и социально-психологической характеристики испытуемого.


А. И. Красило дает ей следующую интерпретацию применительно к четырем типам испытуемых в двухфакторной модели Г. Айзенка:

Экстраверсия. Скорее всего вы социально открыты, «расторможены», хорошо завязываете и поддерживаете эмоциональные контакты. Это может быть полезно в ситуациях, где требуется способность брать ситуацию в свои руки. Например, работа коммерсанта, брокера, торгового работника, журналиста. Вам свойственны общительность, инициативность, гибкость поведения, умение найти свое место в обществе и приспособиться к его требованиям. Вы в большей степени склонны действовать под влиянием внезапного побуждения, чем по намеченной программе. Вас, подобно магниту, притягивают объекты внешнего мира.

Интроверсия. Скорее всего, вы скромны, не нуждаетесь в постоянной поддержке группы (самодостаточны), возможно, излишне скованны в личностных контактах и испытываете трудности в общении. Эти черты могут помочь в тех ситуациях, где требуется сосредоточенность и выполнение кропотливой работы. Вам более присущи склонность к самоанализу, застенчивость, социальная пассивность. Вам нелегко включаться в процесс группового решения задач, и вы предпочитаете индивидуальную работу. Ваши интересы направлены на внутренний мир человека, который вы считаете более значимым, чем мир предметов и внешних обстоятельств, вынуждающих считаться с их существованием.
Нейротизм. С большой долей вероятности можно сказать, что вы не удовлетворены своей способностью разрешать жизненные проблемы и достигать желаемых результатов. Вам свойственна повышенная тревожность по поводу мелких житейских проблем Возможна тревожность и по поводу своего здоровья, часто не имеющая реальных оснований. Вам свойственны высокая чувствительность и повышенная чуткость к опасности, поэтому вы склонны опираться на мнение большинства. Вас отличают развитое чувство ответственности, обязательность, постоянные переживания за судьбу близких. Чувство сострадания и сопереживания может колебаться в зависимости от предмета привязанности. Вы склонны к сомнению, проверке даже хорошо сделанной работы. Ваша самооценка скорее всего занижена и не совпадает с завышенным идеальным образом «желаемого Я», которому вы считаете необходимым соответствовать. И в то же время у вас нет достаточных внутренних побуждений, чтобы действительно захотеть достичь этого.
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Рис. 2. Взаимосвязь двух основных измерений личности, по Г. Айзенку («круг Айзенка»).

Эмоциональная стабильность. Ваша характеристика противоположна портрету людей, которым свойствен нейротизм. Вы не склонны к беспокойству, уступчивы по отношению к воздействиям со стороны окружающих людей и обстоятельств, склонны к лидерству, способны расположить к себе и вызвать доверие у большинства окружающих.

Определив место испытуемого в двухфакторной модели экстравертированности и нейротизма, можно делать предположения и о наличии у него определенных черт характера (рис. 3 - «круг Айзенка».

На основе данных тестирования экспериментатор пишет заключение, в котором отмечает уровневые характеристики показателей по каждому испытуемому и тип темперамента. Даются рекомендации о путях самокоррекции свойств личности, показатели которых оказались чрезмерно высокими либо слишком низкими.

Показатели темперамента учитываются при профессиональной ориентации, приеме кадров, формировании рабочих групп (команд), распределении заданий и планировании карьеры.

познавательные процессы

психическая регуляция поведения и деятельности прием 1.
Основой всего успешного общения является раппорт. Пом​ните также, что вы преуспеете гораздо больше, если вы будете вес​ти человека в направлении, в котором он сам хочет идти. Ваша есте​ственность и уверенность в успехе и предположение, что человек сможет войти в желаемое состояние, сделают вашу работу гораздо более эффективной. Какой бы способ общения или поведения ни предложил вам человек, принимайте его, как обратную связь, и ис​пользуйте для достижения желаемого для человека результата.
1. Опыт прошлого: пусть человек найдет и в полной мере переживет воспоминание, в котором у него было желаемое состоя​ние. Убедитесь, что человек ассоциирован. Начинайте ведение с первичной системы представлений.
2. Как будто: попросите человека подумать о ком-то другом (например, о его друге, о выдающемся человеке, литературном или историческом герое), у кого есть ресурсное состояние, желаемое для человека, а затем пусть человек представит себе, как тот человек выглядит в желаемом состоянии, как звучит его голос и что он при этом чувствует.
3. Представление о будущем: пусть человек перейдет в бу​дущее, чтобы вызвать в себе ресурсное состояние, например: «Представьте себе, что вы будете чувствовать, когда вы ус​пешно защитите свой диплом...»
4.Построение состояния: постройте сенсорную четверку ресурсного состояния, вызывая разные компоненты этой четверки по отдельности:
зрительный внешний  - «Как и что бы вы увидели из первой позиции?»
зрительный внутренний  - «Какие внутренние образы вы ви​дели бы? Как бы вы выглядели из второй и третьей позиции?»
Вызовите компоненты желаемого ресурсного состояния в каждой системе представления.
5.Компоненты: разложите желаемое ресурсное состояние на компоненты. Вызовите сенсорную четверку для каждого компо​нента желаемого состояния по отдельности. Сделайте наложение или сцепление якорей для каждого из этих компонентов так, чтобы из них вместе получилось желаемое ресурсное состояние. Напри​мер, «уверенность в себе» может содержать следующие компонен​ты из прошлого опыта человека:
а) согласие с самим собой (в любой ситуации);
б) способность реагировать подходящим образом (в лю​бой ситуации);
в) способность учиться (в любой ситуации);
г) способность расслабляться (в любой ситуации);
д) переживание успеха (в любой ситуации).
6.Наложение: усильте ресурсное состояние посредством наложения якорей, связанных с различными примерами одного и того же ресурса (сюда могут входить прошлые, настоящие и буду​щие переживания).
7.Посредством поведения: примените свое поведение, что​бы вызвать ресурсное состояние в человеке. Помните о подстройке и ведении.
8.Метафора: воспользуйтесь метафорой, чтобы прямо об​щаться с подсознанием человека, обходя сознательные ограничения и сопротивление. (Расскажите историю о самом себе, о своем друге и т. д., параллельную переживаниям человека, чтобы он мог отожде​ствиться с героем, у которого возникает ресурсное состояние.)
9.Модель Мильтона Эриксона: примените речевые оборо​ты Эриксона, чтобы помочь человеку пережить и усилить ресурсное состояние: предпосылки, многозначность, скрытые команды, ана​логовую разметку, предположения разговора и т. д.
10.Субмодальности: изменение в субмодальностях часто меняет нересурсное состояние или усиливает ресурсное состояние.

11.Сравнение по контрасту: выявите различия в субмо​дальностях между контекстом, где у человека есть желаемое ресурс​ное состояние, и желаемым контекстом, где он хотел бы находиться в ресурсном состоянии. Найдите изменения, производящие наи​большее влияние, а затем перенесите эти признаки в субмодально​стях в желаемый контекст.
12.Физиология: поскольку состояние связано с физиологи​ей, то при изменении физиологии человека его состояние тоже изме​нится.
психическая регуляция поведения и деятельности прием 2.
Все наши переживания - это гештальты сенсорной информа​ции (сенсорные четверки). Якорь есть любой стимул или сочетание стимулов (внутренне или внешне порожденных), которые запуска​ют некоторое представление (четверку) или серию четверок (т. е. стратегию). Каждый раз, когда вызывается некоторая часть пере​живания (четверки), при этом в некоторой степени воспроизводятся и другие части этого переживания. Поэтому любая часть опреде​ленного переживания может быть использована в качестве якоря, дающего доступ к другой части этого переживания.
Установление якорей во многих отношениях напоминает концепцию «стимул - реакция» в бихевиористских моделях. Одна​ко, между ними есть следующие важные различия:
(1)Для установления якорей не требуется длительное конди​ционирование. Кондиционирование способствует установлению якоря, но часто якорь прочно устанавливается уже первым пережи​ванием.
(2)Для возникновения ассоциации между якорем и реакцией не требуется прямое подкрепление каким-либо немедленным выте​кающим из этой ассоциации результатом. Это значит, что якори (или ассоциации) устанавливаются без прямого вознаграждения или подкрепления за ассоциацию. Подобно кондиционированию, под​крепление может способствовать установлению якоря, но не явля​ется необходимым.
(3)Внутреннее переживание (т. е. когнитивное поведение) считается столь же значительным в отношении поведения, как и явные измеримые реакции. Иными словами, внутренний диалог, картина или ощущение составляют реакции в такой же степени, как слюнная реакция Павловской собаки.
Установление якоря создает связь (или синестезию) между некоторым представлением или группой представлений (четверок).
Стимул, или представление, «имеет смысл» лишь в терминах реак​ции, вызываемой им у определенного индивида.
Одной из самых обычных, хотя и изощренных, систем уста​новления якорей является язык. Написанные слова «собака», «тепло» или «любовь» - это зрительные якори для внутренних представлений, происходящих из предшествующего опыта читате​ля. Чтобы осмыслить зрительный символ «собака», вы должны иметь доступ к прошлым переживаниям, связанным с определен​ным видом млекопитающих и представленным в форме сенсорной четверки. Это отношение можно продемонстрировать следующим образом:
 
 Зд < С, З, К, О/В >
Буквы с-о-б-а-к-а служат якорем определенного набора пред​ставлений. Изменяя форму стимула или что-либо прибавляя к нему, мы можем изменить также представления, вызываемые якорем. С выражениями «мокрая собака» или «пятнистая собака» связываются посредством якорей различные представления. Некоторые якори, в зависимости от типа якоря и от состояния индивида, могут вызвать представления не во всех сенсорных системах. Такие фразы, как «посмотрите на это», «это проберет вас до костей» или «его голос звучал так важно», в каждом случае обращаются к иной системе представления и устанавливают в качестве якорей представления в этой системе больше, чем в других.
Конечно, якори можно установить, используя любую из на​ших сенсорных модальностей. Выражение лица (3), жесты (3), тон и темп голоса (С), прикосновения (К), запахи и вкусовые ощущения (°/в) могут быть якорями для других переживаний. Стратегия - это последовательность представлений, в которой каждое представле​ние служит якорем для следующего.
Как устанавливать якоря
1.Вызовите желаемое состояние.
2.С помощью вашей сенсорной восприимчивости найдите высшую точку переживания (убедившись при этом, что человек ас​социирован).

3.Поставьте якорь прикосновением, тоном голоса, жестом или выражением лица (этот якорь вы должны уметь воспроизвести).
4.Вызовите нейтральное состояние, а затем проверьте якорь. Если при испытании якоря вы не наблюдаете физиологии первона​чального состояния, это значит, что:
а)вы установили якорь не в высшей точке переживания;
б)якорь не был уникальным, т. е. стимул был уже связан с некоторой другой реакцией;
в)якорь был неточно воспроизведен.
Если якорь не запускает физиологию, на которую вы намере​вались его поставить, рассматривайте это как обратную связь. Су​мейте ее надлежащим образом использовать.
Важные аспекты установления якорей
1.Уникальность стимула (якоря).
2.Интенсивность и чистота реакции (достигнутого состоя​ния).
3.Время установления якоря.
4.Точность воспроизведения.
Якори могут создаваться в любой системе представления.
Методы
1.Наложение якорей: вызывается несколько сходных друг с другом состояний (сенсорных четверок), или состояний того же рода (например, ресурсных состояний или их компонент), которые связываются с помощью одного и того же якоря. Это усиливает интенсивность состояния, вызываемого якорем.
2.Сцепление якорей: устанавливается ряд последовательно запускаемых якорей, образующих мост, или переход между состоя​ниями. Например: тупик -» диссоциированность -> находчивость; страх перед выступлением -> нервное возбуждение -» приятное волнение; депрессия -> скука -> отрешенность -> релаксация; ко​лебание -> рассмотрение альтернатив -» нетерпение -> стремление действовать.
3. Интеграция якорей: с помощью поставленных ранее яко​рей запускаются два состояния разного рода. Например - две части человека, диссоциированные одна от другой.
Словарь
Сенсорная четверка: Метод обозначения структуры опреде​ленного переживания, (3, С, К, °/в), где С - слуховое, 3 - зритель​ное, К - кинестетическое и В/О - обонятельное/вкусовое пережива​ние.
Стратегия: Набор упорядоченных представлений, используе​мых для достижения результата.
Синестезия: Процесс наложения между системами представ​ления, например, замкнутая цепь из видения и ощущений, в кото​рой человек ощущает то, что видит; или цепь из слышания и ощу​щений, в которой человек ощущает то, что слышит. Синестезия может связывать любые две сенсорные модальности.

психическая регуляция поведения и деятельности прием 3
Подстройка к будущему  - это техника, позволяющая при​вести в действие необходимые внутренние ресурсы и желаемое по​ведение человека в конкретных ситуациях, где они понадобятся. Для этого человек переходит в будущее, связывает необходимые внут​ренние ресурсы с соответствующей ситуацией, а затем репетирует желаемое поведение.
Подстройка к будущему важна, потому что слишком часто изменения, происходящие во время психотерапии, остаются свя​занными (соединенными якорем) с психотерапевтом или его каби​нетом и недоступны человеку в конкретной ситуации, где ему осо​бенно нужны новое поведение или новые реакции. Эта техника со​держится в четырехшаговом рефрейминге, в изменении представ​лений о прошлом, в построении рамки желаемого результата, но может применяться и независимо от них.
Эффективность этого метода объясняется тем, что новое по​ведение связывается с ситуацией, где оно понадобится как на созна​тельном, так и на подсознательном уровне. Вначале психотерапевт создает условия, позволяющие человеку найти доступ к внутренним ресурсам и желаемому поведению, а также определить конкретную ситуацию, где они понадобятся. Затем необходимые ресурсы свя​зываются (соединяются якорем) с сенсорными стимулами, естест​венно возникающими в этой ситуации. Это можно сделать, напри​мер, просто спросив человека, что он увидит, услышит и почувству​ет (внутренне или внешне) в тот момент, когда ему понадобятся эти внутренние ресурсы. Когда человек отыщет необходимую информа​цию, пусть он войдет в ситуацию, где ему нужны ресурсы, и пере​живет чувства, образы и звуки, связанные с ней. В тот момент, ко​гда он увидит, услышит и почувствует их наиболее полно, присое​дините к этим стимулам с помощью якоря желаемые внутренние ресурсы. Так что когда эти стимулы возникнут в будущем, они ав​томатически (подсознательно) вызовут необходимые ресурсы и, следовательно, приведут в действие желаемое поведение.
Например, если человек хочет успешно сдавать экзамены, со​едините якорем выбранные им внутренние ресурсы (может быть, уверенность в себе, сосредоточенность, определенные способности и т.д.) с сенсорными стимулами, характерными для этой ситуации (с образом экзаменатора и видом экзаменационных билетов, чувст​вом нервного возбуждения, ощущением от прикосновения к ручке и столу, голосами экзаменаторов и других студентов). После того, как необходимые ресурсы будут прочно связаны с этими стимулами, человек мысленно репетирует, как он успешно и уверенно будет сда​вать экзамены; в результате это становится для него самоиспол​няющимся пророчеством.
Представление стимулов и внутренних ресурсов во всех главных системах представления (3, С, К) увеличивает вероятность того, что желаемое поведение проявится в нужной ситуации. По​скольку внутренние ресурсы  - это гештальты переживаний, или сенсорные четверки, то представление их во всех главных модаль​ностях во время установки якорей обеспечит наибольшую интен​сивность и полноту состояния. Стимулы нужно представить во всех трех системах 3, С, К, чтобы человек воспринял их хотя бы в одной системе представления, даже если его внимание будет отвлечено в одной или даже в двух других модальностях. (Например, разговор с самим собой может помешать ему воспринять внешний слуховой стимул, но желаемая реакция все равно будет вызвана кинестетиче​ским стимулом.)
Когда это возможно, полезно воспроизвести ситуацию, в ко​торой человек хочет иметь новые выборы. Вы можете, например, сделать это с человеком, впадающим в нересурсное состояние, где ему не хватает подходящих выборов, когда на него сердится авто​ритетный для него человек. В этом случае, проведя подстройку к будущему, вы можете проверить свою работу, притворившись, буд​то в самом деле сердитесь на человека.
Нельзя рассчитывать, что в реальной ситуации сознание человека автоматически воспользуется тем, чему он научился в процес​се психотерапии; сознательно человек может пытаться это сделать, но часто вспоминает о желаемом поведении лишь после неудачи (т. е. после повторения прежнего поведения). Подсознательные же процессы действуют автоматически, поэтому и важно провести подстройку к будущему, чтобы человек научился этому поведению на подсознательном уровне.
Схема подстройки к будущему
1.Пусть человек выберет желаемое поведение или состояние, а также внутренние ресурсы, которые ему для этого необходимы. Соедините все необходимые ресурсы одним якорем. Убедитесь, что каждый из этих ресурсов представлен во всех модальностях (3, С, К).
2.Попросите человека выбрать конкретную ситуацию (или ситуации), в которой он хочет вести себя таким образом.
3.Попросите человека выбрать стимулы, естественно возни​кающие в этой конкретной ситуации. Эти стимулы тоже должны  - быть представлены в 3, С, К и могут быть как внешними, так и внутренними.
4.Пусть человек войдет в ситуацию и полностью увидит, ус​лышит и почувствует эти стимулы. Пока он делает это, соедините с помощью якоря выбранные им ранее ресурсы с этими стимулами.
5.Пока вы применяете якорь, попросите человека ощутить в себе необходимые ресурсы, оставаясь в желаемой ситуации, а по​том пусть он прорепетирует желаемое поведение (поупражняется в нем).
6.Проверьте вашу работу, предложив человеку представить себе без якоря, как он переходит в будущую ситуацию. Пусть он увидит, услышит и почувствует стимулы, которые будут в этой си​туации. Когда эти стимулы сами по себе будут вызывать желаемые ресурсы, вы исполнили свою задачу.
психология личности
Психология личности. Навыки успешности и самопознания
Четыре навыка успеха

 -Умение ставить цель так, чтобы она была достижимой

 -Гибкость поведения и мышления и поведения

 -Умение находить доступ к ресурсным состояниям, когда это нужно

 -Развитая наблюдательность

Логические уровни жизненного успеха

У успешного человека всегда развит первый признак успеха и в различном соотношении другие три. Важно понимать иерархию. 

Как узнать, успешен ли человек? Такой человек стабильно испытывает хорошее настроение, ощущение правильности происходящего, своей нужности и принадлежности к какому-то обществу.

развитие личности
	1. духовные, ценностные признаки успеха

«БЫТЬ», ОРИЕНТАЦИЯ НА ПОЛЕЗНОСТЬ ЛЮДЯМ, ВЕРА В СВОИ РЕШЕНИЯ, направления самореализации, принципы

	

	

	2. социальные, стратегические признаки успеха

МНОГОВАРИАНТНОЕ МЫШЛЕНИЕ, УМЕНИЕ ВЫБИРАТЬ ЗНАЧИМЫЕ ДЛЯ СЕБЯ ЦЕЛИ, СЕНСОРНАЯ ВОСПРИИМЧИВОСТЬ, ДОСТУП К РЕСУРСНЫМ СОСТОЯНИЯМ

	

	функционирование личности

	3. содержательные признаки успеха

МАСТЕРСТВО, РАЗВИВАТЬ СПОСОБНОСТИ, ОРИЕНТИРОВАТЬСЯ НА ДЕЛО

	успешно преподавать на иностранном языке, хорошо солировать на скрипке, успешно консультировать людей

	

	4. Формальные признаки успеха

МАТЕРИАЛЬНЫЕ СВИДЕТЕЛЬСТВА, ПОЛУЧАТЬ ПРЕИМУЩЕСТВА, «ИМЕТЬ», ОРИЕНТИРОВАТЬСЯ НА ОЦЕНКУ ДРУГИХ

	иметь прибыль, машину, диплом, ученую степень, просторную квартиру, жить в Спб


Виды карьеры

1. Предприниматель

 -Опасности: самообман, эмоциональные срывы.

 -Награды и кайф: из ничего сделать Дело, иметь деньги, а значит преимущества перед другими и средства (для чего пожелаешь). Независимость.

2. Администратор

 -Опасности: себялюбие, самодурство.

 -Награды и кайф: власть и возможность соединить (организовать) людей и поддерживать (организовать) Дело, увидеть результаты труда многих людей.

3. Специалист

 -Опасности: пессимизм, снижение планки.

 -Награды и кайф: увидеть результаты своего труда, свобода, самореализация.

4. Академическая

 -Опасности: высокомерие, гордыня.

 -Награды и кайф: престиж, опыт, награды (напр. «за выдающийся вклад в науку»);

 5. Политик

  -Опасности: потеря этических ориентиров, гордыня

 -Награды и кайф: возможность чувствовать себя нужным, полезным. 

Семь навыков высокоэффективных людей

Навык 1. Проявляйте активный подход от внутреннего к внешнему

Навык 2. Начинайте с мыслью о конце

Навык 3. Соблюдайте приоритеты

Навык 4. Установка на Выигрыш/Выигрыш

Навык 5. Сначала понять, а уж затем быть понятым

Навык 6. «Я в порядке» и «Вы в порядке»
Навык 7. «Заточите пилу»
Как определить сильные стороны личности.

1. Прислушивайтесь к своей тоске.

2. Смотрите, от чего Вы действительно получаете удовлетворение.

3. Сравнивайте, в какой области прогресс в обучении больше.

4. Замечайте области, в которых проявляются проблески Вашего мастерства.

5. Оценивайте, в каких областях к Вам приходит Вдохновение.

6. Замечайте области, в которых Вас хвалят уважаемые Вами люди.

7. Оценивайте, какие достижения и в каких областях Вам дороже всего.

8. Помните о разнице между Сильными сторонами и преимуществами. Преимущества важны, но сильные стороны важнее.

· Иметь новую машину

· Принадлежать к элитному гольф-клубу

· Иметь степень МВА

· Написать бестселлер

· Иметь воображение

· Иметь хорошую семью

· Бегать на марафонскую дистанцию

· Быть гендиректором компании

· Иметь чувство юмора

· Разбираться в людях

· Писать стихи

· Водить самолет

· Управлять людьми, мотивировать их

· Быть депутатом

· Иметь много друзей

· Быть управляющим или заведующим

· Быть дружелюбным

· Уметь зарабатывать

· Уметь писать компьютерные программы

· Быть конкурентоспособным

· Быть смелым

· Иметь красивый дом

· Быть хорошим продавцом

· Быть способным организовывать людей

Стратегии проработки сильных сторон личности.

1. Делайте это больше: практика сильной стороны делает ее совершенной.

2. Наслаждайтесь этим: переживайте свой успех при каждом удобном случае.

3. Представляйте деятельность, в которой Вы сильны чаще. Вырежьте фото людей, успешных в Вашей (сильной) области.

4. Пишите об этом: напишите полное описание, характеризующее сильные стороны – где они находится, как проявляются, как ощущаются, когда их практикуешь, ваши особые моменты их проживания. Включите воображение. 

5. Говорите об этом: как это ощущается, когда Вы упражняетесь в Ваших сильных сторонах; каковы моменты их использования, которыми вы больше всего гордитесь; говорите о людях, которые достигли вершин в этой области, кому вы хотели бы подражать, с кем вы себя сравниваете, с кем считаетесь.

6. Чем более успешным человек становится, тем больше вероятность того, что он сойдет с пути сильных сторон. Люди теряют вúдение ценности тренировки сильных сторон, тех, которые и вознесли их на самый пик. Оставайтесь на тропах ваших сильных сторон.

7. Установите свою миссию. Говорите о ней с теми, кому доверяете.

Как определить слабые стороны личности.

1. Оправдываетесь и защищаетесь по поводу отсутствия успеха в этой деятельности.

2. Развивается навязчивая идея, навязчивое поведение. Также могут появиться аддикции в качестве отвлечения от этой деятельностью.

3. Испытываете медленный прогресс в обучении.

4. Стагнация, ригидность, повторы в практиковании этой деятельности. Нет роста.

5. Сознательно думаете по шагам в то время, когда занимаетесь этой деятельностью.

6. Испытываете снижение самооценки в связи с этой деятельностью. 

7. Недостаток мыслей о будущем в области этой деятельности.

8. Страдаете от синдрома сгорания, практикуя эту деятельность.

Стратегии проработки слабых сторон личности.

1. «Смените кожу».
· Сделайте список неприятных вещей, которые Вы сделали за последние 6 месяцев.

· Сделайте список тех дел, которые не меняют Вашу жизнь к лучшему, даже будучи сделанными. 

· Пробно откажитесь от 1-2 дел из каждого списка на 2 недели.

· Оцените последствия такого отказа. Если решите продолжить активность, можете отказаться от какой-то другой из списка.

2. Купите услуги специалиста в этой области, у кого это сильная сторона.

3. Найдите партнера, который будет это делать за Вас. Делегируйте.

4. Используйте технические, логистические, дизайнерские и др. нововведения, как «системы поддержки».

5. Оставьте ту же цель и добейтесь ее по-другому. Используйте многовариантное мышление. Сделайте мозговой штурм.


Сильная сторона – это то, что получается у Вас лучше всего. То, что дает Вам большое удовлетворение и гордость; приносит финансовое и психологическое вознаграждение, а также измеримый прогресс в мастерстве.

ОПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫХ СКЛОННОСТЕЙ 
(разработка академика Е.А.Климова)

1. Профессии типа «человек  - природа» связаны с участием человека в процессах, протекающих в живой и неживой приро​де. Сюда можно отнести профессии, связанные с изучением Зе​мли (геолог, геофизик, океанолог, метеоролог и т.н.), ее расти​тельного и животного мира (ботаник, биолог, зоолог, орнитолог, кинолог, генетик, эколог и т.н.), производством продукции жи​вотноводства и растениеводства (садовод, агроном, овощевод, животновод, зоотехник, ветеринар и т.п.).

Предмет труда: животные, растения, биологические, микробиологические процессы.

Три подтипа (в зависимости от целей, орудий и условий труда):

а. Изучение, исследование, анализ состояния и условий жизни растений и животных (примеры профессий: микробиолог, гидробиолог, агрохимик и т.п.).

б. Уход за растениями и животными (примеры профессий: лесовод, овощевод, птицевод, зоотехник и т.п.).

в. Профилактика заболеваний растений и животных, борьба с их вредителями и возбудителями болезней (примеры профессий: врач карантинной службы, агроном по защите растений, ветеринар и т.п.).

Требования, предъявляемые профессиями типа «Человек-природа» к человеку: Готовность к работе в трудных погодных условиях. Часто длительное ожидание результатов своей деятельности. Оперативное мышление, необходимое для решения конкретных задач при значительной изменчивости целей и условий работы.

2. В профессиях типа «человек  - техника» не обойтись без использования разнообразных машин и механизмов, приборов и инструментов. Сюда можно отнести великое множество про​мышленных и строительных специальностей (сталевар, литей​щик, кузнец, электросварщик, токарь, слесарь, электрик, фре​зеровщик, штукатур, каменщик, столяр, швея, прядильщица, ин​женер и т.п.), а также вождение и обслуживание транспортных средств.

Предмет труда: машины, механизмы, технические системы.

Три подтипа (в зависимости от целей, орудий и условий труда):

а. Создание, монтаж, сборка технических устройств (примеры профессий: инженер-конструктор, монтажник механического оборудования и т.п.).

б. Эксплуатация технических средств (примеры профессий: крановщик, токарь, швея-мотористка и т.п.).

в. Ремонт технических устройств по ремонту электрооборудования и т.п. (примеры профессий: слесарь-ремонтник, электромонтер по ремонту электрооборудования и т.п.).

Требования, предъявляемые профессиями типа «Человек - техника» к человеку: Развитые представления о технических системах. Техническое мышление. Владение комплексом двигательных навыков. Сенсомоторная координация.

3. К профессиям типа «человек  - знаковая система» смело можно отнести разнообразные формы обработки информации. Это работа с системами: языковыми (библиограф, нотариус, лингвист, историк, филолог, философ, литературовед и т.п.), аб​страктно-математическими (статистик, математик, кассир, бух​галтер, экономист, метролог и т.п.), графическими (чертежник, конструктор, картограф, штурман и т.п.), с системами и средст​вами обработки знаков (программист, оператор ЭВМ и т.н.).

Предмет труда: тексты, цифры, чертежи, условные знаки, шифры, коды.

Четыре подтипа (в зависимости от целей, орудий и условий труда):

а. тексты на родном и иностранных языках (примеры профессий: корректор, машинистка, делопроизводитель, технический редактор и т.п.).

б. цифры, формулы, таблицы (примеры профессий: программист, оператор ЭВМ, экономист, кассир).

в. чертежи, карты, схемы (примеры профессий: чертежник, закройщик, копировщик, штурман и т.п.).

г. звуковые сигналы (примеры профессий: радист, стенографист, телефонист и т.д.).

Требования, предъявляемые профессиями типа «Человек-знаковая система» к человеку: Усидчивость и терпение. Умение видеть то, что стоит за условными знаками. Способность к длительному сосредоточению внимания. Устойчивость внимания. Быстрота, точность движений. Склонность к работе в одиночку (без частых контактов с людьми).

4. Основное содержание профессий типа «человек  - худо​жественный образ»  - искусство, художественная культура. Сюда можно отнести изобразительное творчество (архитектор, живописец, дизайнер, скульптор и т.п.), художественную обра​ботку материалов (гравер, модельер, ювелир и т.п.), создание художественных зрелищ (композитор, музыкант-исполнитель, вокалист, дирижер, танцовщик, балетмейстер, актер, режиссер, оператор).

Предмет труда: Литература, живопись, искусствоведение.

Три подтипа (в зависимости от целей, орудий и условий труда):

а. Создание, проектирование, моделирование художественных произведений (примеры профессий: художник, скульптор, журналист, модельер, писатель, хореограф, композитор и т.п.).

б. Воспроизведение, изготовление различных изделий по эскизу, образцу в единственном экземпляре (примеры профессий: ювелир, музыкальный актер, гравер, реставратор, столяр-краснодеревщик, цветовод-декоратор и т.п.).

в. Воспроизведение, копирование и размножение художественных произведений в массовом производстве (примеры профессий: живописец по росписи фарфора, шлифовщик по камню и т.п.).

Требования, предъявляемые профессиями типа «Человек-художественный образ» к человеку: Развитый художественный вкус, художественные способности. Наглядно-образное представление. Яркое воображение, склонность к творчеству. Гибкость чувств, мышления, повышенная чувственность при оценке произведений искусства.

5. Основным содержанием профессий «человек  - человек» является общение. Здесь необходимо уметь устанавливать и поддерживать контакты с людьми. Сюда относятся педагогиче​ские профессии (учитель, воспитатель, вожатый, тренер, пре​подаватель), область юстиции (арбитр, юрисконсульт, милици​онер, следователь, прокурор, адвокат), область культуры (би​блиотекарь, экскурсовод, гид-переводчик, корреспондент), сфера обслуживания (продавец, официант, парикмахер, борт-проводник и т.п.). Медицинские профессии (санитар, фельдшер, медицинская сестра, врач) в значительной степени относятся к этому виду деятельности, хотя отчасти попадают и в другие ви​ды: «человек  - природа» и «человек  - техника».

Предмет труда: люди, группы, коллективы.

Пять подтипов (в зависимости от целей, орудий и условий труда):

а. Медицинское обслуживание (примеры профессий: врач, медсестра, санитарка и т.п.).

б. Воспитание и обучение (примеры профессий: воспитатель, учитель, преподаватель, мастер профтехучилища, спортивный тренер, дефектолог и т.п.).

в. Бытовое обслуживание (примеры профессий: продавец, проводник, официант, стюардесса и т.п.).

г. Информационное обслуживание (примеры профессий: библиотекарь, экскурсовод, лектор, телефонистка и т.д.).

д. Защита общества и государства (примеры профессий: юрист, следователь, участковый инспектор и т.п.).

Требования, предъявляемые профессиям типа «человек-человек» к человеку: Готовность почти все свое рабочее время общаться с людьми. Сохранять выдержку, спокойствие, доброжелательность при общении. Умение устанавливать контакты с людьми (коммуникабельность). Чуткость к состоянию других людей.

межличностные отношения
Методы подстройки
Ежедневно людям нужно обмениваться большим количест​вом информации. У нас есть минуты и часы, но не годы, чтобы провести их с людьми, которых мы встречаем на работе и в нашей личной жизни. Способность собирать информацию и/или обмени​ваться ей помогает нам сберечь собственное время, энергию и по​зволяет нам действовать эффективнее.
Многочисленные исследования свидетельствуют о том, что необходимым умением для эффективного обмена информацией является способность войти в раппорт. Установив раппорт, вы мо​жете собрать информацию быстро и изящно. Раппорт означает вос​приимчивость, а не просто симпатию и/или согласие с кем-то. Есть разница между тем, чтобы дать человеку почувствовать, что вы его выслушали и поняли, и тем, как вы действительно поняли смысл его сообщения. Раппорт дает людям ощущение того, что их уважа​ют и ценят.
Вы уже знакомы с так называемыми «макро» типами отзеркаливания. Это, например, выбор подходящей одежды для каждого отдельного случая. Еще один пример подстройки  - то, как мы бес​сознательно подстраиваемся к общепринятой манере одеваться и разговаривать в официальной обстановке.
Отзеркаливание  - это несловесный способ выразить согла​сие и принятие.
Отзеркаливание поведения
I. Физическое Отзеркаливание: положение тела жесты рук выражение лица дыхание движения ног движения глаз 
II. Голосовое/словесное отзеркаливание; скорость речи громкость голоса тон голоса
часто употребляемые слова предикаты
Чтобы научиться отзеркаливать, понаблюдайте некоторое время, как другие люди взаимодействуют. Наблюдайте за играю​щими детьми, за людьми в ресторанах, на собраниях и вечеринках, и заметьте, насколько часто происходит отзеркаливание. Также обратите внимание, как общаются люди в том случае, когда отзер​каливание отсутствует.
Понаблюдав некоторое время, вы узнаете, что люди ин​стинктивно отзеркаливают друг друга. Теперь вы можете начать делать это намеренно, чтобы достичь конкретных результатов. Начните с отзеркаливания какого-нибудь одного аспекта поведения человека во время разговора с ним. Когда делать это будет легко, добавьте еще один аспект поведения, например, скорость речи, и еще один, и затем еще, пока вы не будете отзеркаливать, не заду​мываясь, но впоследствии имея возможность замечать это в своем собственном поведении. Чем больше вы практикуетесь, тем лучше вы будете чувствовать тот ритм, в котором вы и другие люди жес​тикулируют, дышат, говорят определенным тоном голоса, с опре​деленной скоростью и интонацией. Обязательно заметьте степень рассогласованности людей, когда между ними нет взаимопонима​ния, и сравните с теми ситуациями, когда они хорошо общаются друг с другом. Используя отзеркаливание при установлении рап​порта, следует быть очень внимательным.
Хотя отзеркаливание новичку может показаться сложным, оно настолько полезно для достижения и сохранения раппорта, что стоит сделать все необходимое для развития этих навыков. Надо приложить усилия, чтобы научиться отзеркаливать эффективно. Вам нужно направлять свое внимание и на свои действия, и на дей​ствия других и делать это не задумываясь. Обычно отзеркаливание происходит само собой. Важно научиться использовать отзеркали​вание целенаправленно, чтобы создать раппорт и достичь желаемо​го результата или цели.
Способы подстройки
Подстройка  - это процесс, с помощью которого вы можете устанавливать и поддерживать раппорт. В подстройке важно приня​тие поведения и мышления другого человека, это помогает присое​диниться к его модели мира. Вы просто принимаете и пускаете в дело любое поведение людей для установки и поддержания раппор​та. Подстройка начинается с понимания того, что люди всегда об​щаются друг с другом и делают они это определенными способами. Поэтому вы можете подстроиться к любому наблюдаемому поведе​нию, меняя свои действия в соответствии с тем, как меняется пове​дение другого человека. Ниже предлагаются разные возможности установления раппорта. Результатом совершенствования искусства подстройки будет способность устанавливать раппорт с любым че​ловеком, которого вы выберете. Крайне важно вести себя осторож​но и с уважением относиться к собеседнику во время подстройки, так, чтобы он не обращал на это внимание на сознательном уровне.
Подстройка всего тела  - примите такую же позу, как и у другого человека.
Подстройка половины тела  - подстройте верхнюю (или нижнюю) половину своего тела к положению тела вашего собесед​ника.
Положение головы/плеч  - примите то же положение головы и/или плеч, что и у вашего собеседника.
Выражение лица  - заметьте, как человек использует мимику лица, например, морщит нос, двигает губами, поднимает брови и т.п.
Жестикуляция  - осторожно и медленно подстройтесь к жес​там другого человека.
Частичная подстройка тела  - подстройтесь к любому теку​щему поведению. Например, к морганию.
Голосовые характеристики  - подстройтесь к тональности, темпу, громкости, интенсивности, тембру голоса.
Системы представления  - выявите и используйте в своей речи основные предикаты, встречающиеся в речи другого человека.
Повторяющиеся обороты  - заметьте повторяющиеся оборо​ты, которыми пользуется собеседник, и подстройтесь к ним.
Дыхание  - подстройте ваше дыхание к дыханию партнера (так, чтобы вы дышали синхронно).
Перекрестная подстройка  - использование одного типа по​ведения для подстройки к другому типу поведения какого-либо че​ловека. Например, подстройка голосом к ритму дыхания, подстрой​ка к морганию с помощью движения пальца или кивков головы, подстройка качанием головы или дыханием к темпу речи.
Влияние подстройки и отстройки на раппорт.
Цель: Продемонстрировать влияние на раппорт предикатов и положения тела во время подстройки и отстройки.
1.Во время разговора с членами семьи или коллегами выбе​рите конкретное поведение для подстройки. Помните, что отстрой​ку также надо практиковать, но взаимодействие обязательно закан​чивать в состоянии раппорта.
При каких обстоятельствах вы хотели бы закончить общение отстройкой?
2.Проделаем несколько упражнений. Подстройка положением тела и речью. Подстройка положением тела и отстройка речью. Подстройка речью и отстройка положением тела. Отстройка и положением тела и речью. Подстройка тоном голоса и темпом речи. Подстройка только к темпу речи. Подстройка к темпу речи и громкости голоса. Подстройка физическая и отстройка голосом. Подстройка голосом и отстройка физическая. Подстройка и голосом и физически.
Как развить искусство убеждения?
Так как вы можете подстроиться к поведению другого чело​века и словесно и несловесно, вы будете подстраиваться и к пере​живаниям этого человека. Отзеркаливание или подстройка  - это способ достичь раппорта, это процесс создания доверительных от​ношений, и здесь столько аспектов, сколько вы, пользуясь своей сенсорной восприимчивостью, способны различить. Вы можете подстраиваться к строю речи другого человека, предикатам, поло​жению тела, дыханию, тональности и темпу речи, выражению лица, мимике (например, к морганию глаз) и ко многим другим вещам в поведении человека. Он может на сознательном уровне совершенно не замечать отзеркаливания, но это все равно окажет на него боль​шое воздействие.
Существует 2 типа несловесной подстройки (или отзеркали​вания).
1.Прямая подстройка.
Пример: ритм и глубина дыхания, как у другого человека.

2.Перекрестная подстройка (замена одного несловесного ка​нала на другой).

а)Перекрест по одному каналу.
Пример: Подстройка движения рук и к дыханию другого человека (кинестетический канал).

б)Перекрест по разным каналам.
Пример: Подстройка темпа речи (слуховой канал) к ритму дыхания другого человека (кинестетика).

Важно уметь выбирать между прямой подстройкой и/или пе​рекрестной. К людям с нормальным дыханием вы можете под​страиваться непосредственно дыханием (прямая подстройка).

К астматикам лучше подстраиваться движением рук или дру​гим способом (перекрестная подстройка), но ни в коем случае не дыханием.

Некоторые люди чувствуют себя обязанными подстраивать​ся. Такая подстройка называется самопроизвольной (обычно она бессознательна). Если вы убеждены, что должны сопереживать дру​гому человеку, то часто это означает, что вы испытываете чувства, подобные его чувствам, чтобы общаться эффективно. Если вы хо​тите понять его переживания, сами непосредственно переживая то же, вы можете испытать довольно неприятные чувства. Так что важно понять, до какой степени вы хотите подстроиться в каждом отдельном случае.
Общие принципы установления быстрого контакта

Подстройка по уровню враждебности или дружелюбия.

См. рис


Для быстрого установления контакта с человеком стоит заметить, насколько дружелюбно или враждебно ведет себя человек.


а) Признаки дружелюбия: доброжелательная интонация, охотно отвечает на вопросы и соглашается на предложения (например, что-то прочитать, пройти в другое помещение и т.п.), время от времени смотрит в глаза, улыбается, внимательно слушает, не перебивает, рассказывает о себе, объясняет, почему хочет купить тот или иной товар.


Если человек ведет себя дружелюбно, то следует просто подстроиться к нему и вести себя также дружелюбно.


б) Признаки враждебности: грубость, недоброжелательные интонации, в глаза не смотрит или смотрит постоянно и пристально, перебивает, задает вопросы и не дослушивает ответов, не отвечает на вопросы или делает это неохотно, обвиняет, выражает недовольство или разочарование.


В случае враждебного поведения, одна из типичных ошибок – пытаться вести себя дружелюбно, как бы не замечая враждебного настроя покупателя. В такой ситуации напротив стоит общаться твердо, вежливо и отстраненно «только по делу».


Человек также может вести себя нейтрально: вежливо, спокойно, с минимумом эмоций, говорить и отвечать на вопросы односложно, выдавая только необходимую информацию, задавать мало вопросов, не стремиться поддерживать разговор. В этом случае следует вести также нейтрально с небольшим уклоном в сторону дружелюбия.

Подстройка по склонности к доминированию или подчинению.

См. рис 

Для установления контакта полезно также обращать внимание на стремление доминировать или подчиняться.

Признаки стремления к доминированию: хочет говорить сам, не дает собеседнику «вставить слово», перебивает, не нуждается в советах, предложениях, «все знает сам», часто говорит громко, уверенно, много жестикулирует, создается впечатление, что он «занимает все пространство».

Если человек ведет себя таким образом, то типичной ошибкой будет пытаться руководить этим человеком или общаться с ним с позиции специалиста, который «знает лучше», давать ему советы, спорить. Такому человеку, наоборот, стоит задавать много вопросов, выяснять его мнение, подчеркивать его знания, опыт, соглашаться хотя бы частично с его суждениями. Убедить его в чем-либо можно лишь придерживаясь этой тактики и параллельно задавая ему наводящие вопросы, чтобы он сам мог прийти к тем выводам и решениям, к которым вы хотите его подвести.

Признаки стремления к подчинению: человек задает много вопросов, внимательно слушает, не перебивает, подробно отвечает на вопросы, просит совета, может вести себя неуверенно, часто кивает в знак согласия.

В этом случае не стоит «держать нейтралитет» и ожидать, когда человек самостоятельно примет решение, ему следует брать инициативу в свои руки и вести себя с позиции специалиста: говорить уверенно, спокойно, предлагать человеку мало вариантов выбора (так как при наличии большого количества вариантов такой человек может растеряться), давать советы, помогать человеку принять решение.

Если человек не проявляет выраженного стремления к доминированию или подчинению, то вам тоже следует держаться средней позиции: не оказывать излишнего давления, но и не отдавать инициативу полностью в руки человека, давать человеку необходимую информацию, чтобы помочь ему принять наилучшее решение.

Подстройка по ключевым словам.

Быстро установить контакт с человеком помогают также так называемые «ключевые слова». Это те слова или словосочетания, на которых человек делает акцент в своей речи, особо подчеркивает их с помощью интонации, повторяет несколько раз, в них часто заключается основной смысл его речи.

Например:

«Обои мне нужны какие-нибудь современные, у меня не очень большая квартира, поэтому, наверное, нужно что-то светлое, чтобы было больше пространства. Что у вас есть посовременнее?»
Ключевые слова: «современные», «светлые», «больше пространства».

Вам следует научиться, прежде всего, отмечать про себя и запоминать эти слова, а затем повторять их в своем дальнейшем общении с человеком. Можно также использовать краткое резюме: «Значит вам нужно что-то посовременнее и светлое, чтобы было больше пространства, так?». Большой ошибкой будет перефразировать ключевые слова человека, пытаться пересказать их своими словами, как бы перевести на «свой язык»: «Значит вам нужно что-нибудь такое легкое, воздушное и что-нибудь из новинок?» Такое перефразирование может вызвать у человека ощущение, что его не понимают, поэтому ключевые слова следует повторять максимально точно. Если вы не совсем понимаете, что означает ключевое слово, то можно задать уточняющие вопросы, но даже после этого ключевые слова не стоит перефразировать.

Подстройка к «зрительным», «слуховым» и «чувствующим» человекам.

Для быстрого установления контакта часто бывает полезно определить основную ориентацию человека: «зрительную», «слуховую» или «на чувства».

Признаки зрительной ориентации человека: быстрый темп речи, довольно высокий тон голоса, употребляет много таких слов и выражений, как: «ясно», «по-видимому», «очевидно», «общий вид», «посмотрим», «что-то вырисовывается», «как это будет выглядеть», «это не смотрится», называет цвета и оттенки цветов. Обычно довольно хорошо представляет себе, что он хочет, как все должно выглядеть, для него самое важное, чтобы было красиво, удобство – на втором плане. Часто бывает красиво одет (в одежде нет никаких изъянов: нечищенные ботинки, пятна, оторванные пуговицы), тщательно выбрит, причесан.

Пример:

«В спальне, я думаю, все должно быть в кремовых тонах и обои, и навесные потолки, я видела в «Короне» такие кремовые шторы, мне кажется, они будут хорошо смотреться вот с этими обоями. А можно я посмотрю, какие у вас есть потолки?»
Признаки слуховой ориентации человека: средний темп речи, но говорит много, употребляет много таких слов и выражений, как: «слышал», «мне говорили», «обсудим», «расскажите», «она сказала», «спрашивать», «советовать», «отвечать», «из разговора», «громко», «тихо», «высказывать». Обычно плохо себе представляет, что он хочет и пытается принять решение в разговоре с вами.

Пример:

«Мы с женой, конечно, обсуждали, какая плитка нам нужна, но я бы хотел у вас спросить, что вы посоветуете. Она говорит, что прозрачная плитка как раз подойдет к нашей ванной, но все же лучше послушать специалиста. Вот скажите, а насколько она прочная?»
Признаки ориентации «на чувства»: медленный темп речи, употребляет много таких слов и выражений, как: «удобно», «теплый», «холодный», «комфортный», «чувствуется», «ощущаю», «приятный», «неприятный», «отталкивающий», «веселый», «располагающий», «скучный», много говорит о чувствах, ощущениях, движениях. Обычно делает выбор в пользу удобства, даже в ущерб красоте. Часто одевается неброско, в мешковатую, но удобную одежду, кроссовки, а не туфли, у женщин – удобная обувь на низком каблуке».

Пример:

«Эта ванна неудобная, она слишком мелкая. Ну как в нее ложиться! И ноги не вытянешь! Чувствуется, что вам все с Запада привозят. Они там не понимают, что такое нормальная ванна, они там расслабляться не умеют, да еще и воду все время экономят».

В процессе общения с человеком стоит отследить ведущую ориентацию человека и стремиться в своих ответах на вопросы, объяснениях, придерживаться в основном той же ориентации. При слишком заметной отстройке разговор между вами может выглядеть как разговор на разных языках и привести к разрушению контакта.

К- Расскажите мне, пожалуйста, какие у вас есть двери.

М - Вот, посмотрите сюда, здесь все, что у нас есть.

К - Знаете, я бы хотел спросить, какие двери лучше подойдут для офисных помещений.

М - А как вы представляете себе в целом, как у вас там все будет выглядеть?

К - Я пока не представляю, я бы хотел с вами посоветоваться, мне нужно будет еще обсудить с коллегами.

М - Понимаете, эти двери должны вписываться в общую картину, пока я не представляю себе общую картину, я не знаю, что вам посоветовать.

К - А мне говорили у вас тут специалисты работают, помогут все подобрать.

М - Я специалист, но вы так туманно объясняете, что у меня пока не сложилось представление, к чему подбирать двери.

К - А что тут непонятного?! Я уже вам пять раз сказал, это офисные помещения…»
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Категории поведения.
(согласно Вирджинии Сатир)

Вирджиния Сатир выделила четыре способа общения, характерных для людей, страдающих от низкой самооценки и страха быть отвергнуты​ми. Первый способ  - угождать другому человеку, чтобы он тебя не отверг. Второй способ  - обвинять другого, создавая иллюзию силы (что бы ни случилось, во всем виноват кто-то другой). Третья возможность  - рас​суждать, делая вид, что угроза, в сущности, безобидна, прячась за внуши​тельными словами и понятиями. Четвертая возможность  - отвлекать внимание, притворяясь, что никакой угрозы нет. Для каждой из этих кате​горий характерно определенное положение тела, сопровождаемое особы​ми ощущениями, и определенный набор жестов и речевых оборотов. Ве​роятно, мы учимся этим способам общения в детстве, а потом они под​крепляются установками, преобладающими в нашем обществе.

Угождатель  - карикатура на услужливость. «Не навязывай свое мнение; эгоистично просить о том, чего хочешь».

Обвинитель  - карикатура на властность. «Никому не позволяй себя оскорблять; докажи, что ты не трус».

Рассуждатель  - карикатура на интеллект. «Никому не позволяй ка​заться умнее тебя; все объясняй, но ничего не переживай».

Отвлекатель  - карикатура на непосредственность. «Не принимай это всерьез; выкинь это из головы! Займись чем-нибудь другим»
Угождатель

Речевые обороты. Угождатель часто пользуется определительными оборотами: если, только, просто, даже, и уменьшительно-ласкательными формами слов: немножечко, тарелочка, Васенька и т.д. «Я здесь только ради тебя»,  - или: «Я просто хотел немножко помочь». Он также лю​бит применять сослагательное наклонение глаголов: могли бы, хотели бы и т.д. «Не могли бы вы уделить мне несколько минут; я хотел бы с вами поговорить». В его речи часто встречается так называемое «чтение мыслей». «Я знаю, что вы недовольны». Угождатель всегда соглашается с окружающими. «Как ты хочешь, так и будет».

Язык тела. «Я беспомощен»  - он горбится, разводит руками, говорит слабым и плаксивым голосим.

Внутренние ощущения. «Я ничего не стою; без тебя я  -ничто».


Угождатель говорит заискивающим тоном, извиняясь, стараясь по​нравиться, ни в коем случае не выражая своего несогласия. «Можно, я сделаю это для тебя?» Он на все отвечает «да», что бы он при этом ни думал и ни чувствовал. Он говорит так, словно он не способен о себе по​заботиться и всегда ищет одобрения других.

Угождатель кажется коленопреклоненным, вздрагивающим, проси​тельно протягивающим руку, с вытянутой до боли шеей и напряженным взглядом. В этом приниженном положении ему недостает воздуха для глубокого и звучного голоса, так что голос его становится плаксивым и визгливым.

Чтобы сыграть эту роль, вообразите себя полным ничтожеством. Притворитесь страдальцем, и будьте самым подобострастным подхали​мом, какого вы способны изобразить. Вы довольны уже тем, что вам по​зволяют есть. Вы виноваты во всех неприятностях. Конечно, вы соглашае​тесь со всяким, кто вас критикует. Вы благодарны уже за то, что с вами вообще говорят, что бы вам ни сказали и как это ни сказали. Вам и в голо​ву не придет просить чего-нибудь для себя. И в самом деле, кто вы такой, чтобы просить? После пяти минут в этой роли вы почувствуете, что вас подташнивает.
Обвинитель

Речевые обороты. Обвинитель применяет всевозможные кванторы общности: все, каждый, любой, всякий, все, никогда, всегда, каждый раз и т.д. «Ты никогда ничего не делаешь, как надо». Он часто задает отри​цательные вопросы: «Почему ты не делаешь...? Почему те не мо​жешь...?» и т.д. «Почему ты не прекращаешь это! Что все это зна​чит!». Он не обходится без повелительного наклонения и модальных операторов долженствования: сделай, должен, обязан и т.д. «Перестань. Да ты должен мне за это сказать спасибо -.» Вы также можете заметить нарушения взаимосвязи между причиной и следствием. «Ты выводишь меня из себя». Обвинитель постоянно возражает.

Язык тела. «Я тут главный»,  - он потрясает указательным пальцем, его плечи напряжены, его голос пронзителен.

Внутренние ощущения. «Мне одиноко и у меня ничего не выхо​дит».

Обвинитель ведет себя как диктатор. Он держится высокомерно и всем своим видом говорит: «Это ты во всем виноват. Если бы не ты, все было бы в порядке». Все его тело напряжено. У него резкий, грубый и часто пронзительный и громкий голос.

Кванторами общности в трансформационной грамматике называются слова, приписывающие всем предметам или явлениям некоторой сово​купности то или иное свойство.

Видели ли вы когда-нибудь первоклассного обвинителя с выпучен​ными глазами, с выступившими на шее венами, раздувающимися ноздря​ми с лицом, багровеющим от кровяного давления и голосом, как скрип лопаты, ворошащей уголь? Он дышит, хватая ртом воздух, и даже задер​живая на время дыхание, настолько напряжены мускулы его живота и шеи. Его лицо перекошено, губы искривлены, когда он орет, бросает ос​корбления и критикует все на свете.

Чтобы сыграть эту роль, шумите и помыкайте всеми, как только мо​жете. Обрывайте всех, кто с вами говорит. Стойте, уперев одну руку в бок и вытянув другую вперед, и обвиняющее потрясайте указательным паль​цем. Начинайте свои предложения так: «Ты никогда этого не делаешь»,  - или: «Ты всегда так»,  - или: «Почему ты всегда...»  - или: «Почему ты никогда...»  - и т.д. Не обращайте внимания на ответ. Он не имеет значения. Обвинителю нужно вовсе не собирать информацию, а обруши​ваться на окружающих.
Рассуждатель

Речевые обороты. Рассуждатель избегает использования референт​ных указателей. Он говорит: нужно, можно, люди, говорят и т.д. «В по​добных ситуациях люди нередко испытывают множество затрудне​ний». Он обожает номинализации: раздражение, решение, признание и т.д. «При внимательном рассмотрении обнаруживается, что это можно считать проблемой депрессии». Он избегает упоминаний о себе: вместо «я замечаю»  - «можно заметить»; вместо «это беспокоит ме​ня»  - «это вызывает беспокойство»; вместо «я понимаю»  - «можно понять». «Можно предположить, что проблемы, присущие данной ситуации, очевидным образом проявляются в этом взаимодействии». Рассуждатель применяет длиннейшие слова и усложняет структуру пред​ложения, как только возможно. «Какие долговременные последствия может повлечь за собой тоска, охватившая все общественные слои в наше время?»

Язык тела. «Я сохраняю спокойствие и анализирую происходящее, оставаясь безучастным». Его руки сложены на груди, нога закинута на ногу, он откидывается назад и старается, по возможности, оставаться не​подвижным.

Внутренние ощущения. «Я уязвим».

Рассуждатель чрезвычайно корректен и говорит сверхразумно, ничем не выдавая своих чувств. Он ведет себя как робот. Он кажется холодным и отстраненным от своего тела. Он говорит сухим монотонным голосом и его слова, чаще всего, абстрактны. Как это ни странно, многие люди счи​тают это своим идеалом  - «Говорить правильные слова и не проявлять своих чувств».

Вы можете узнать Рассуждателя по его медленной речи, поскольку он подбирает правильные слова. И в самом деле, он не может себе позво​лить сделать ошибку. Он употребляет самые наукообразные слова, какие только есть, даже если он не уверен в их значении. Во всяком случае, он произведет впечатление умного человека, поскольку, так или иначе, его перестанут слушать после первого параграфа его рассуждений. Его голос сам собой сойдет на нет, потому что он не чувствует своего тела.

Чтобы сыграть эту роль, представьте себе, что ваш позвоночник  - это длинный, тяжелый стальной стержень, начинающийся с шеи и дохо​дящий до ягодиц, и что на вас одет железный воротник шириной в 20 см. Постарайтесь производить как можно меньше движений, также и ртом. Приложите все усилия, чтобы не двигать руками.
Отвлекатель

Речевые обороты. Отвлекатель быстро и причудливо переходит от одной категории к другой и безо всякого видимого порядка применяет речевые обороты угождателя, обвинителя или рассуждателя. Отвлекатель редко употребляет местоимения, относящиеся к высказываниям и вопро​сам терапевта. Он отвечает не по существу. Терапевт: «Что вы чувст​вуете, когда думаете о своем разводе?» Человек (отводя глаза): «Все дни недели по-своему хороши. Кино в девяносто серий. Телевидение в наши дни создает проблемы».

Язык тела. «Это не имеет значения. Во всяком случае, меня уже здесь нет». У него угловатая фигура, руки и ноги двигаются в разных направле​ниях.

Внутренние ощущения. «Никому нет до меня дела. Я здесь лиш​ний».

Что бы отвлекатель ни говорил и ни делал, это не имеет отношения к тому, что говорят и делают окружающие. Он отвечает невпопад. Кажется, что у него голова идет кругом и что он вот-вот потеряет равновесие. Его голос может быть монотонным, часто в разлад с тем, что он говорит, мо​жет беспричинно повышаться и понижаться, поскольку отвлекатель ни на чем не сосредоточен. Отвлекатель напоминает заведенную юлу  - он как будто все время вращается, никогда не зная, куда он так несется, и не по​нимая, куда он, в конце концов, попал. Он слишком занят, двигая ртом, телом, руками и ногами, чтобы заметить происходящее вокруг него.

Чтобы сыграть роль Отвлекателя, сдвиньте колени и стойте, как буд​то у вас заплетаются ноги. Из-за этого у вас выдвинутся ягодицы и вам будет легко вздернуть плечи и начать размахивать руками в противопо​ложных направлениях. Не обращайте внимания на вопросы собеседников или отвечайте собственным вопросом о чем-нибудь другом. Снимите во​ображаемую пушинку с одежды собеседника, перевяжите шнурки ботинок и т.д. Сначала эта роль покажется облегчением по сравнению с остальны​ми, но уже через несколько минут у вас появится ощущение бессмыслен​ности и невыносимого одиночества. Если вы будете продолжать двигаться достаточно быстро, то, может быть, вы не так сильно это почувствуете.

Позиции угождателя, обвинителя, рассуждателя и отвлекателя поро​ждают низкую самооценку, нечестность, душевный разлад, одиночество и низкопробное общение. Однако эти четыре ущербных способа общения не являются единственно возможными. Есть другой способ поведения, который Вирджиния Сатир называет выровнением. Когда человек вырав​нивает, он общается в согласии с самим собой. Если он говорит: «Ты мне нравишься»,  - его голос теплеет и он смотрит тебе в лицо. Если он гово​рит: «Я очень сердит»,  - то у него резкий голос и напряжение в лице. Его тело, равно как и его слова, выражают одну эмоцию. Все уровни об​щения выровнены: слова, тон голоса, речевые обороты, выражение лица, язык тела. Эта манера общения спокойная, честная, и от нее не страдает самооценка человека. 



Выравнитель не чувствует себя вынужденным об​винять, угождать, прятаться за абстрактными понятиями или без конца - двигаться.

Выровнение дает вам возможность быть целостной личностью, вы​ражать свои подлинные чувства, жить в согласии со своим разумом, серд​цем, со своими чувствами и телом. Выровнение придает вам способность быть честными, преданными, переживать близость, приобретать новые умения, проявлять свое творчество и решать настоящие проблемы по-настоящему. Выровнение  - единственный способ исцелить разрывы в отношениях, разрешать проблемы и строить мосты между людьми. Когда вы выравниваете, вы можете искренне извиниться, но вы просите проще​ния за свое поведение, а не за свое существование.

Выравнивая, возможно также критиковать, оценивая конкретное по​ведение, давая полезные предложения, но не оскорбляя личности другого человека. Вы также можете обсуждать интеллектуальные понятия, давать точные разъяснения и т.д., при этом свободно двигаясь и выражая свои чувства. (Многие люди, считающие себя интеллектуалами,  - ученые, ма​тематики, преподаватели и психотерапевты  - стараются выглядеть объек​тивными. Они ведут себя как машины и воплощают собой реакцию рассу​дочности.) Вдобавок, выравнитель может сменить тему разговора в под​ходящий момент, не перескакивая при этом с одного предмета на другой.

Реакция выровнения отражает подлинные чувства человека в данный момент. Сравните это, например, с поведением обвинителя, который чув​ствует себя обиженным и одиноким, но ведет себя сердито. Люди жаждут честного, прямого общения. Выравнитель живет полной жизнью. Вы мо​жете доверять ему, вы можете на него рассчитывать, вы хорошо себя чув​ствуете в его присутствии.

Выровнение  - это не панацея и не какое-нибудь магическое средст​во. Это способ реагировать на реальных людей в реальных ситуациях. Чтобы стать выравнителем, требуется мужество, вера в свои силы, неко​торые новые убеждения и навыки. Это невозможно подделать.

По оценке Вирджинии Сатир, в любой группе людей около 50% будут говорить «да», что бы они ни думали и ни чувствовали (угождать); 30% будут говорить «нет», что бы они ни думали и ни чувствовали (об​винять); 15% будут говорить, ничем не выдавая свои чувства (рассуж​дать); и 1% будут вести себя так, как будто не бывает ни «да», ни «нет», и никаких чувств не существует (отвлекать). Всего около 4% будут вести себя подлинно  - выравнивать.

Чтобы лучше понять эти пять способов общения, представьте, что вы только что налетели на человека, идя по улице.

Угождатель: (глядя себе под ноги, заламывая руки): «Пожалуйста, простите меня! Я просто неуклюжий разиня!».

Обвинитель: «Господи, боже мой! Надо смотреть, куда идете! Будете сторониться, никто вас не толкнет!»

Рассуждатель: «Может быть, уместно принести извинения. Вы ненамеренно были задеты во время движения. Если были нанесены повреждения, пожалуйста, свяжитесь с моим поверенным».

Отвлекатель: (глядя на кого-нибудь другого): «Ох ты, господи, кто-то тут совсем спятил. Поди еще и ушибся!».

Выравнитель: (глядя человеку в лицо): «Я на вас налетел. Извините меня. Вы не ушиблись?»

А вот другая ситуация. Отец озабочен беспорядком в комнате сына.

Угождатель: (с опущенным лицом, приглушенным голосом): «Я -м, хм  - господи, боже мой, как бы мне, Ванечка, я ... извини  - ты не обидишься на меня? Знаешь  -пообещай мне, что ты не рассердишь​ся. Нет, ты все делаешь хорошо, вот только  - может, ты мог бы это делать еще немножечко лучше? Может, чуточку лучше, а?»

Обвинитель: «Ну, в чем дело, Ванька? Как можно жить в таком свинарнике? Из-за тебя вся семья переживает! Немедленно все это прибери!»

Рассуждатель: «В результате наблюдения за деятельностью от​дельных членов семьи обнаружилось снижение эффективности в со​держании твоего жилого помещения. Нужно проявить ответствен​ность за содержание своего помещения, а в случае небрежности пред​ставить разъяснения. Приветствуются все объяснения другой сторо​ны».

Отвлекатель: (обращаясь к другому сыну, стоящему рядом с Ваней): «Сказки, Саша, твоя комната примерно такая же, как Ванина? Нет, ничего страшного  - я просто прогуливался по дому. Сказки Ване, чтобы он перед сном заглянул к маме».

Выравнитель: «Ваня, твоя комната в беспорядке. Я беспокоюсь об этом, потому что я тебя люблю. Давай с тобой поговорим и посмот​рим, в чем дело».
общие формы организации учебной деятельности. ситуационные занятия и деловые игры


Участникам-продавцам раздаются карточки только с описа​нием ситуаций, участникам-покупателям раздаются и ситуации и легенды. На диалог отводится не больше 10 минут. Разыгран​ные ситуации можно снимать на видео для последующего анализа.
«Вступление в контакт». Ситуация 1

Вы  - менеджер отдела продаж гостиницы «Флайм Резиданс». Вы встречаетесь, на вашей территории с представителем туристи​ческой фирмы «Нильс и Дикие Гуси», которая занимается приемом туристов в Петербурге. Фирма достаточно известная, с имиджем «солидности и успеха». Представитель  - милая молодая женщи​на, около 30 лет.
Ваша цель  - вступить в контакт.

Молодая женщина. У вас два дополнительных источника дохода:
•вы получаете групповые скидки, но ваши партнеры и коллеги об этом не знают;
•вы получаете 25$ за каждого поселенного через вас туриста.
В принципе, вас волнует только один вопрос: «Возможно ли так работать с «Флайм Резиданс»?» Но вы безумно боитесь, что кто-то может об этом узнать, и вы потеряете свою работу.

«Вступление в контакт». Ситуация 2.

Вы  - представитель компании «Супертренинг», вы встречаетесь с руководителем отдела персонала крупного нефтяного холдинга (10 предприятий, около 4500 сотрудников). Вас пригласили на встречу, сказав, что ищут достойную компанию для проведения тренингов и ассессмента. Руководитель отдела персонала  - жен​щина, около 45 лет.
Ваша цель  - вступить в контакт.

Руководитель отдела персонала. Вы считаете, что вообще все эти тренинги  - бред, но начальство периодически говорит о том, что вроде бы надо. Один из управляющих партнеров  - ваш муж. Вы решили поговорить с парой-тройкой представителей самых доро​гих компаний, и потом раз и навсегда показать руководству, как это дорого и бесполезно. К тому же, этот рынок очень не профес​сионален. Ассессментом вы заинтересованы, как новой формой работы, но идти куда-то учиться вам очень не хочется, просто лень, и вы хотите получить все объяснения на месте, и еще хорошо было бы, чтобы у вас провели ассессмент как-то «за бесплатно», вы бы посмотрели, получили материалы и освоили эту форму работы.
Методы, приемы, средства организации и управления педагогическим процессом.
Технологии выбора

Нам постоянно приходится расставлять приоритеты, определять среди нескольких возможностей наиболее предпочтительную. Часто выбор нужно делать из вариантов, каждый из которых не является однозначно наилучшим или наихудшим. В связи с этим позволю себе предложить несколько методик выбора, известных из теории многокритериальных оценок.

Метод попарного выбора


Этот метод подходит для небольшого количества (не более 10-12) объектов, относительно эквивалентных по характеристикам, когда однозначно определить приоритет каждого объекта не удается и принимается во внимание только одна характеристика объекта (как правило, важность или необходимость). Суть в том, что попарно сравниваются каждые два объекта и определяется первенство одного из них. На основании совокупности попарных сравнений строится окончательная иерархия выбора.


Например, есть свободные $300 и масса мест, куда деньги хочется (или нужно) потратить, причем сразу и не определишься. Допустим, альтернативы выбора: купить принтер (1), цифровой фотоаппарат (2), обновить компьютер (3), приобрести микроволновую печь (4), осуществить несрочный ремонт автомобиля (5), купить костюм (6), новый телевизор (7) или съездить отдохнуть (8).
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Сравниваем каждые два объекта попарно, начиная с принтера и фотоаппарата. В ячейку на пересечении номеров объектов ставим тот номер объекта, который является предпочтительным. Например, если принтер необходим больше, чем фотоаппарат, то в ячейку на пересечении 1 и 2 ставим 1 – номер принтера. После того, как сравнили необходимость принтера и отдыха, переходим к сравнению объекта 2 – фотоаппарата со всеми последующими. Естественно, что любые два объекта мы сравниваем только один раз, поэтому часть таблицы под диагональю не заполняется.


В столбце «итого» подчитывается количество «присутствий» соответствующего числа в таблице. Так, например, для объекта «3» результат определяется количеством троек в таблице (конкретно, в третьем столбце и третьей строке). Чем больше полученный результат, тем более приоритетным оказывается объект в попарном сравнении с другими объектами совокупности, а, следовательно, можно утверждать, что тем более приоритетным он является в совокупности в целом. Соответственно полученному результату производится «раздача наград»: каждый объект получает порядковый номер, который и будет показывать его место в иерархии.


В нашем примере наибольший результат в сравнении получили обновление компьютера и поездка на отдых. Чуть меньше результат у принтера и нового телевизора. Выяснилось, что микроволновая печь и фотоаппарат в общем не сильно нужны. Для окончательно выбора между обновлением компьютера и отдыхом, каждый из которых получил 6 баллов, смотрим результат попарного сравнения между ними. Видим, что обновление компьютера предпочтительней.


В результате применения этого метода можно упорядочить:

· совокупность выполнения дел соответственно их важности;

· предпочтительность приобретения вещей соответственно желанию их купить;

· предпочтительность критериев для выбора (см. следующий метод).

Метод параметрического выбора


Подходит для небольшого количества объектов с разными характеристиками, каждая из которых оказывает влияние на выбор. При этом желательно, чтобы была возможность оценки всех характеристик. Далее возможны варианты:


А) все характеристики признаются равнозначными


Б) влияние характеристик на выбор неоднозначно, и тогда следует ввести поправочные коэффициенты. Во избежание усложнения можно ограничиться коэффициентами от 1 до 3. Соответственно 3 – характеристика является исключительно важной; 2- характеристика важная, но не определяющая; 1 – характеристика не самая важная.


В случае выбора варианта Б следует до проведения собственно параметрической оценки взвесить важность каждой характеристики, например описанным выше попарным выбором. При этом мы определяем важность характеристики как частное от деления итога в попарном сравнении на общее количество характеристик. Когда важность характеристики выше 75%, то она получает коэффициент 3, от 50% до 75% - коэффициент 2 и соответственно, все, что ниже, остается без коэффициента.


Далее следует оценить значение каждой характеристики для каждого объекта. Для простоты расчета максимально благоприятное состояние будет соответствовать максимальному значению оценки. При этом также возможны варианты:


А) оценка в баллах (предпочтительнее по 3, максимум 5- балльной шкале). Соответственно 0 – минимальная благоприятная характеристика, 5 - максимальная. Для неблагоприятных характеристик диапазон значений обратный.


Б) построение иерархии объектов по каждой характеристике. Максимум для 3-4 объектов. То же самое: наиболее предпочтительный объект получает максимум оценки.


Далее все абсолютно просто. Сумма значений (с учетом коэффициентов) по каждому объекту дает конечный результат. Наивысшее место занимает объект с максимальным результатом и далее по убывающей. В случае, если два объекта получили одинаковую оценку, то сравнивается сумма значений по приоритетным (имеющим наибольший коэффициент) характеристикам. Если характеристики признаются равнозначными, то достаточно провести попарное сравнение объектов. Методика тоже, в общем, не сложная, но позволяет сделать выбор между комплексными объектами с несколькими характеристиками, определяющими выбор.


Эту методику я использовал при покупке телевизора. Применять попарное сравнение для полусотни моделей и десятка марок довольно утомительно, в то же время искренне хотелось, чтобы выбор был достаточно обоснованным. Для себя определил, что меня радует, прежде всего, качество изображения, качество звука, цена, диагональ, меню на русском языке и приятные мелочи.


Далее мысленно оценив возможные модели, которые бы мне понравились, прикинул примерно такую таблицу оценок по трехбалльной шкале.

	Критерий
	Sony
	LG
	Toshiba

	Качество изображения (2)
	2 -2=4 
	1 -2=2
	3 -2=6

	Качество звука (2) 
	2 -2=4 
	2 -2=4 
	3 -2=6

	Цена
	2
	3
	1

	Диагональ
	2
	3
	2

	Меню на русском языке
	3
	3
	1

	Приятные мелочи 
	3
	1
	2

	Итого
	18
	16
	18



Все критерии, кроме цены, являются положительными, то есть оценку «3» получает объект с максимальными характеристиками. Для цены оценки обратные: «3» получит наиболее дешевый телевизор.


Марки Sony и Toshiba получили одинаковую оценку, поэтому необходимо провести сравнение по приоритетным характеристикам, которое для Toshiba является большим. Собственно его я и купил, несмотря на наименее привлекательную цену, отсутствие меню на русском языке и приятных мелочей.

Выбор по связи со стратегическими целями


Следующий метод выбора приоритетов предназначен для выбора дел без построения их иерархии, и состоит в установлении связей между стратегическими целями и повседневными делами. Результат получает не тот, кто работает много, а тот, кто работает правильно. Как часто мы руководствуемся правилом: «не откладывай на завтра то, что можно сделать сегодня». И в результате получаем просто классическую ситуацию, когда срочные дела затеняют важные. А в большинстве случаев следует задавать другой вопрос: «А что будет, если это дело не сделать?». Если Армагеддона местного масштаба не предвидится и мир не рухнет (и вообще отрицательных последствий не ожидается), то может быть «ну его»? Важно ведь не только делать дела нужные, но и не делать дел ненужных. Если дело может подождать, то лучше за то же время сделать дополнительный шаг к стратегической цели. С другой стороны, если то, что планируем сделать, имеет связь со стратегической целью, то именно это и следует делать, причем не исключено, что в первую очередь.


А теперь о стратегических целях. Помимо самостоятельно устанавливаемых стратегических целей (очень рад за людей, которые это делают), следует упомянуть и о сферах жизни, которые заполняют наше время. Например, личностное саморазвитие, здоровье, личная жизнь, семья, дети, друзья, работа, карьера, деньги, отдых, вещи, и т.д. В этом случае очень подходит идея «камешков в стакане воды». Идея проста: в нашей жизни, как в стакане есть камни, большие и мелкие. Вначале стакан наполняется крупными камнями – и тогда его можно считать полным, но все равно остается место для менее крупных камней. Если же в нем только мелкие камни, то стакан нельзя считать полным. Так вот, если задача или дело не соответствует какому-либо «камню», какой-либо большой сфере жизни, то есть все основания задуматься о его необходимости. И другое: весьма неплохо, если совокупность целей гармонично охватывает все «камни», начиная с максимально крупных.

Выбор по совокупности важности и срочности


Часто бывает необходимо определить приоритеты в выполнении задач. Для этих целей можно воспользоваться методикой на основе матричной модификации пары критериев важно-срочно. Строится матрица 3 -3 следующего вида. Цифры обозначают вероятную последовательность выполнения задач. Очередь «1» - самые важные и самые срочные, очередь «2» - очень важные но менее срочные и очень срочные но менее важные, и т.д., вплоть до пятой очереди – совсем неважных и совсем несрочных.
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Для каждой задачи определяется ее важность и срочность по трехбалльной шкале. Можно, например, определить следующие критерии. Для срочности: сделать сегодня – очень срочно; сделать в течение недели – срочно; все, что свыше недели – несрочно. Для важности: связь со стратегическими приоритетами – очень важно; окажет значительное влияние на жизнь – важно; все остальное – неважно.


Например, задача А получила оценки «важность – 3, срочность – 2». В матрице на пересечении этих оценок стоит «2», задача А имеет вторую очередь выполнения. Задача Б получила оценки «срочность – 3, важность – 3» - она будет отнесена к третьей очереди выполнения.


Эффективность методики обеспечивается при двух условиях: правильная оценка каждой задачи и сопоставимость задач, в частности все задачи должны требовать приблизительно сопоставимого времени для исполнения. Методику хорошо применять, когда имеется много задач, которые необходимо хотя бы первично раскидать и уже после этого определять приоритет их исполнения.


Кратко упомяну с использованием личного опыта, где можно применять описанные методики: 

1. при приобретении как однородных, например как в случае с телевизорами (параметрический выбор), так и разнородных, как в выборе от принтера до поездки на отдых (попарное сравнение) благ,

2. при составлении иерархии задач на период, например, когда я решал, что и когда делать, выбирая между написанием этой заметки, составлением рабочего отчета и полудюжиной других задач (попарное сравнение, определение связей текущих задач со стратегическими целями, матричный метод),

3. при определении стратегических целей, например, когда я после окончания университета выбирал, куда идти работать (попарное сравнение).


Достоинством всех приведенных методик является их простота и наглядность: их в течение 5-10 минут можно использовать на любом листе бумаги. В то же время, надо отметить и их существенный недостаток: все они не позволяют делать выбор среди принципиально различных по времени или масштабу объектов, например, между месячной стажировкой в другом городе, недельными курсами повышения квалификации и посещением 3-дневного семинара, которые исключают для участника друг друга по времени проведения. Хотя, безусловно, можно проранжировать ожидаемые «полезности» с использованием попарного выбора и оценить их для каждого варианта.


В заключение позволю себе отметить, что выбор приходится делать всегда, и если человек самостоятельно и осознанно не выбирает для себя расходование, в частности, времени, то за него это сделает кто-то другой. Выбор приоритета все равно будет сделан, вопрос только в том, будет ли он самостоятельным и осознанным.

Метод «удельного веса»
Эти критерии можно применять при принятии важных решений. Например, можно оценить сравнительную значимость целей – в примере им расставлены оценки по трехбалльной шкале с точки зрения каждой из ценностей «личное развитие», «профессиональное развитие», «благосостояние». Ценностям можно приписать весовые коэффициенты в зависимости от их значимости, и для каждой цели вычислить взвешенную сумму оценок. Допустим, у Вас есть определенная сумма, и Вы хотите ее потратить. Посмотрите, как, например, могут распределиться цифры. Из них следует, что деньги будут потрачены на здоровье.


метод комплексной оценки ситуации
1. Написать все факторы, влияющие на принятие решения (7±2). Вписать каждый фактор в отдельный кружок.
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2. Последовательно сравнить первый фактор с остальными и решить в каждом случае, какой из них важнее.

3. Начертить стрелки от кружков с более важными факторами к кружкам с менее важными факторами.

4. Продолжить сравнение до тех пор, пока не установятся связи между всеми кружками-факторами.

5. Посчитать, сколько стрелок выходит из каждого кружка.

6. Выявить 2-3 кружка, из которых выходит максимальное количество стрелок. Это и будут самые важные факторы, на основании которых стоит принимать решение.


Пример использования методики.


У какого-либо человека имеется сумма денег Х. Он хочет ее потратить. Вариантов он насчитывает восемь – пустить деньги на новый компьютер, купить принтер, съездить отдохнуть, купить хороший цифровой фотоаппарат и т.д. Вписывает эти варианты в кружки. Затем, сравнивая варианты, попарно проводит стрелки от тех кружков, в которых написан более интересный вариант к тем, где написаны менее интересные вариант. Напр. сравнивает принтер. Получается, что приобрести принтер для данного человека интереснее всех других вариантов, кроме отдыха и компьютера. И так далее по каждому из вариантов. Лидером, т.е. вариантом, который имеет большинство исходящих стрелок, стал компьютер. Бывают ситуации, когда в лидерах оказываются два варианта. Тогда надо посмотреть стрелку между ними.

 ЦЕЛЕПОЛАГАНИЕ

Модель SMART
Specific. КОНКРЕТНОСТЬ  - четкая формулировка цели и невозможность ее неверного истолкования.

Measurable. Измеримость - возможность измерения результата. Наличие объективных показателей, критериев оценки.

Achievable. ДОСТИЖИМОСТЬ  - возможность (как таковая) достижения цели.

Reasonable. Обоснованность, цель должна быть.
согласована с целями более высокого порядка, вписана в стратегию.

Time-oriented. Наличие контрольных сроков.
Постановка цели
1. Сформулируйте цель в положительном смысле (я хочу..,)
2. Конкретизируйте цель (из существительных сделайте глаголы, уточните неконкретные глаголы, прилагательные, наречия и т.п.) и поместите цель в контекст (с кем, где, когда).
3. Если цель большая, разбейте ее на подцели и выберите одну из главных подцелей для начала.
4. Сформулируйте цель так, чтобы ее можно было добиться самостоятельно:
- определите цель цели (что Вам даст достижение цели);
- включите в формулировку цели «я хочу научиться...».
5. Проверьте экологию:
- Почему Вы до сих пор не добились этой цели? Что Вам мешало раньше и не мешает ли сейчас?
- Что нежелательного может произойти с членами Вашей семьи, с друзьями, когда Вы добьетесь цели? Как они могут отреагировать? Что будет «ценой» успеха?
- Что Вы можете потерять в случае достижения цели? От каких занятий Вы «оторвете» время, силы?
6. Определите, какие есть препятствия к достижению этой цели.
7. Выработайте критерии достижения цели (что я увижу, услышу, почувствую, когда достигну цели? что будет подсказывать мне, что я двигаюсь в правильном направлении?)
8. Составьте конкретный план:
- Что у Вас уже есть для достижения цели?
- Что еще нужно?
- Какой будет первый шаг, второй, третий?
9. Представьте, что Вы достигли цели и убедитесь, что цель стала более притягательна.
Как узнать, чего ты хочешь


Анализ кумиров


Составьте письменный список ваших кумиров, реальных или вымышленных. Это могут быть герои из фильмов вашего детства, фотомодели, артисты, гениальные математики, инвестиционные банкиры и топ-менеджеры – любые люди или персонажи, которыми вы в какой-то момент вашей жизни вы восхищались и хотели им подражать. Для каждого их них ответьте письменно на вопрос, что так привлекает вас в этом человеке и что бы вы хотели научиться делать так же как он или она.


Анализ будущего


Это целая группа методов, общей чертой которых является анализ связанных с вами событий, которых не было на самом деле и которые разворачиваются в вашем воображении. Вся группа методов уступает по точности методам анализа прошлого. Связано это с тем, что, фантазируя, человек может невольно приукрашивать себя и свои возможности. Также, эти воображаемые картины могут быть сильно подвержены влиянию социальных стереотипов – результатом могут стать не ваши цели.


Нарисовать будущее


Представьте себя самого через 10 лет. Дайте волю своей фантазии. Опишите, чем вы занимаетесь, есть ли у вас семья, дети, где вы живете, кто вас окружает, ваш образ жизни, увлечения и т.п. Не стесняйтесь, придумывайте, как вам хочется! Обратите внимание на то, чтобы описать свою жизнь с самых разных сторон. Запишите это все в том порядке, в каком приходит в голову, в виде связного текста. Затем попробуйте структурировать получившееся сочинение - выделить отдельные 5-7 областей, в которых вам чего-то хочется (кроме очевидных семьи, работы, могут быть, например, саморазвитие, друзья, творчество и т.д.). Проанализируйте текст еще раз и выделите из него несколько явных целей по каждой области.


Если бы у вас был миллион долларов


Представьте себе, что у вас вдруг появился миллион долларов, так что отныне вы можете не ограничивать себя в средствах. Что вы будете делать? Нарисуйте таблицу из двух колонок. Записывайте все приходящие в голову идеи в течение 10-15 минут в столбик в левой части таблицы. Затем аккуратно проанализируйте получившийся список, стараясь в правой колонке таблицы ответить на простой вопрос «зачем?» по поводу каждой вашей покупки или дела в левой колонке. Что за потребность стоит за каждой из них? Допустим, вы собрались купить красный Ferrari. Что он вам даст – ощущение скорости или демонстрацию жизненного успеха? Или это способ повысить свою привлекательность для противоположного пола? Получившийся список ваших потребностей в правой колонке может принести вам какие-то сюрпризы.


Ваши похороны


Это весьма сильный метод, требующий некоторой сосредоточенности и серьезного отношения к тому, что вы делаете. Представьте себе, что прошло некоторое количество лет, и вы умерли. Последнее, что наблюдает ваша отлетающая душа – ваши похороны. Играет тихая скорбная музыка. Слезы сами наворачиваются на глаза. Друзья, родные, коллеги, просто знакомые – многие пришли проводить вас в последний путь. У каждого из них есть возможность взять слово и поделиться с окружающими, что вы были за человек. Каких людей из своей жизни вы хотели бы услышать? Что бы вы хотели, чтобы каждый из этих выступающих сказал о вас и вашей жизни? Какого мужа или жену, сына или дочь, друга, коллегу по работе, соседа должны отразить их слова? Что с их точки зрения было главным в вашей жизни? Чего самого важного вы добились? Запишите и подумайте.

 
Анализ прошлого


Список достижений


Вспомните позитивные моменты из своего прошлого. Выберете и запишите те дела, которыми вы гордитесь, которые принесли вам много радости и которые заряжают вас энергией, даже сейчас, когда вы вспоминаете их. Можете включать любые, даже самые ранние воспоминания из детства. Единственный критерий для выбора – степень вашей внутренней гордости «Я тот человек, который сделал ЭТО!». Важно, чтобы в список могли попасть дела, относящиеся к вашим различным жизненным ролям (родитель, студент, друг, и т.п.). Постарайтесь получить список из 20-25 достижений. Затем выберите из них только 7 самых-самых – тех, которыми вы наиболее гордитесь.


Письменно опишите каждое из этих семи дел. Отбросьте лишнюю скромность и опишите очень точно, что вы сделали тогда, чего добились и что доставило вам такую радость. Используйте слова, описывающие разные системы восприятия (что вы видели, слышали, ощущали). Представьте себе, что вы объясняете это ребенку – используйте понятный язык и много деталей. Опишите также, что вы чувствуете сейчас, когда вспоминаете это.

Отложите ваши семь историй на недельку, дайте им отстояться. Затем вернитесь к ним и проанализируйте: о чем вам говорят эти истории? Следуя вашим историям, что на самом деле важно для вас, что приносит вам ощущение счастья?


Прессинг времени


Как ни странно, наличие большого количества дел, которые обязательно нужно сделать за фиксированный промежуток времени многих людей подстегивает в неожиданном направлении. Возникают свежие идеи, рождаются замыслы великих дел, и т.д., причем что-то из них даже реализуется, несмотря на дикую нехватку времени. Наоборот, когда времени достаточно, прессинга нет, расслабленный организм предпочитает оставаться в расслабленном состоянии. Лениво реализовывать даже те самые великие идеи, придуманные в период стресса. Если вы тоже попадаете в эту группу людей, иногда имеет смысл искусственно создавать себе этот прессинг.


Одно важное ограничение – прессинг времени, который продолжается долго, вгоняет человека в усталость и апатию, которые уже ничем творческим не заканчиваются. Для наших целей прессинг времени должен быть кратко- и среднесрочным.


Существует даже такой метод определения жизненных целей. Сядьте перед листком бумаги. У вас есть две минуты ровно. Запишите все, что вы хотели бы добиться в жизни. Всего, что не запишите – не добьетесь. Время пошло.


Прессинг обстоятельств


В экстремальных обстоятельствах мы также имеем тенденцию прозревать. Что бы вы ответили человеку, который спрашивает вас «Зачем ты живешь?», целясь вам в затылок из пистолета (фильм «Бойцовский клуб», для тех, кто смотрел)?


Такую ситуацию редко доведется пережить в реальности, но других экстремумов жизнь еще подкинет, и не один. Об этом тяжело и не принято говорить, но болезни и утрата близких людей, собственные проблемы со здоровьем, даже чье-то чужое несчастье, разворачивающееся у вас на глазах, способствует обретению несколько иного взгляда на жизнь, осознанию важности определенных вещей. У каждого есть (или будет) свой индивидуальный опыт на эту тему. По крайней мере, попав в такую ситуацию, имейте в виду, что кроме тяжелых переживаний вы можете получить и этот скромный позитивный результат – более точное понимание, что вам нужно от жизни.


Наконец, кроме несчастий, заставляющих нас посмотреть в лицо реальности, существуют еще фантазии на эту тему. Иногда какие-то наши желания прорываются наружу именно в виде таких мрачных фантазий или снов. Постарайтесь также спокойно принять это и проанализировать. Разумеется, вы не желаете смерти собственной дочери – но зачем-то вам нужно было прожить эту страшную фантазию. Зачем? Может быть, вам не хватает ее внимания? Не хватает времени и усилий на саму себя? Не хватает заботы мужа, который уж в случае похорон-то бы точно приехал и хотя бы поговорил с вами? За такими фантазиями обычно прячутся довольно нестрашные желания...


Разнообразие жизни и впечатлений


Хорошей подпитывающей средой является разнообразие жизненных впечатлений и переживаний. Чем перпендикулярнее будут ваши занятия, тем лучше. Занимайтесь балетом, посещайте бои без правил, читайте книги, ездите автостопом, стреляйте по тарелочкам, в общем, чем шире, тем лучше. Ширина ваших интересов позволит вам быстрее сориентироваться в том, что вам интереснее. Если жизнь довольно узка и однообразна, у вас меньше выбора.


Метания из стороны в сторону


Разрешите себе на год-полгода выбрать не ту цель. Выберите любую, какая вам больше нравится, и стремитесь к ней. Потом выберите другую цель. А лучше сразу несколько, даже тех, в которых не очень уверен. Смысл в том, чтобы попробовать. Некоторые вещи не поймешь, пока сам не попробуешь. С другой стороны, вы держите себя в тонусе и не даете себе погрязнуть в бесконечных вычислениях «чего же мне хочется», лежа на диване. Понимание, что же действительно является «вашим», придет из подобных многократных опытов.


Свободное поле для мечты


Взрослые вообще мечтают меньше, чем дети, которыми они были когда-то. В то же время, ваш свободный полет фантазии способен дать вам осознание того, чего же вы хотите и – в отличие от детей – вы можете приложить свою уже недетскую энергию и возможности для ее осуществления. Постарайтесь забыть слово «глупые» или «несбыточные» по отношению к мечтам – мечтайте сколько влезет.


Отвергните материализм, сухой рационализм. Может быть, вам хочется купить себе радиоуправляемый катер? Запустить змея? Может, вам всегда хотелось выступить на сцене? Управлять парусной яхтой? Какая разница, что в желании нет практического смысла – ведь вам же хочется?


Посещение знаковых мест


Есть некоторые места, в которых думается по-другому и о другом. Они сами способствуют тому, чтобы, находясь там, вы выключились из повседневной реальности и задумались о более глобальных вещах. Я знаю несколько таких мест – кладбище, родильный дом (особенно выход, где выписывают матерей с новорожденными), зал прилета аэропорта со встречающими, морг, больница.


Я не предлагаю посещать их ежемесячно. Но определенный смысл побывать там и послушать свои мысли есть.


Доверие к себе


Первое и самое главное – доверие к внутренним ощущениям. То есть опять про хорошо желаюшего человека. Такому просто проще – он уже привык спрашивать себя: «Булку с маслом хочешь или без?»

Спросите себя – я эту цель хочу или мне надо? Если надо, то ради какого более высокоуровнего хочу мне это надо, есть ли вообще такое?


Зачем?


Задайте себе вопрос – зачем я хочу этого? Затем задайте тот же вопрос «зачем?» уже к полученному ответу. И еще раз. Пусть мы говорим о миллионе долларов. Зачем? «Хочу стать богатым». Зачем? «Хочу, чтобы все меня уважали». Зачем? «Ну... мне приятно будет...». Вы докопались до ценностей. В идеале, какой-то из последних ответов должен быть просто «Ну, мне вот так вот хочется».


Проблема обнаружится, если вы чувствуете, что не можете дать ответ, или данный ответ явно фальшив, недостаточен для мотивации или представляет из себя некое должен. «Ну, мне так папа сказал» или «Все люди должны стремиться к совершенству»

Ощущения в момент промежуточных достижений


Я сам научился играть на гитаре и играл все детство и студенческие годы. При этом я всегда играл на старой акустике, воображая, что это электрогитара. На электрогитару, конечно, денег не было (да и зачем? – говорил мне мой материализм). Когда мне стукнуло уже 26, до меня вдруг дошло, что я запросто могу себе позволить даже хороший инструмент. Я опускаю, как я боролся с материализмом, но – когда я вышел из магазина с заветной тяжелой коробкой под мышкой, я не шел, я летел где-то сантиметрах в 15 над поверхностью земли. Радость распирала меня изнутри, как воздушный шар, я улыбался прохожим и мне казалось, что они все понимают, почему. Вечер дня на работе был потерян, я был способен только смотреть на инструмент счастливыми глазами и отвечать на вопросы о нем.


Если у вас есть детская мечта – исполните ее и вы не пожалеете. О чем это? Если мы посмотрим на момент, когда ваша цель уже достигнута, то, как правило, сила ваших ощущений скажет вам, что это была ваша цель, без обмана. Но когда вы уже достигли цели, несколько поздно фильтровать! Поэтому, наверное, стоит прислушиваться к своим ощущениям при достижении определенных этапов по пути к вашей цели. Ведь если вы стали на ступеньку ближе к своей истинной цели, вы должны это почувствовать иначе, чем если вы просто выполнили то, что надо было выполнить для того чтобы достичь той цели, которую вам так надо достичь. Ваши эмоции в момент достижения цели и в момент достижения определенного шага к ней, скорее всего, будут схожи.


Затягивание


Если цель не совсем ваша, то и стремиться к ней вы особенно не хотите. Поэтому по мере течения времени, машинально вы будете не слишком много времени уделять связанным с ней делам, откладывать их выполнение на потом, и т.д. Короче говоря, прогресс по этой цели будет хромать.


Но это трудный пункт, потому что если вы эту цель-таки себе выбрали, вам нужно заставлять себя двигаться! И как разрешить это противоречие – то ли вы чересчур ленивы, то ли цель не ваша – вам решать самому, в каждом конкретном случае.

ПРИЕМЫ СБОРА ИНФОРМАЦИИ

Мета-модель


Мета-модель ( это отчетливо описанный набор приемов, предназначенных для сбора лингвистической информации. Она позволяет связать речь человека с опытом, который передается этой речью.


В основе эффективного применения этого метода лежит идея о том, что язык ( это не опыт, а представление опыта, подобно тому, как карта ( это представление территории. Вы, вероятно, уже знакомы с идеей «карта ( это не территория», но, может быть, еще не полностью осознали, что мы, будучи людьми, всегда воспринимаем только карту, а не территорию. Однако если мы хотим добиться изменений, это становится преимуществом. Нам нужно лишь изменить карту; другими словами ( изменить не сам мир, а его субъективное восприятие.


Свои карты мы создаем в результате взаимодействия между внутренним и внешним опытом. Поскольку мы ( люди ( представляем или строим карты своего опыта с помощью языка, то набор приемов, подобных тем, которые предлагаются Мета-моделью, становится неоценимым. В сущности, Мета-модель служит связующим звеном между языком и опытом.

Три универсальных процесса моделирования


Поскольку мы не работаем непосредственно с миром, в котором живем, то мы создаем его модели или карты и используем их, чтобы направлять свое поведение. Эффективному коммуникатору крайне важно понять модель или карту мира его собеседника. Каким бы причудливым ни казалось человеческое поведение, оно приобретает смысл, если его рассматривать в рамках выборов, имеющихся в модели или карте мира этого человека. Создаваемые нами модели руководят нами и позволяют нам осмыслить свой опыт. Их следует оценивать не в терминах «хороший», «плохой» или «сумасшедший», а с точки зрения их полезности, т.е. эффективности, с которой они помогают справляться с окружающим нас миром и творчески на него реагировать. Проблема не в том, что люди делают неверные выборы, а в том, что им не хватает выборов, когда это необходимо. Каждый из нас делает наилучший выбор, доступный в его модели мира. Однако слишком многие модели обеднены вследствие недостатка полезных выборов, что подтверждается обилием внутренних и межличностных конфликтов. «Выборов не хватает не в самом мире, а в моделях мира индивида», ( говорят Гриндер и Бендлер.


Свои модели мы создаем посредством трех универсальных процессов человеческого моделирования: обобщения, исключения и искажения. Эти процессы позволяют нам выживать, развиваться, учиться, понимать и переживать многообразие окружающего мира. Но если мы ошибочно смешиваем свою субъективную реальность с подлинной реальностью, то эти же самые процессы начинают нас ограничивать и подавлять способности, о которых шла речь выше.


По словам Гриндера и Бендлера, «обобщение ( это процесс, при котором элементы или части модели отделяются от первоначального опыта и начинают представлять целый класс явлений, одним из примеров которого был этот опыт». С помощью обобщений мы учимся действовать в этом мире. Ребенок учится открывать дверь, нажимая на ручку. Потом он обобщает этот опыт и, встречая самые различные двери, пытается открыть их, нажимая на их ручки. Входя в темную комнату, человек тянется к выключателю; ему не нужно каждый раз учиться новой стратегии, чтобы включить свет. Однако этот же процесс может стать ограничением. Если ребенок, обжегшийся о кухонную плиту, делает обобщение, что все кухни опасны и их следует избегать, то он без нужды себя ограничивает. Или если женщина на основе одного или двух неприятных переживаний решает, что все мужчины бесчувственны, то она много теряет. Все мы делаем бесконечно много обобщений, которые полезны и уместны в одних ситуациях и не являются таковыми в других. Ребенок, приучившийся в семье к тому, что плачем и хныканьем он добьется своего, от своих школьных товарищей этим же поведением добьется, по-видимому, лишь оскорблений. Если для получения того, чего он хочет, он «обобщает» только это поведение, то он может оказаться неспособным к более подходящему и полезному поведению в компании сверстников. Если молодой человек обобщает лишь поведение, которое приносит ему уважение приятелей, то он может столкнуться с большими трудностями, пытаясь вызвать уважение и интерес к себе со стороны женщин. Полезно ли некоторое обобщение или нет, следует выяснять в каждом конкретном случае.


«Второй механизм, который мы можем использовать для эффективного взаимодействия с миром, а также и во вред себе, ( исключение. Исключение ( это процесс, при котором мы избирательно обращаем внимание на одни стороны нашего опыта и пропускаем другие» (Гриндер и Бендлер). Это позволяет нам сосредоточить сознание и внимание на какой-то одной части нашего опыта за счет других. Так, например, человек может читать книгу, когда люди вокруг него разговаривают, или работает телевизор, или играет музыка. Благодаря этому процессу можно справиться с задачей и избежать перегрузки внешними стимулами. Однако и в этом случае тот же самый процесс может стать ограничением, если мы исключаем части опыта, необходимые для построения полной и богатой модели мира. Человек, убежденный, что с ним все обращаются несправедливо, но исключающий собственное поведение, которое вызывает такую реакцию, не обладает полезной моделью мира. Учитель, исключающий из своего опыта скуку учеников, ограничивает не только собственный, но и их опыт.


«Третий процесс моделирования ( искажение. Искажение ( это процесс, позволяющий нам преобразовать восприятие сенсорных данных» (Гриндер и Бендлер). Без этого процесса мы не могли бы строить планы на будущее или воплощать мечты в действительность. Мы даем искаженное представление реальности в беллетристике, искусстве и даже науке. Микроскоп, роман, картина ( все это примеры нашей способности искажать и иначе представлять реальность. Процесс искажения также может во многих отношениях ограничивать нас. Представьте себе, например, человека, искажающего все критические замечания в свой адрес реакцией: «Меня невозможно любить». В результате такого искажения пропадает вся ценность критики, а часто и всякая возможность изменения и развития. Или представьте себе такое обычное искажение, как превращение процесса в «вещь». Когда «взаимоотношения» отделяются от процесса отношений, участвующим в них людям наносится ущерб. Отношения становятся чем-то «вне нас», рассматриваются так, будто это не выбор, будто они не поддаются контролю, не имеют динамики.


Поскольку эти три универсальные процесса моделирования выражаются в языковых образах, то набор лингвистических приемов, называемый Мета-моделью, можно использовать для изменения этих процессов в тех случаях, когда они ограничивают, а не расширяют выборы в поведении человека. Мета-модель достигает этого, связывая язык с представляемым им опытом. Этот набор приемов создан на основе образцов человеческой речи и поэтому может быть полезен в любой деятельности, связанной с языком.


Мета-модель имеет целью научить слушателя обращать внимание и реагировать на форму сообщения его собеседника. Содержание может меняться бесконечно, но в зависимости от формы воспринимаемой информации слушатель получает возможность реагировать так, чтобы извлечь из общения наибольший смысл. С помощью Мета-модели можно быстро выявить разнообразие и ограничения, как предлагаемой информации, так и самих процессов моделирования, используемых собеседником.


Категории Мета-модели можно разделить на три класса:

· Сбор информации;

· Ограничения модели собеседника;

· Семантические нарушения.


Сбор информации ( это получение посредством надлежащих вопросов и ответов точного и полного описания предлагаемого материала. Этот процесс также помогает связать язык говорящего с его опытом. В этом классе выделяются четыре группы:

· Исключение;

· Отсутствие указательного индекса;

· Неконкретные глаголы;

· Номинализация.

Исключение


Распознавая встречающиеся исключения и помогая человеку вернуть исключенную информацию, мы способствуем восстановлению более полного представления его опыта. Чтобы восстановить пропущенную информацию, спросите (в соответствующем падеже), «О ком?» или «О чем?» идет речь. Например:

«Я не понимаю».

«Чего именно вы не понимаете?»
«Моя дочь меня не слушается».

«В чем именно она вас не слушается?»
«Родители ссорятся».

«По какому поводу они ссорятся?»
«Я разочарован».

«В чем именно вы разочарованы?»
«Надоело!»
«Что именно надоело?»
«Он мне не нравится».

«Что именно вам в нем не нравится?»
Отсутствие указательного индекса


Отсутствие указательного индекса ( это пример обобщения, которое ограничивает модель мира человека, исключая из нее части и подробности, необходимые, чтобы иметь достаточно разнообразные выборы, позволяющие справляться с миром. При этом процессе человек обобщает опыт таким образом, что тот совершенно изменяется и приобретает другие формы. Чтобы восстановить пропущенный указательный индекс, спросите (в соответствующем падеже): «Кто именно?», «Что именно?». Например:

«10-й Б безобразничает».

«Кто из учеников безобразничает?»
 «Говорят, что с ним лучше не связываться».

«Кто конкретно так говорит?»
«О других бы подумал!»
«О ком именно подумать?»
«Люди этого не поймут».

«Какие именно люди этого не поймут?»
«Народ требует реформ».

«Кто именно требует реформ?»
«Покупаем пирожки».

«Кто именно покупает?»
Неконкретные глаголы


Неконкретные глаголы не создают у нас ясного понимания описываемого опыта. Все глаголы в какой-то мере неконкретны. Однако глагол «поцеловать» более конкретен, чем глагол «прикоснуться». Если кто-то говорит, что его обидели, то вы не знаете, то ли на него сердито посмотрел близкий человек, то ли его толкнули на улице. Попросив уточнить глагол, вы воссоединяете человека с его опытом. Чтобы уточнить неконкретные глаголы и прилагательные, спросите (в соответствующем падеже): «Как именно?» или «Что именно?». Например:

«Он оттолкнул меня».

«Как именно он оттолкнул вас?»
«Я переживаю».

«Что именно (как именно) вы переживаете?»
«Она не умеет вести себя».

«Как именно вести себя?»
«Я хочу, чтобы меня ценили».

«Как именно ты хочешь, чтобы тебя ценили?»
С помощью вопроса «Как именно?» можно получить сведения, относящиеся к используемой системе представления.

«Я не понимаю».

«Как именно вы не понимаете?»
«Мне неясно» (зрительное представление).

Неконкретные прилагательные

«Ты неспособный».

«К чему именно я неспособен?»
«Он такой».

«Какой он именно?»
«Она странная».

«Что именно странного она делает?»
«Он противный».

«Что именно в нем противного?»
Номинализации


Номинализации ( это слова, которые получаются при преобразовании слов, описывающих процессы (глаголов), в существительные. Когда это происходит, текущий процесс становится вещью или событием. Следовательно, мы лишаемся выборов и нуждаемся в воссоединении с продолжающимися динамическими процессами жизни. По словам Гриндера и Бендлера, определенное преобразование номинализации помогает человеку понять, что-то, что он считал законченным и не зависящим от него событием ( это продолжающийся процесс, который можно изменить. Номинализации можно отличить от обычных существительных несколькими способами. Те, кто любит визуализировать, могут воспользоваться «тестом тачки». Представьте себе, что вы кладете в тачку разные существительные: кошку, стул, автомобиль. А теперь положите в тачку неудачу, важность и растерянность. Как видите, хотя номинализации ( это существительные, они не обозначают людей, места и вещи, которые можно положить в тачку. Другой способ выявить номинализации ( проверить, можно ли поместить это слово вместо пробела в синтаксическую конструкцию «текущий _____ «.

текущая проблема (номинализация

текущий слон

текущий стул

текущие отношения (номинализация

Чтобы преобразовать номинализацию обратно в слово, относящееся к процессу, используйте ее в своем ответе в качестве глагола. Например:

«Меня преследует страх».

«Чего именно вы боитесь?»
«Я жалею о своем решении».

«Что-нибудь мешает вам решить по-другому?»
«У нас плохие отношения».

«Как тебе хочется к нему относиться?»
«У меня проблема».

«Что именно тебя затрудняет?»
«Мы в ссоре».

«По какому поводу вы ссорились?»
«У меня плохое настроение».

«Как бы ты хотела настроиться?»

Следующий класс ( «ограничения модели собеседника». Здесь выявляются ограничения, устранение которых может обогатить и расширить данную модель мира. Этот класс делится на две категории:

· Кванторы общности;

· Модальные операторы (главным образом, модальные операторы долженствования).

Кванторы общности


Кванторами общности называются такие слова, как «все», «каждый», «всегда», «никогда», «вечно», «никто». Один из способов справиться с ними состоит в том, что обобщающее утверждение преувеличивается ( как тоном голоса, так и введением дополнительных кванторов общности. Этим вы помогаете человеку найти исключение из его обобщения и, тем самым, наделяете его большим числом выборов. Другой способ непосредственного изменения ( спросить, не было ли у этого человека опыта, противоречащего его собственному обобщению. Например:

«Ты всегда все делаешь не так».

«Я никогда-никогда ничего не делал правильно?»
Или:

«Я когда-нибудь сделал что-нибудь правильно?»
«Вы всегда меня обманываете».

«Я всегда вас обманываю?»
«Ты вечно споришь со мной».

«Я всегда-всегда спорю, даже когда сплю?»
«Каждый раз одно и то же!»
«О каком конкретном моменте ты говоришь?»
«У меня постоянно плохое настроение».

«В какие моменты у вас ухудшается настроение?»
«Он вообще вредный».

«В чем именно он вредный?»
«У нас все так говорят».

«Кто именно так говорит?»
Модальные операторы


Модальные операторы ( это слова, указывающие на отсутствие выборов: «должен», «не могу», «необходимо», «обязан». Изменение этих модальных операторов выводит человека за рамки ограничений, которые он до сих пор принимал. Есть два замечательных вопроса, ставящих под сомнение эти ограничения: «Что вам мешает?» и «Что будет, если вы это сделаете?» Вопрос «Что вам мешает?» возвращает человека в прошлое, чтобы понять, на основе какого опыта было сделано это обобщение. Вопрос «Что будет, если вы это сделаете?» вынуждает человека заглянуть в будущее и представить возможные последствия. Следует особенно подчеркнуть важность этих вопросов, когда кому-то надо помочь в достижении более полной и богатой модели мира. Например:

«Я не могу этого сделать».

«Что будет, если вы это сделаете?»
Или:

«Что мешает вам?»
«Вы должны окончить это ко вторнику».

«Что будет, если я не сделаю этого?»
«Я должен заботиться о других».

«А что будет, если вы не будете о них заботиться?»
«Я не могу сказать ему правду».

«Что будет, если вы ее скажете?»
Или:

«Что мешает вам сказать ему правду?»

Третья категория Мета-модели ( «семантические нарушения». «Узнавать предложения с семантическими нарушениями необходимо для того, чтобы помочь человеку найти части его модели, искаженные настолько, что это обедняет доступный ему опыт» (Гриндер и Бендлер). Изменяя части модели с семантическими нарушениями, человек получает больше выборов и большую свободу во взаимодействии с миром. Именно из-за этих частей он часто не может поступать так, как поступил бы без них. Семантические нарушения делятся на три класса:

Причина и следствие;

Чтение мыслей;

Потеря исполнителя.

Причина и следствие


Понятия причины и следствия основаны на том убеждении, что некоторое действие, совершенное в прошлом одним человеком, может заставить другого пережить некоторые эмоции или внутренние состояния. Вследствие этого реагирующий человек ощущает, что он не способен выбирать свои реакции. Когда это убеждение подвергается сомнению, он начинает размышлять и спрашивать себя, действительно ли верна эта причинная связь. Потом он может задуматься, какие другие реакции он может выбрать. Такое убеждение ставится под сомнение вопросом: «Что мешает тебе отреагировать по-другому?» или: «Разве ты не осознаешь, что ты можешь реагировать по-другому?» Например:

«Ты меня выводишь из терпения».

«Что мешает тебе не выходить из терпения?»
«Ты мне действуешь на нервы».

«Что именно мешает тебе отреагировать по-другому?»
«Меня раздражает твой корявый почерк».

«Что мешает тебе отреагировать по-другому?»
«Вы меня расстроили».

«Что Вам мешает отреагировать по-другому?»
Чтение мыслей


Чтением мыслей называется убежденность говорящего в том, что мысли и чувства других людей можно понять без прямого сообщения с их стороны. Другими словами, это способ понять, что кто-то действует не на основе информации, а на основе собственных иллюзий. Очевидно, чтение мыслей может значительно уменьшить полезность человеческой модели мира. Слушатель реагирует на чтение мыслей вопросом: «Откуда вы знаете о ____ ?» Это дает говорящему возможность осознать и поставить под сомнение предположения, казавшиеся ему ранее очевидными. Например:

«Они думают, что я со мной можно не считаться».

«Откуда вы знаете, о чем они думают?»
«Я прекрасно понимаю ваши чувства».

«Как вы можете знать мои чувства?»
«Я знаю, что ему нужно».

«Откуда вы знаете, что ему нужно?»
«Он никогда не думает о последствиях».

«Откуда вы знаете, что он никогда не думает о последствиях?»
Потеря исполнителя


Потеря исполнителя ( это обобщение, при котором говорящий не отдает себе отчета в том, что его модель мира ( это не сам мир. Обычно это суждения. Исполнитель теряется в тех случаях, когда человек берет правило, подходящее к нему и его модели мира, и переносит его на других людей. Изменяя это положение, мы помогаем человеку спокойно пользоваться его правилами и мнениями, не мешая остальному миру пользоваться своими. Часто в утверждениях с потерянным исполнителем нет даже никаких признаков того, что человек сознает другие выборы и возможности. Чтобы восполнить потерю исполнителя, спросите (в соответствующем падеже): «О ком идет речь?» Например:

«Это невежливо».

«С чьей точки зрения это невежливо?»
«Нехорошо вмешиваться в чужой разговор».

«С чьей точки зрения это нехорошо?»
«Разве можно так делать!»
«Кто считает, что так делать нельзя?»

Итак, Мета-модель задает вопросы «Что?», «Как?» и «Кто?» в ответ на определенные формы человеческой речи.


Как уже говорилось ранее, Мета-модель ( это набор приемов, с помощью которых можно улучшить общение. Успех будет зависеть от вашего желания и способности активно применять вопросы и ответы, предлагаемые Мета-моделью.


Упражняясь с Мета-моделью, обращайте пристальное внимание на свои внутренние процессы. Поскольку Мета-модель ( это формализация интуитивного поведения, то описываемые ею реакции происходят в те моменты, когда вам было бы необходимо обращение к внутреннему опыту, чтобы понять сообщение. Например, когда человек говорит: «Мой отец обидел меня», ( то, чтобы полностью понять смысл этого утверждения, вы должны спросить: «Как?» Отец мог его побить, наорать на него, нахмуриться или не обратить на него внимание. Если вы решите, что поняли слово «обидеть», полагаясь лишь на собственный опыт, то вы встретитесь с собеседником в своей, а не его модели мира.


Мета-модель ( это набор приемов, позволяющих собирать информацию, оставаясь во «внешнем» сенсорном опыте. Это не дает вам уйти «вглубь себя», к своему внутреннему опыту, чтобы понять сообщение. При использовании Мета-модели соответствующие вопросы задаются в тех случаях, где ранее вы должны были обращаться к своему внутреннему опыту, чтобы понять (или попытаться понять) слова собеседника. Благодаря Мета-модели обобщение становится более ясным и понятным; она избавляет вас от необходимости восполнять пропущенные места в модели собеседника частями из своей субъективной реальности. Если кто-то говорит вам: «Я боюсь толпы», ( а вы уходите вглубь своего субъективного опыта и думаете: «Да-да ( «боюсь толпы» ( да, я знаю, что это такое», ( то вы упускаете возможность воссоединить человека с его опытом и лишаетесь случая понять его модель. Однако ответы, предлагаемые Мета-моделью ( «Откуда вы знаете, что боитесь толпы?», «Что вас пугает в толпе?», «Что мешает вам чувствовать себя в толпе спокойно?» ( позволяют войти в субъективный опыт другого человека и достичь подлинного общения и понимания.


Если вы научитесь распознавать моменты, когда вы углубляетесь в свой внутренний опыт, пытаясь понять смысл полученного сообщения, и будете вместо этого задавать вопросы Мета-модели, то значительно улучшите эффективность своего общения и облегчите овладение Мета-моделью на автоматическом или бессознательном уровне. В основе Мета-модели лежит человеческая интуиция. Поэтому, при ясном понимании этой интуиции, обучение Мета-модели может стать быстрым и легким. Если я, например, скажу: «Меня преследуют», ( то интуиция подскажет вам, что что-то пропущено. Вы не достигнете полного понимания, пока не получите ответа на вопрос: «Кто меня преследует?» Независимо от того, как проявляется ваша интуиция, именно в этом месте вставляется вопрос из Мета-модели, позволяющий извлечь из общения наибольший возможный смысл.

Семья как субъект педагогического взаимодействия и социокультурная среда воспитания и развития личности.
Критерии выбора партнера.

1. Согласие по поводу иерархии. Чаще всего это происходит стихийно, опора идёт на способности партнёров. Нормальные иерархии определены как

· симметричная: ответственность и власть на равных. Области решения делятся как бы пополам.
· комплементарная: (от сл. комплемент - дополнять) Когда один партнёр выше, другой ниже (матриархат и патриархат);

· псевдокомплементарная: псевдо-матриархат, псевдо-патриархат. Тот из партнёров, кто считает себя главным, на самом деле таковым не является. Другой же партнёр, который на самом деле главный, явно этого не показывает.

Могут совершаться такие ошибки:

· честолюбивая амбициозная карьеристка выбирает мужа кавказкой национальности, приверженца «домостроя»;

· женщина хочет быть на вторых ролях, хозяйкой, полагаться на мужчину, а в мужья выбирает мягкого неуверенного в себе человека.


2. Хорошая модель родительской семьи у партнёра.


Бессознательно у каждого из партнёров идеалом является родительская семья, но это не означает, что партнёр согласен с этим. У каждого из партнёров как бы свой идеал. Задача состоит в том, чтобы сделать всё-таки свою модель. Взять из родительских семей что-то нужное для себя, а что-то добавить от себя. Родительская модель семьи - это то, как родители строят взаимоотношения между собой, с детьми, какова иерархия, распределение обязанностей и т. п. Самое опасное, если у обоих партнеров нет представления о хорошей семье.


3. Гражданский брак (~ 1 год ).


Говорят, первый год самый сложный. На самом деле, этот год как бы обучает жить вместе, умению разрешать конфликты (желательно способом компромиссов), умению прислушиваться друг к другу, учитывать желания и потребности друг друга. Это, в принципе, показательный год. В гражданском браке можно жить и дольше. Если партнёры живут под одной крышей, имеют общий бюджет - это говорит о том, что это семья.


4. Не переоценивать свою власть над партнёром.


Не надо надеяться исправить партнёра, спасти его или перевоспитать. Перевоспитывать партнёра бесполезно, если партнёр сам этого не захочет. Если девушка выбирает в партнеры человека, который злоупотребляет спиртным, то не следует ожидать, что он откажется от этой привычки в пользу девушки. Сюда же можно отнести случаи с насилием. Ни в коем случае в нормальной семье не должна быть патологическая последовательность «преследователь» - «спаситель» - «жертва». Как пример, парень шантажирует девушку самоубийством, если она не будет с ним жить (преследователь). Девушка как спаситель соглашается. На протяжении их совместной жизни возникали ситуации, когда парень снова и снова ее этим шантажировал. В итоге, парень все равно покончил жизнь самоубийством. Девушка – жертва. Если не переоценивать свою власть над партнером, то это исключает манипуляции, шантаж, зависимость.


5. Общий уровень образования, культуры, притязаний.


Если у вас высшее образование, а у вашего партнёра среднее и вас это устраивает, для вас, возможно, это не самое важное. На самом деле, получая высшее образование, человек растёт, учится расти и развиваться. В семейных парах случаются проблемы, когда один партнёр растёт, а другой как бы остаётся на месте. Это создаёт определённые трудности в общении, в понимании друг друга. То же самое относится и к культурному, духовному развитию, мировоззрению…. (По поводу уровня притязаний привести примеры о супружеской паре: хочу шубу, а он – палец о палец не ударю, по поводу разных представлений о хорошей жизни).


6. Комфортные ощущения рядом с партнёром.


Сюда относится запах, тактильные ощущения, внешние данные. Партнёр должен быть привлекательным для вас.


Для проверки: сделайте упражнение. Представьте себя рядом с партнёром через 20 лет и заметьте свои ощущения, как вы выглядите, чем вы занимаетесь. Чем подробнее, тем лучше.


7. Общее будущее.


Уметь представить с партнёром общий план на будущее не на год, а на много лет. Для этого надо бы знать свои планы, цели на жизнь. Даже количество детей, которых хотелось бы иметь. Сюда относится единство планов, предпочтений отдыха, работы, места жительства, стиля жизни. Если планы в чём-либо расходятся, важно умение найти компромисс. Для того, чтобы не получилось такого: через 10 лет совместной жизни выясняется, что жена всю жизнь мечтала жить в деревне, а муж мечтал посещать театры, светские вечеринки и т. п., в итоге пара, не находя компромисса, разводится.


8. Отсутствие ложных мотивов.


Имеются в виду такие мотивы как деньги (выйти замуж по расчёту), цель: уйти из семьи, все подруги вышли замуж, статус замужней или женатого, чтобы иметь детей, страх одиночества.


9. Партнёр похож на друга детства или родителя, с которым хорошие отношения.


Если партнёр похож на родителя, с которым у вас хорошие отношения, скорее всего будут проецироваться положительные отношения. Похожесть на родителя или друга детства может определяться характером партнёра, поведением, темпераментом, внешними данными.


10. Дружеские отношения.

Выбирайте человека, который умеет дружить. Можно поинтересоваться, какие друзья были у партнёра до школы. В отношениях очень важна дружба. Это и поддержка, и понимание.


11. По мере развития отношений супруги видят друг в друге больше достоинств, а недостатки становятся менее значимыми. Это говорит о хорошей перспективе отношений.


Для того, чтобы создавать семью, необходимо иметь определённую степень зрелости. Как это выражается... Очень хорошо, когда партнёры уже отделились от родителей. Главное сделать это до 30 лет, иначе, чем дольше тянуть, тем болезненнее и проблемнее это сделать. Отделение от родителей влечёт за собой самостоятельность. Материальную независимость, психологическую. Это в идеале. Бывает, что человек с родителями не живёт, но материально от них зависит. Это может осложнить некоторые моменты в жизни. Ведь кто платит, тот и заказывает музыку.

Критерии благополучной семьи.


1. Игры для того, чтобы попросить и получить, дать заботу. Выражаются в изменении тона голоса, интонации, возможна договорённость по поводу «кличек», которые будут показывать то, что вы хотите попросить, получить или дать заботу, поддержку. Для разрядки обстановки: превращение начинающейся ссоры в шутку, игра в коалицию или в нарушенную иерархию.


2. Супруги вместе дают отпор людям, вмешивающимся в их семейные дела. Это могут быть родители, друзья, просто знакомые люди, любящие дать несвоевременный совет или просто влезать в чужую жизнь.


3.Супруги отделяют главное от второстепенного. Их не заедает быт, в их жизни стоят благородные цели, есть творческий подход к решению каких-либо вопросов. супругам не скучно вместе. У них нет измен.


4. Партнёры поддерживают друг друга в самореализации, в духовном росте.


5. По мере развития отношений супруги видят друг в друге больше достоинств, а недостатки становятся менее значимыми.


6. Существует взаимозаменяемость, но, как правило, партнёры великодушно делают каждый то, что у них получается лучше всего. Что человек не любит и к чему не имеет склонности, он, как правило, не делает.


7. Существует вера супругов в благополучие, нормальность и хорошие намерения друг друга.
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