Психологічні способи впливу під час спілкування
Вплив здійснюється в процесі діяльності через спілкування і визначається метою. У стихійних же групах поведінка регулюється через специфічні механізми впливу, які діють і в організованих групах, об'єднаних спільною діяльністю.
Чим вищий рівень розвитку суспільства, тим адекватніше ставлення до спілкування, яке автоматично спонукає людину до тих чи інших усвідомлених дій або переживань. Водночас жодне зростання самосвідомості не усуне таких масових форм психічного «зараження», як, наприклад, уболівання на стадіонах.
Масову паніку в штаті Нью-Джерсі (США) 30жовтня 1938р. зображено у романі Г.Уелса «Війна світів». Вівся цикл передач і репортажів з місця висадки «войовничих істот, які сіяли смерть і руйнування». Перед передачею слухачів ознайомили з повідомленнями, які начебто надійшли від відомих астронавтів, про те, що до Землі наближаються «марсіанські об'єкти». Майже 1млн. 200тис. осіб пережили стан масового психозу, повіривши у вторгнення марсіан на Землю.
Український психолог В.О. Моляко, розглядаючи  психологічні наслідки Чорнобильської катастрофи, вказує на умови виникнення паніки, викликані нею: наявність суб'єктивно небезпечного стимулу та дефіцит інформації про подію та особливо ймовірної, водночас неперевіреної інформації з неофіційних (здебільшого чуток) джерел.
Поведінка людей у паніці характеризується такими особливостями:
1. Неадекватна оцінка ситуації, перебільшення небезпеки, прагнення врятуватися втечею.
2. Підвищена метушливість, хаотичність поведінки або навпаки – її загальмованість.
3. Зниження дисципліни, працездатності.
4. Пошук заспокійливих засобів (ліки, алкоголь).
5. Прагнення здобути інформацію, а отже, підвищений інтерес до всіх повідомлень, чуток, новин.
ЯК ЗАПІБІГТИ ПАНІЦІ?
· Організувати ефективне керівництво, якому довіряють.
· Інформувати людей, поєднуючи це із запобіжними заходами.
· Чітко розподілити функціональні обов'язки між членами груп, забезпечити повну інформованість.
· Рішучі та інтенсивні дії.
· Відвернути увагу, подати команду (стій, назад).
Види та засоби  психологічних впливів:
1. Переконання – ясні, чітко сформульовані аргументи, висунуті співрозмовнику в прийнятому для нього темпі та зрозумілій термінології. Відкрите визнання як сильних, так і слабких сторін рішення дає співрозмовнику змогу зрозуміти, що ініціатор впливу «володіє ситуацією».
2. «Зараження» - висока динаміка і енергійність особистої поведінки, прямий погляд в очі співрозмовника, дотики і тілесний контакт.
3. Наслідування  (здатність викликати бажання бути подібним до себе) – демонстрація високої майстерності, приклад сміливої поведінки, милосердя.
4. Прохання – чітке і вічливе формулювання.
5. Примус – встановлювання жорстких і чітко визначених термінів і способів виконання роботи без будь-яких пояснень та аргументації.



























Пройдіть методику та визначте свій стиль взаємодії під час спілкування.
Це методика на виявлення мобільності людини у спілкуванні, здатності мимоволі (за власною ініціативою) коригувати, змінювати форми спілкування, які вже склалися. Кожне питання оцінюється «так» або «ні».
1. Вважаю що імітувати поведінку інших людей важко.
2. У моїй поведінці найчастіше відображено те, що я думаю і в чому впевнений.
3. На вечірці не намагаюсь говорити або робити те, що приємно іншим.
4. Я можу захищати тільки ті дії, в які  вірю.
5. Я можу розмовляти експромтом навіть на ті теми, з яких не маю майже ніякої інформації.
6. Я вважаю, що вмію проявити себе так, аби справити хороше враження на людей і розвеселити їх.
7. Якщо я не знаю, як поводитися в певній ситуації, то зорієнтуюся, спостерігаючи за поведінкою інших.
8. Можливо, з мене вийшов би хороший актор.
9. Я рідко потребую порад друзів щодо вибору книжок, музики, фільмів.
10. Людям здається, що я глибше переживаю емоції, ніж насправді.
11. Я більше сміюся, переглядаючи комедії з друзями, ніж коли дивлюся сам.
12. У групі людей я рідко буваю в центрі уваги.
13. У різних ситуаціях, з різними людьми я поводжуся по-різному.
14. Мені не дуже легко досягнути того, щоб інші відчули до мене симпатію.
15. Навіть коли я не в гуморі, часто роблю вигляд, що приємно проводжу час.
16. Я не завжди такий, яким здаюся. 
17. Я не стану висловлювати власну думку або поведінку, щоб сподобатися комусь або добитися прихильності.
18. Мене вважають людиною, здатною розвеселити інших.
19. Щоб сподобатися, налагодити стосунки, намагаюся насамперед робити те, чого від мене чекають.
20. Я ніколи не проявляв себе успішно в іграх, що потребували кмітливості або імпровізованих дій.
21. Мені важко змінити свою поведінку на догоду різним людям і відповідно до ситуації.
22. На вечірці я даю можливість жартувати і розповідати історії.
23. У компаніях почуваюся ніяково.
24. Якщо це буду потрібно, можу, дивлячись прямо в очі, будь-кому сказати неправду і при цьому зберігати відсторонений вираз обличчя.
25. Я можу зробити так, щоб інші були зі мною приязні, навіть якщо вони мені не подобаються.
Нарахуйте собі по одному балу за кожну відповідь «так» на твердження – 5, 6, 7, 8, 10, 11, 13, 15, 16, 18, 19, 24, 25 і по одному балу за кожну відповідь «ні» на твердження  - 1, 2, 3, 4, 9, 12, 14, 17, 20, 21, 22, 23.
 
Менше ніж 8 балів. Вам властива стабільність моделі спілкування, деяка ригідність. Ви почуваєтесь досить комфортно тільки в ситуаціях, які потребують від вас звичної поведінки, коли ви впевнені в діях і вчинках партнерів. Ви залишаєтеся самим собою    навіть у тих ситуаціях, коли ваш звичний стиль поведінки зовсім недоречний. Якщо оточення спробує нав'язати вам інтенсивніший ритм спілкування, не слід дивуватися тому, що відповідатимете невлад. Вам треба починати працювати над собою – над посиленням динамізму спілкування, виробленням комунікативних прийомів, що розширюють можливість до самоуправління у спілкуванні.

8-17 балів. У вас велика потреба бути самим собою у спілкуванні, проте це не заважає вам розуміти, що аналогічна потреба є у партнера. Тому ви будуєте свою поведінку залежно від ситуації, звернені до партнера, схильні до взаємодії в спілкуванні. 

18-19 балів. Вас характеризують мобільність у спілкуванні, вміння пристосовуватися до поведінки партнера, готовність до діалогу, здатність змінювати стиль спілкування залежно від ситуації. Але інколи ваша динамічність у спілкуванні перетворюється у своєрідну гру. Ви можете також свідомо або не свідомо прагнути маніпулювати партнерами.

