Година спілкування.

«Кто чистит уши по утрам, тот поступает мудро».
Нам часто не вистачає людини, яка не буде «вчити нас жити», оцінювати наші вчинки, давати пора​ди, вирішувати, а просто вислухає. Недарма людст​во виробило таку форму спілкування, як сповідь. Адже її психологічна суть не в тому, щоб отримати «відпущення гріхів», а у можливості відкрити душу людині, яка сприйме усі наші проблеми, як свої власні. Священик на сповий — рідний брат психо​терапевта. І з якою вдячністю йдуть він нього люди. Але чому б нам не брати з нього приклад? Згадаємо пораду людини, яка дещо знає в житті:
Будьте хорошими слухачами... заохочуйте інших говорити про самих себе.
Прищик на власній шиї хвилює людину в тисячу разів більше, ніж доля папуаса, якого з'їли у Новій Зеландії його сородичі, або хлопчини — сусіда, що не вступив до інституту.
Якщо ми хочемо справити приємне враження на співрозмовника, то необхідно говорити не про власні проблеми, а про те, що цікавить його.
Щодо цього правила дуже цікаво висловився один психолог: «Я особисто дуже люблю морозиво. Але з'ясував, що з якоїсь дивної причини риби надають перевагу черв'якам. Ось чому, коли я іду» на рибал​ку, то думаю не про те, чого сам хочу. Я думаю про ' те, чого хоче риба. Я не настромлюю на гачок пор​цію морозива, а підманюю рибу черв'ячком або ко​ником. Чому б нам не чинити так само розумно, щоб привернути до себе людей? Чи завжди наша думка — наша?
Якщо на кліщі лева побачиш напис «Буйвіл» — не вір очам своїм.
Козьма Прутков.
Одного разу був проведений цікавий експеримент. Групі людей запропонували охарактеризувати людину за фотографією, сказавши, що це визнач​ний вчений, фізик, а другій — показали ту саму фо​тографію, але назвали чоловіка злочинцем-рецидивістом, який убив трьох малих дітей. Як же вони його описали? 
Перша група сказані «Його високе чоло свідчить про великий розум, у глибоких очах просвічує муд​рість, прямий ніс говорить про силу волі, працьо​витість, легка посмішка уст підкреслює його добро​ту» і т.д.
Друга описала ту саму фотографію так: «Його плоске чоло показує цілковиту відсутність розуму, глибоко посаджені очі — злі, здається, що він гото​вий убити кого завгодно, прямий, різкий ніс під​креслює готовність йти до мети «по черепам» інших, єхидна посмішка виражає озлоблення на усіх» і т.д.
Одна й
 та ж фотографія, але ніби дві абсолютно різні і протилежні одна одній людини. У чому ж справа?
Що таке установка?
Якщо у нас немає своєї визначеної думки щодо якогось питання, предмета чи явища, то найчастіше ми ладні йти у напрямку} який підкаже хто-небудь інший.. Психологи називають це явище установ​кою. Досить нашому товаришу сказати про когось «Він же дурний!», і ми, познайомившись з цією лю​диною, знайдемо цьому мільйон доказів...
Правила.
1. Думка, що склалася на початку, дуже часто на​довго визначає відношення до людини або подій... Це «ефект первинності». Ось чому надзвичайно важливо зустрівшись з новою для вас людиною справити належне враження. До речі, американсь​кий психолог Е.Берн радить особливу увагу зверта​ти на перші 10 секунд спілкування, тому, що люди​на ще не знає, яку «роль» з нами грати і є такою, яка вона насправді.
2. Навпаки про людину добре відому для нас цікавішою і важливішою буде нова інформація. Це «ефект новини». Якщо співробітниця, яку інакше як «синя панчоха», ніколи не називали, раптом прийде у гарній модній сукні — розмов буде на ці​лий тиждень. 
3. Не варто надто активно пропонувати щось лю​дям або відстоювати свою думку у суперечці: чим більше зусиль — тим більший зворотний результат. Це «ефект бумеранги».
Згадується одна реклама на телебаченні: «Вас ще не знають на світовому ринку? Нема нічого страш​ного! Зате знають нас! Лише у нас ви знайдете те, що вам потрібно». Цікаво, хто в них після цього що-небудь купить?
4. Якщо нас щось надзвичайно хвилює, додає нам позитивний емоцій, ми готові сліпо, відкидати будь-яку критику свого ідола, — що і властиво закоханим… У таких випадках створюється „ефект ореолу”…
5. Але якщо користуватися ним уміло, „ефект ореолу” може принести  неабияку користь. Потихеньку створюючи репутацію в очах одне одного людям, які тісно пов'язані між собою: колегам по роботі, друзям у своїй компанії і тій., ми згодом із здивуванням помітимо, що нас оточують лише хо​роші люди, які живуть у згоді і чудово ставляться до нас.   
Обережно: вихваляючи когось вибірково, легко нажити собі ворогів і здобути славу підлабузника.
Як просити, щоб не відмовили, і як критикувати, щоб не ображались.                 
Скільки разів нам доводилось просити своїх знайо​мих, друзів, батьків, чоловіка, жінку: „Зроби, будь ласка” — і все, як горохом об стіну, а у гіршому випадку — роздратування: „ Що ти чіпляєшся до мене !”. Здавалося б, і тон лагідний, і  „будь ласка” ви​користали, а результату ніякого. У чому ж справа? Чому люди часто не хочуть виконувати наші про​хання, якщо навіть це не становить для них вели​ких труднощів? Чому іноді залишається відчуття, що „чогось не вистачило”, що, якби попросили у інший спосіб, нам би не відмовили.
1. Досліджуючи цю проблему, американські пси​хологи прийшли до висновку: причина у тому, що ми відразу починаємо з вимоги до співрозмовника: „Зроби те й те!”, не натякнувши, чим викликане на​ше прохання, яке це має для нас значення. А будь-яка вимога, коли людина не усвідомлює доцільності та виправданості, викликає у людей захисну про​тидію. І ні тон, ні слова ввічливості, виявляється, не мають визначного значення. Необхідно показати співрозмовнику увесь „шлях зародження” нашого прохання.
Після проведення досліджень була запропонована така чотириступінчата формула: „Я бачу... Я відчуваю... Я маю потребу... Ось чому я хотів би від тебе...”.
— Я бачу, що ти останнім часом ходиш якась пох​мура. Я відчуваю, щось між нами відбувається не те. А я, як і ти, потребую того, щоб у нас все було га​разд, щоб ти раділа, коли ми разом, у іншому ви​падку мені дуже погано. Ось чому я хотів би з то​бою поговорити. Розкажи мені, що тралилось?
А тепер порівняємо із звичним для нас варіантом:
.— Слухай, у чому справа? Розкажи, що трапи​лось?
Цілком можливо, що після традиційного звертання чоловік або жінка відповість: „Та нічого! Усе добре!”. Але роздратування все рівно залишиться і мо​же спровокувати конфлікт. При чотириступінчастій побудові фрази скандал „організувати” важко. Вис​ловивши співрозмовнику причину нашого питання, ми його „обеззброюємо”. Він бачить серйозну стур​бованість і щире бажання з'ясувати джерело напру​женості, що виникла...
2.  У ситуаціях конфліктів , з високим емоційним розпіканням, може бути використана інша форму​ла: „Ти відчуваєш (тобі необхідно)... Але я відчу​ваю... Ось чому я хотів би від тебе...”.
3.  Дуже корисний і „ми-підхід”. У будь-якому проханні необхідно намагатися знаходити те, що може цікавити або бути вигідним для нашого парт​нера, постійно показувати, що воно співпадає і з його інтересами. 
— Якщо я попрацюю зараз, довше, займу кілька вечорів, то отримаю пристойне винагородження, і ми зможемо купити тобі нове пальто.
Коли ж не виходить знайти вигоду для партнера, корисно навіть просте використання займенника «ми». Будь-яку фразу краще переробити з «я-форми» на «ми-форму». Замість слів: «Давайте перене​семо вирішення цього питання на завтра. Я міг би все добре обміркувати». Краще сказати: «Давайте перенесемо вирішення цього питання на завтра».ми могли б усе доборе обміркувати».
Сутність «ми-підходу» найбільш точно сформульо​вана у Р.Кипланга у казці «Мауглі»: «Ми з тобою однієї крові!».
4. А тепер щодо іншої проблеми: як критикувати  співрозмовника, щоб він не ображався?
Американський спеціаліст з проблем спілкування Д.Карнегі дає такі поради:
«Починайте з похвали та щирого визнання пози​тивних якостей співрозмовника»;
„Вказуйте  на ..помилки  інших  не прямо, а побічно”
«Спочатку говоріть про власні помилки, а потім вже критикуйте свого співрозмовника»,.
Але існує ще один спосіб «я - повідомлення».
Суть їх така: замість того, щоб засуджувати вчинок співрозмовника висловлюється свій емоційний стан, що виникає у результаті цього вчинку.
Замість слів: «Скільки можна! Ти постійно гово​риш так зверхньої Завжди з викликом сидиш на стільці, як Наполеон!»; Краще сказати: «Коли ти го​вориш так і сидиш схрестивши руки, я почуваю се​бе приниженим!». На таку фразу важко образитись: адже людина не виставляє оцінку нашим вчинкам, а висловлює свої відчуття, у яких вона — принципово! - не може бути неправа. Він так відчуває і все! Хіба можна ображатись на те, що людина так відчуває, а не інакше? Хіба що на самого себе. 
