Коммуникации, публичное выступление, имидж.

Правило тренингов:

-активность

-конфиденциальность

-выключенные мобильные телефоны

-личное мнение

-право говорить нет

-участие ОТ и ДО

-называть друг друга на ТЫ

-право на поддержку группы

-право быть выслушанным
-не перебивать друг друга

-участвовать во всем

-говорить здесь и сейчас

-не говорить о присутствующих в 3м лице

-говорить только за себя.

Коммуникации

Окно Джо-Гарри:


Я+           Я-



ДР+


ДР-

Арена – то что известно мне и известно окружающим.

Слепое пятно – это то что неизвестно мне но известно окружающим и они это по какой-либо причине от меня скрывают!

Скрываемое – это то что неизвестно окружающим и я по какой-либо причине скрываю это от них!

Ресурсы это что ты неизвестно ни нам ни окружающим! И их можно раскрыть путем вызнавания у окружающих того, чего не знаю я, и рассказывания того чего не знают они!
Таким образом арена расширяется(за счет слепого пятна и скрываемого) и захватывает небольшой кусочек ресурсов)))


Становление первого впечатления.

Первое впечатление складывается за 20 секунд и чтобы его изменить потребуется 20 лет.

У. Черчилль
Восприятие:

[image: image1.emf]что мы говорим

голос

позы, жесты


Голос:

-темп(150 слов в минуту)

-тембр(лучше всего воспринимает низкий голос, мужской, бархатный)

-интонация

-паузы

Позы, жесты

-открытые закрытые позы (говорят: человек стоит в закрытой позе если он старается всячески перекрестить линию симметрии, например положить ногу на ногу, скрестить руки и т.п..)
-ладони(если человек разговаривая с вами открывает свои ладони, то скорее всего он распологае к общению и ему оно приятно)
-подача вперед (старание услышать, увидеть, почувствовать больше из того, что собеседник нам дает, так же возможность сократить дистанции и войти в другую зону общения)
-барьеры(визуальными барьерами могут считаться очки, кафедра, книга сжатая на груди и т.п..)
-жестикуляция(активная жестикуляция помогает наиболее красочно что-то описать и заинтересовать внимание слушателя)
-дистанция(личная зона(45см), дружеская зона (до 2х метров) и общая зона (больше 2х метров), чем ближе человек дает вам к себе подойти тем комфортнее ему с вами, если человек пытается всячески пытается дотронуться до вас, снимать волоски с кофты, погладить по влечу то он хочет приблизиться)

-внешний вид (иногда особенно яркие вещи принимают на себя больше внимания, чем сам разговор или ваша личность, еще внешний вид должен соответствовать теме беседы)
-контакт глаз(глаза - зеркало души и чтобы лучше понять человека надо периодически смотреть ему в глаза но нельзя гипнотизировать человека взглядом и периодически его отводить чтобы дать ему момент перевести дыхание и собраться с мыслями, от пристального взгляда человек может потеряться)
-терминология(в речи лучше использовать наиболее понятные аудитории слова, чтобы избежать недопониманию и недозаинтересованности в непонятном разговоре)
Информацию можно:

Терять

Дополнять

И прямо исключать

Вопросы бывают открытые и закрытые!

Закрытые это на которые можно ответить только да или нет!

В разговоре желательно задавать открытые вопросы, дабы не завести его в тупик и для более полного получения информации! Задавая открытые вопросы, мы можем получить больше информации.

Если наужно сказать что-то важное, то это надо сказать в начале  выступления или разговора и продублировать эту информацию потом, чтобы она лучше запомнилась!

Имидж говорящего.

Одежда:

· Цвет

Красный – привлекает внимание, но раздражает.

Оранжевый – загадочный, интригующий.

Зеленый – успокаивает.

Синий – глубина, спокойствие, отчужденность.

Черный – стиль

Белый – чистота, официальный, неопытность.

Серый, темно синий –деловые.

· Акценты

То, к чему привлекается внимание, главное не переборщить!

· Этикет

Публичное выступление.

Демосфер – хороший диктор.

Стал известен тем, что родился совсем не диктором, кривая спина, заикание, постоянно дергающееся плечо. И он поставил перед собой цель стать диктором и добился этого при помощи своего старания и находчивости!

· Цель (зачем?)

· Личность говорящего (кто говорит?)

· Публика (кому говорит?)

· Речь («Что говорит?»  и  «Как говорит?»)

Речь бывает воспитательная и развлекательная.

-Информирующая

-Убеждающая

-Призывающая

Подсчитано что если принимать то что мы хотим сказать за 100% тогда:

В итоге мы расскажем 80%

Усвоится из этого 70% 

Запомнится 60%

Отложится в памяти всего 24%

Коммуникация.

Педагогическая технология (по Щурковой).

Слово технология отвечает на вопрос как. 

1. Педагогическое общение: педагогически правильное, приемлемое общение.

2. Педагогическая оценка: педагогически правильная оценка, поощрение, наказание

3. Педагогические требования: педагогически верные предъявления требований. 

Ребенок – субъект взаимодействия, а не объект воздействия. Вожатый создает среду, условия, в которых ребенок самостоятельно развивается. Вожатый предлагает так, чтобы ребенок сразу захотел  это сделать. Вожатый является инструментом, образцом, на который равняются. Именно здесь  необходимо педагогическое общение.

Информационный поток.

- 3-7% - вербальная информация.

- 93-97% - невербальная информация:

  около 10% - темп речи, интонации, паузы,

  >60% - поза, мимика, жесты.

Эффекты восприятия.

1. Эффект первого впечатления. Черчилль говорил, что мы создаем первое впечатление 20 секунд и развенчиваем его 20 лет. Важно произвести позитивное первое впечатление, т.к. вся информация, которую будут нести вожатые, воспринимается через призму первого впечатления. Мы получаем информацию эффективней, охотней от человека, которого воспринимаем позитивно, что нам, вожатым, поможет для создания условий развития ребенка.

Упражнение. Один человек выходит, другие принимают позу открытую или закрытую, т.е. позу готовности или неготовности общаться. Вышедший заходит и «отгадывает» позу. (2 раза)

2. Контакт глаз – подтверждение обратной связи. Необходимо избавляться от предметов, закрывающих глаза: темных очков, низких челок, капюшонов, чтобы быть приятным коммуникатором.

3. Мимика – универсальное оружие. Улыбка.

Необходимо, чтобы мимика была адекватна речи.

Зоны общения зависят от национальных отличий.

1. Интимная зона – 50-80 см. Туда приглашают. Вторжение в личную зону вызывает негативные эмоции.

2. Личная – 80-250 см. Зона деловых контактов.

3. Профессиональная - > 250 см. Зона публичных выступлений.

Упражнение. Два человека становятся друг напротив друга на удобном расстоянии. Выясняется, что каждый выбирает индивидуальное максимально удобное расстояние от партнера. 

Каждый человек воспринимает информацию по своему, поэтому нельзя доверять информации из третьих рук. Как избежать недопонимания:

- максимально четко и подробно объяснять 

- попросить кого-то повторить

- задать уточняющие вопросы

- записать на память

Упражнение. Что вы подразумеваете под словом елка? (искусственную елку, натуральную, трафарет…)

Упражнение. Сколько закрытых вопросов необходимо задать, чтобы угадать предмет? Предмет монета угадан с 14 вопросов.

Упражнение. Угадать предмет с помощью открытых вопросов. Достаточно одного вопроса: «Что это за предмет?»

Мы не умеем задавать открытые вопросы.

Упражнение. Нападающий с ножом отстоит от игрока на 3 шага и приближается на шаг, если игрок задает закрытый вопрос. Ситуация: игрок провинился и его за это хотят убить. Получившиеся вопросы: 

- Что вам надо?

- Я пришел тебя убить.

- Почему вы хотите это сделать?

- Надоела ты мне, Альбина.

- Как я могу исправиться?

- Никак.

- Как можно избежать этого?

- Тебе стоит извиниться.

- За что?

- За неправедно прожитую жизнь.

- Как долго я тебе надоедаю?

- Года два.

- Были ли моменты, когда ты готов был меня простить?

-  Нет (шаг вперед).

- Есть ли то хорошее, ради чего мне стоит жить?

- Нет (еще на шаг ближе).

- Неужели моя жизнь настолько плоха, что я заслуживаю смерти?

- Нет (игрок убит).

Упражнение Перифраз. Три человека приводят аргументы за ранние браки, и против, перифразировав прежде позицию соперника, например:

-Я за ранние браки, т.к. больше вероятность увидеть внуков.

- Если я правильно тебя поняла, вы за ранние браки потому, что хотите увидеть внуков.

- Да. 

Публичное выступление.

Публичное выступление ждет вожатого с самого утра до поздней ночи. Жесты должны быть выше пояса.

1. Кто говорит (имидж, выход…). 2. Кому говорит (доступность, соц принадлежность, пол, время, интересы аудитории…)

3. Как говорит.

4. Что говорит.

Более доверительно мы воспринимаем тех, кто на нас похож (стиль, аксессуары). Одежда оратора не должна отвлекать от речи – необходимо выбирать спокойные цвета. Вид оратора должен быть опрятный. Задача оратора - привлечь внимание.

Приветствие  - знакомство и привлечение внимания с помощью шутки, примера из личной жизни, риторического вопроса, ораторского невербального движения – поднятой руки).

Чтобы чувствовать себя при выступлении уверенно, оратор должен излагать материал, который он хорошо знает и который лежит в области его убеждений.

Пирамида мотивов Маслоу.
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Это значит, нельзя говорить ребятам о вершинах духа, если  не удовлетворены низшие потребности:  они хотят есть, пить, писать и т.д.

Виды речи.

Речь побуждение.

Факт.

Иллюстрация.

Призыв.

Речь призыв, убеждение.

Факт.

Аргумент.

Контраргумент.

Просьба.

Речь информация.

Привлечение внимания.

Факты.

Свое мнение.

Упражнение. Каждый составляет речь любого типа для заданной аудитории. Например, для девочек подростков, курсантов, детей детского сада
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