УМКД специальности  34.03.01 Сестринское дело  
Психология
ЛЕКЦИЯ 7.

 Конспект (2 часа)

Социальная психология. Психология групп.

АКТУАЛЬНОСТЬ ТЕМЫ


· Коммуникативная компетентность является одной из базовых характеристик профессиональной компетентности специалистов в типе профессий «человек-человек»;  в особенности это касается врача.

· Группа представляет собой одно из основополагающих понятий социальной психологии.

· Знание закономерностей функционирования групп необходимо для организации работы в коллективе. Психология групп изучает важнейшие аспекты взаимодействия как в учебном процессе, так и в работе медицинского коллектива.

ЦЕЛИ ЛЕКЦИИ
После изучения данной темы студенты будут знать:

1. Стороны общения (по Г.М.Андреевой)
2. Основные виды общения
3. Особенности вербальных и невербальных средств коммуникации
4. Основные правила аттракции
5. Особенности социальной перцепции

6. Особенности общения врача и пациента 

7. Основные характеристики групп. 

8. Типичные черты, присущие группам. Типы групп и типы лидерства
9. Основные направления групповой динамики.

ПЛАН
1. Три стороны общения

2. Классификация видов общения. Средства общения

3. Процесс коммуникации. Убеждающая коммуникация. Правила аттракции
4. Социальная перцепция
5. Общение врача и пациента

6. Основные характеристики групп 

7. Лидер и группа

8. Групповая динамика

1. ТРИ СТОРОНЫ ОБЩЕНИЯ

Общение – это связь между людьми, в ходе которой возникает психический контакт, проявляющийся в обмене информацией.

Три стороны общения по Г.М. Андреевой:

1. Коммуникативная (общение как передача информации)

2. Перцептивная (восприятие партнера по общению)

3. Интерактивная (общение как взаимодействие)

2. КЛАССИФИКАЦИЯ ВИДОВ ОБЩЕНИЯ. СРЕДСТВА ОБЩЕНИЯ
· Контакт масок

· Примитивное общение

· Формально-ролевое общение

· Деловое общение

· Духовное общение

· Манипулятивное общение

· Светское общение

· Фатическое общение

Общение бывает:
· Материальное (товарообмен)

· Когнитивное (обмен идеями)

· Кондиционное (обмен психическими или эмоциональными состояниями)

· Мотивационное (обмен побуждениями)

· Деятельностное (обмен умениями и навыками).

Все средства общения  делятся на две группы:
· Вербальные (словесные)
· Невербальные 

· 7% информации – передается словами.

· 38% информации – передается интонацией.

· 55% информации – передается жестами, мимикой и т.п.

Между этими средствами  происходит разделение функций: по словесному каналу передается чистая информация, а по невербальному – отношение к партнеру по общению. 

Невербальные средства общения

Кинесические средства – зрительно воспринимаемые движения другого человека, выполняющие выразительно регулятивную функцию в общении.

Просодика – это общее название таких ритмических и интонационных сторон речи, как высота, громкость голосового тона, тембр голоса, сила ударения.

Экстралингвистическая система – это включение в речь пауз, а также различного рода психофизиологических состояний и неречевых звуков (плач, смех, кашель и т.д.).  

Такесика – динамические прикосновения (рукопожатия, объятья, похлопывание по плеча.

Проксемика –  близость, организация пространства

· 0-45 см - интимное расстояние

· 45-120 см – персональное расстояние, контакт со знакомыми людьми личной близости

· 120-400 см – дистанция социального контакта, при общении с чужими людьми и при официальном общении

· 400-750 см – публичное расстояние, общественная дистанция.

3. ПРОЦЕСС КОММУНИКАЦИИ. УБЕЖДАЮЩАЯ КОММУНИКАЦИЯ. ПРАВИЛА АТТРАКЦИИ
1. Отправитель: смысл передачи сообщения. Кодирование  - сообщению придается форма, понятная для получателя. 

2. Сообщение: канал коммуникации – в какой форме происходит коммуникация. 
3. Получатель: Декодирование – перевод сообщения в осмысленную форму для получателя.

4. Обратная связь: ответ. Получатель передает отправителю свое впечатление от его сообщения

Убеждающая коммуникация:
· Открытая (коммуникатор открыто объявляет себя сторонником той или иной точки зрения);

· Отстраненная (коммуникатор держится нейтрально);

· Закрытая (сокрытие своей точки зрения).

Психологические воздействия на слушателей:

· Заражение (паникой, раздражением, смехом).  Достигается поведением. Зависит от эмоционального настроя.
· Внушение (достигается словами). Апелляция к бессознательному, к эмоциям, основано на авторитетном источнике.

· Убеждение – апелляция к логике, разуму.

Правила убеждения:
· Необходимо учитывать индивидуальные особенности слушателей.

· Последовательность, логичность, конкретные примеры.

· Анализировать только факты, известные слушателям.

· Убеждающий должен и сам быть убежден в том, что он доказывает. 

Коммуникационные барьеры:
· Установка: Неосознанная готовность человека определенным образом воспринимать, оценивать окружающих людей и определенным образом реагировать, без анализа конкретной ситуации. Установки возникают либо на основе чужого опыта (значительно чаще), либо на основе собственного многократного опыта.

· Избирательность восприятия: воспринимается не вся информация, которую предоставил коммуникатор, а только некоторая ее часть.

· Эмоции: эмоциональное реагирование снижает способность к восприятию информации.

· Недоверие к источнику информации: если источник ранее поставлял недостоверную информацию, ему не верят, даже когда он правдив.

· Неумение слушать: многие люди не желают выслушивать других и предпочитают говорить сами.
· Неумение уточнять смысл слов (смысловой барьер коммуникации).

Техники активного слушания
· Выяснение 

· Перефразирование 

· Отражение чувств

· Резюмирование

Особенности восприятия вербальной информации

1. Фраза должна содержать не более 11 – 13 слов.
2. Скорость произношения – не более 2-3 слов в секунду.
3. Фраза, произносимая без паузы дольше 5-6 секунд, перестает осознаваться.
4. Человек высказывает 80% информации, а слушающие его воспринимают 70%, понимают – 60%.
5. При эмоциональном реагировании обычно понимается не более трети воспринимаемой информации.

Правила аттракции:
1.  «Имя собственное». Звучание собственного имени для слуха человека – самая приятная музыка. Обращение к человеку по имени обеспечивает потребность личности в самоутверждении.
2. «Зеркало отношений» – лицо человека. Если на лице партнера по общению человек читает дружелюбие, поддержку, это обеспечивает потребность личности в безопасности.
3. «Золотые слова» – комплименты. Небольшое преувеличение достоинств человека, его качеств, возможностей обеспечивает потребность личности в совершенствовании.
4. «Терпеливый слушатель». Дать возможность человеку высказать свое мнение, выразить свою позицию, отношение позволяет реализовать потребность личности в самовыражении.
5. «Личная жизнь». Ведение разговора с человеком в русле его личного интереса к служебной, деловой и личной жизни позволяет реализовать весь комплекс вышеназванных потребностей.

4. СОЦИАЛЬНАЯ ПЕРЦЕПЦИЯ


К механизмам межличностной перцепции относят:

1. Познание самого себя (рефлексия) в процессе общения; 

2. Познание и понимание людьми друг друга (идентификация, эмпатия, аттракция, стереотипизация); 

3. Прогнозирование поведения партнера по общению (каузальная атрибуция).

Процесс социальной перцепции:
· Восприятие внешнего вида и поведения наблюдаемого.
· Формирование представления о психологических качествах и состоянии наблюдаемого.
· Интерпретация и прогнозирование поступков наблюдаемого, причин и следствий его поведения.
· Обдумывание стратегии собственного поведения.
Процессы каузальной атрибуции:
· Случилось после чего-то – значит, вследствие чего-то.

· Если необычный поступок был после необычного события, значит, это – причина и следствие.

· Из всех возможных объяснений чужих поступков мы выбираем те, которые больше всего нас устраивают.

· При объяснении чужих поступков часто используется проекция. 

Фундаментальная ошибка атрибуции:
· Когда мы сами совершаем какой-либо  неприемлемый  поступок, мы говорим себе: «Я – человек хороший, но в этой ситуации невозможно было поступить иначе. Меня заставили внешние обстоятельства».

· Когда такой же поступок совершает другой человек, мы говорим: «Это – свидетельство его порочных наклонностей».

Эффект «ореола» – эффект восприятия людьми друг друга в условиях дефицита информации, когда на восприятие одного человека другим оказывает существенное влияние первичная информация о нем, в результате которой он воспринимается в соответствующем ему свете – положительном или отрицательном.

Эффекты «первичности» и «новизны» – тенденция людей при противоречивой информации о другом человеке придавать больший вес данным, полученным вначале (если воспринимается незнакомый человек) или более новой информации (если воспринимается старый знакомый). Оба они касаются значимости определенного порядка предъявления информации о человеке для составления представления о нем. 

5. ОБЩЕНИЕ ВРАЧА И ПАЦИЕНТА

Взаимодействие врача и пациента (врача и родственников пациента) в процессе лечения

В каждой паре пациент-врач складываются особые и неповторимые отношения. Тем не менее, условно можно выделить три основных типа взаимодействий.

· Врач-родитель

· Врач-продавец

· Врач-партнёр

Наиболее предпочтителен вариант, когда врач и пациент становятся товарищами в борьбе с болезнью.  Они обсуждают и совместно решают, как наилучшим образом справиться с проблемой. На обоих лежит ответственность за свои действия.

6. ОСНОВНЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ ГРУПП

Группа – временное или постоянное сообщество людей, взаимодействующих между собой. Группы делятся на большие и малые. Это тип социальной общности людей, объединенных в процессе совместной деятельности. Эта общность обладает рядом существенных признаков:

· внутренней организацией, которая состоит из органов управления, социального контроля и санкций; 
· групповыми ценностями, на основе которых развивается социальное чувство общности, выражаемое словом «мы», а также формируется общественное мнение группы; 
· собственным принципом обособления, отличающим ее от других, «чужих» групп; 
· групповым давлением, т. е. воздействием на поведение членов группы; 
· общими целями и задачами деятельности; 

· стремлением к устойчивости благодаря механизмам отношений, возникающим между людьми в ходе решения групповых задач; 
· закреплением традиций, символики (знаки, одежда и т. д.).

Толпа – бесструктурное скопление людей, лишенных ясно осознаваемой общности целей, но взаимно связанных сходством эмоционального состояния и общим объектом внимания. 
Каждая социальная группа имеет свою социальную структуру, которая основывается на трех «китах»: 

· статусно-ролевые отношения, 

· профессионально-квалификационные характеристики,

· половозрастной состав. 

Свойства групп:

· Принято считать, что оптимальный размер группы 7±2 человека. Однако известны малые группы и по 30-40 человек. 

· Известно, что группа хорошо функционирует, когда в ней нечетное количество людей (при четном количестве могут образоваться две враждующие половины). 

· Особенности женской и мужской психологии также накладывают отпечаток на характер внутригрупповых взаимоотношений. 

· Женские коллективы более эмоциональны, ситуативны, в них чаще возникают ролевые конфликты. 

· Мужские группы более жестки, рациональны, но и ригидны, т. е. инертны, прагматичны, имеют тенденцию к деловым и престижным конфликтам. 

· Сочетание мужчин и женщин в группе является благоприятным фактором для развития группы и хорошего психологического климата. Коллектив лучше функционирует, если его члены отличаются друг от друга по полу и возрасту. 

Малая группа – ограниченная совокупность непосредственно взаимодействующих людей, которые:
1. Относительно регулярно и продолжительно контактируют лицом к лицу, на минимальной дистанции, без посредников;

2. Обладают общей целью или целями, реализация которых позволяет удовлетворить значимые индивидуальные потребности и устойчивые интересы;

3. Участвуют в общей системе распределения функции и ролей в совместной жизнедеятельности;

4. Разделяют общие нормы и правила внутри- и межгруппового поведения, что способствует консолидации внутригрупповой активности и координации действий по отношению к среде; 

5. Расценивают преимущества от объединения как превосходящие издержки и большие, чем они могли бы получить в других доступных группах, а потому испытывают чувство солидарности друг с другом и признательность группе;

6. Обладают ясным и дифференцированным (индивидуализированным) представлением друг о друге;

7. Связаны достаточно определенными и стабильными эмоциональными отношениями;

8. Представляют себя как членов одной группы и аналогично воспринимаются со стороны.

Например: 

· семья;

· трудовой коллектив;

· учебная группа;

· компания; 

· спортивная команда и т.п.

Большие группы – объединения людей, в которых не все знают друг друга; не все члены группы могут взаимодействовать непосредственно.
· государства;

· нации;

· народности;

· партии;

· классы;

· другие социальные общности.

Каждый человек одновременно является членом многих групп.

· Так, каждый студент – член малой группы (учебная группа).

· Он же – член большой группы (факультета)

· Он же – член большой группы (студент данного вуза).

· Он же – член большой группы (гражданин России). 

Выделяют формальные и неформальные группы:

· Формальная группа – это группа, сформированная на основании каких-либо документов, во главе её стоит руководитель (пример –  учебная группа  институте,  производственный коллектив или научная лаборатория). Формальная группа отличается тем, что в ней четко заданы все позиции ее членов, они предписаны групповыми нормами. Соответственно в формальной группе также строго распределены и роли всех членов группы, в системе подчинения так называемой структуре власти: представление об отношениях по вертикали как отношениях, определенных системой ролей и статусов. 

· Неформальная группа – это группа, сформированная на основе личных симпатий, привязанностей, общих потребностей, этой группой управляет лидер. Разобщение руководства и лидерства резко осложняет ситуацию в группе и может привести к конфликту. 

Классификация групп с точки зрения специфики распространения информации и организации взаимодействия между членами группы:

Пирамидальная группа 

· Является системой закрытого типа; 

· Построена иерархически,  т. е. чем выше место, тем выше права и влияние; 

· Информация идет в основном по вертикали, снизу вверх (отчеты) и сверху вниз (приказы); 

· Каждый человек знает свое «жесткое» место; 

· В группе ценятся традиции; 

· Руководитель этой группы должен заботиться о подчиненных, взамен они беспрекословно подчиняются; 

· Такие группы встречаются в армии, в налаженном производстве, а также в экстремальных ситуациях.

 Случайная группа

· Каждый принимает решения самостоятельно, люди относительно независимы, двигаются в разные стороны, но что-то их объединяет. 

· Такие группы встречаются в творческих союзах, а также в ситуации рыночной неопределенности; типичны для новых коммерческих структур; 

Открытая группа

· В открытой группе каждый имеет право на инициативу, но все вместе открыто обсуждают вопросы. 

· Главное для них – общее дело. 

· Свободно происходит смена ролей. 

· Присуща эмоциональная открытость, усиливается неформальное общение людей.

Группа синхронного типа

· Все члены группы двигаются в одном направлении;  так как все знают, что надо делать. 

· У  всех один образ, одна модель. 

· Хотя каждый двигается сам, но все – синхронно и в одну сторону, даже без обсуждения и согласования. 

Если встречается какое-то препятствие, каждая группа усиливает свою отличительную особенность: 

· пирамидальная – усиливает порядок, дисциплину, контроль; 

· случайная – ее успех зависит от способностей, потенциала каждого из членов группы; 

· открытая – ее успех зависит от умения достигать согласия, вести переговоры; ее руководитель должен обладать высокими коммуникативными качествами, уметь слушать, понять, согласовать; 

· синхронная – ее успех зависит от таланта, авторитета – «пророка», который убедил, повел за собой людей, и люди беспредельно верят и подчиняются ему. 

7. ЛИДЕР И ГРУППА

Лидеры группы
· Авторитарный лидер: резко доминирует над всеми членами группы, уверен в себе, пользуется непререкаемым авторитетом. Его почитают, им восхищаются, иногда боятся. Нередко не считается с чужим мнением и даже не интересуется им. Всё это возможно в определённых пределах, пока это идёт на пользу группе. 

· Демократический лидер: не выдает готовых решений, не подавляет чужую инициативу, делает всех соучастниками решений, терпим к недостаткам товарищей. 

· Кроме постоянного лидера в группе может выдвигаться ситуативный лидер –  выдвигаемый на время в той или иной ситуации. 

Обычно группам по душе именно демократический лидер. Однако, бывают ситуации, когда авторитарный метод руководства оказывается более действенным: например, в критической обстановке, когда от решительности руководителя зависят жизнь и здоровье участников, когда нет времени для размышлений и дебатов, может потребоваться полная вера и абсолютное подчинение. Демократический же лидер может не обладать таким высоким личным авторитетом. Демократическое лидерство наиболее эффективно при высоком уровне развития группы. 

Поэтому оптимальный вариант – сочетание обоих типов лидерства в зависимости от конкретных условий. 

8. ГРУППОВАЯ ДИНАМИКА


Стадии развития группы

· Любая группа, как живой организм проходит несколько стадий своего развития. Первая стадия – это ассоциация – такой уровень развития, при котором определена общая цель. 

· Если ассоциация без особых изменений держится довольно долго, она начинает структурироваться, происходит распределение ролей, появляются неформальные группы и их лидеры, группа становится корпорацией. 

· Когда ассоциация превратилась в корпорацию и приступила к выполнению своих задач, начинается групповой процесс: интриги между неформальными группами, конфликты между отдельными членами. 

· Меняется состав групп и группировок, начинаются агитация и пропаганда. Между группами происходит борьба за “место под солнцем”. Все это отвлекает от выполнения основных задач. На такой стадии развития группа называется процессуальной. 

· Если этот процесс удаётся свести до минимума, группа может превратиться в коллектив. 

· Коллектив – это такой уровень развития группы, при котором ее член может пожертвовать своими интересами ради интересов группы и через интерес группы реализовать свой собственный интерес. 

Чем отличается коллектив от корпорации:
· В трудные времена корпорация распадается, а коллектив сплачивается, 

· В корпорации не возникают дружеские эмоциональные связи, 

· Существенным признаком корпорации является групповой эгоизм, 

· Коллектив же – открытая система, попасть в него легко, но положение в коллективе определяется личной компетентностью; если она отсутствует, то не помогут ни знакомства, ни заслуги. 

Группе присущи следующие общие закономерности развития: 

· Группа всегда стремиться расширить репертуар ролей.

· Группа неизбежно будет структурироваться; 

· Группа развивается (прогресс либо регресс, но динамические процессы в группе происходят); 

· Флуктуация, изменение места человека в группе может происходить неоднократно. 
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