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З ДОСВІДУ РОБОТИ ПРОВЕДЕННЯ ПСИХОДІАГНОСТИЧНИХ ДОСЛІДЖЕНЬ КЛАСНИХ КОЛЕКТИВІВ 

ТА МІЖОСОБИСТІСНИХ ВЗАЄМИН УЧНІВ

Необхідність дослідження учнівських колективів зумовлюється, насамперед тим, що міжособистісні стосунки є важливим елементом суспільних взаємовідносин та формування самої особистості. Статусно-рольові характеристики особистості охоплюють рівень її включення в соціальне середовище, структуру соціальних зв’язків, визначають міру її входження в систему соціальних норм, правил, очікувань та обов’язків, які існують в структурі групових відносин. В одному випадку вони є інструментом пристосування до соціуму, елементом входження в нього, в іншому – засобом самоствердження особистості, розкриття її здібностей. У цьому контексті важливе співвідношення особистісних властивостей не лише між собою, а й ієрархією соціальних ситуацій, в якій діє індивід. Загалом статусно-рольова характеристика особистості інтегрує і регулює в динаміці всю особистісну структуру, забезпечує певний рівень включення її в соціальні зв(язки, самовизначення як суб(єкта цих зв(язків [1].

Проводячи дослідження особливостей соціально-психологічного клімату учнівських колективів та визначаючи структуру взаємовідносин в них, практичний психолог застосовує ряд психодіагностичних методів. Розглянемо деякі методики діагностики особливостей груп і колективів та міжособистісних взаємин у них на прикладі застосування їх до учнів психологічною службою загальноосвітньої школи №31 Кіровоградської міської ради Кіровоградської області.

Для визначення еталонності класного колективу можна застосувати методику «Ідеальний клас» [2].
Техніка проведення дослідження

Учасникам групи (колективу) пропонується приблизно 30 позитивних якостей, які характеризують класний колектив і які необхідно проранжувати для еталонного (ідеального з їх точки зору) і їх власного (реального) класів.

Примітка. Перед початком дослідження доцільно разом у вигляді гри визначити 30 якостей, які характеризують колектив.

Інструкція: «Необхідно виконати два завдання. У першому – пронумерувати задані якості в порядку спадання їх важливості для існування ідеального класу. У другому – з точки зору спадання їх представленості у власному класі».

Для зручності обробки даних ці якості краще всього розташувати в таблиці.

	№ з/п
	Якості
	Ранг для ідеального класу
	Ранг для свого класу
	Різниця рангів, d
	d2

	1.
	Дружний
	3
	1
	2
	4

	2.
	Згуртований
	1
	9
	-8
	64

	3.
	Цілеспрямований
	2
	2
	0
	0

	4.
	…
	
	
	
	


Аналіз результатів

На основі даних таблиці вираховують коефіцієнт кореляції r за формулою:

r=1-6Ed2\n(n2-1),

де n – кількість запрпонованих якостей (в даному разі n=30); Ed2 – сума різниці рангових місць якостей для ідеального та свого класів (тобто математична сума всіх d2, занесених в останній стовпчик таблиці).

Якщо 0-0,3 – слабкий зв(язок між еталонним і реальним класом;

0,3-0,5 – помірний зв(язок;

0,5-0,7 – значний зв(язок;

0,7-0,9 – сильний зв(язок;

0,9-1 – дуже сильний зв(язок;

-1-0 – протилежний (зворотній) зв(язок.

Чим ближче коефіцієнт кореляції r до 1, тим міцніший зв(язок, кореляція між еталонним і реальним класом, тим ближче учень оцінює свій клас відносно еталонного.

Методика визначення рівня ціннісно-орієнтувальної єдності класу [2] .
Інструкція: “Зараз вам будуть запропоновані відомі прислів(я і приказки, які придумані дуже давно. Зараз змінилися і умови життя людей, і їх уявлення. Саме тому деякі твердження можуть видатися вам неправильними. Добре поміркуйте над кожним твердженням і поставте знак “+” біля того, з яким ви погоджуєтесь, і знак “-“ біля того, з яким ви не погоджуєтесь”.

Примітка. Дослідження проводиться з усим класом одночасно і інструкція дається всім присутнім членам колективу.

Стимульний матеріал для проведення дослідження

1. Бідність – не порок.

2. Гусак свині не товариш.

3. Час – гроші.

4. Пан з панами, а Іван з Іванами.

5. Говорити правду – втрачати дружбу.

6. Горбатого могила виправить.

7. Дають – бери, б(ють – тікай.

8. Дві собаки гризуться – третя не приставай.

9. Багато справ не бери собі на плечі, але від роботи не тікай.

10.  Робота не вовк – в ліс не втече.

11.  Дружба дружбою, а служба службою.

12.  Друзі пізнаються в біді.

13.  Золото і в болоті блищить.

14.  Краще синиця в руці, ніж журавель у небі.

15.  Моя хата скраю, нічого не знаю.

16.  Не в грошах щастя.

17.  Не сідай в чужі сани.

18.  Не май сто карбованців, а май сто товаришів.

19.  Не місце красить людину, а людина – місце.

20.  Правда у вогні не горить і у воді не тоне.

21.  Правда – добре, а щастя – краще.

22.  Простота гірше злодійства.

23.  Робота дурнів любить.

24.  Ризик – благородна справа.

25.  Риба шукає де глибше, а людина – де краще.

26.  З вовками жити – по-вовчи вити.

27.  Своя сорочка ближча до тіла.

28.  Скупість – не дурість.

29.  Старий товариш краще двох нових.

30.  Сорм – не дим, очі не виїсть.

31.  З ким поведешся, від того й наберешся.

32.  Рубай дерево по собі.

33.  Поганий мир краще доброї сварки.

34.  Що наша честь, коли нічого їсти.

35.  Чуже добро на користь не йде.

36.  Яблуко від яблуні далеко не падає.

37.  Від трудів праведних не наживеш палаців кам(яних.

38.  Закон що дишло: куди повернув, туди й вийшло.

Аналіз результатів

На основі відповідей учнів будується таблиця. По вертикалі розташовуються прізвища піддослідних, які брали участь у дослідженні. По горизонталі – номери прислів(їв і приказок, які оцінювали обстежувані. У рядку “всього” записують максимальне число співпадань думок обстежуваних про справедливість кожного із запропонованих тверджень (не беручи до уваги позитивну (+) чи негативну (-) оцінку).

	№ твердження
	1
	2
	3
	4
	5
	…
	37
	38

	Прізвища учнів
	
	
	
	
	
	
	
	

	1. Адоній
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. Бабенчук
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. Вахнов
	
	
	
	
	
	
	
	

	4. Гриндей
	
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	
	

	37. Тимощук
	
	
	
	
	
	
	
	

	38. Ясенчук
	
	
	
	
	
	
	
	

	Всього (К)
	
	
	
	
	
	
	
	

	В (%)
	
	
	
	
	
	
	
	


Для визначення рівня ЦОЄ обчислюється процент співпадання думок по кожному твердженню за формулою:

С=100К/Р%,

де Р – кількість опитуваних, К – кількість співпадань думок по даному твердженню (результати рядка “всього”).

Далі всі результати із останнього рядка (рядок “в %”) сумують і ділять на кількість тверджень (у нашому прикладі на 38). Отримуємо показник ЦОЄ (С).

Якщо С=50% (це мінімальне значення), то це свідчить про низький рівень згуртованості.

С=75% - середній рівень згуртованості.

С=100% - високий рівень згуртованості.

Це дослідження рекомендується проводити декілька разів через певні проміжки часу з метою визначення динаміки розвитку згуртованості класу (її збільшення чи зменшення).

Найбільш доцільним методом дослідження міжособистісних міжгрупових стосунків виступає “Соціометрія” Дж.Морено.

Обстежуваним пропонується будь-яка ситуація вибору і вони здійснюють на підписаних аркушах паперу свої вибори.

За отриманими результатами опитування будується соціоматриця.

	№ з/п
	Кого вибирають
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	…
	29
	30

	
	Хто вибирає
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	Андриш
	
	
	
	+
	
	
	
	+
	+

	2
	Воловський
	
	
	+
	
	
	
	+
	+
	

	3
	Горобець
	
	+
	
	
	
	
	+
	+
	

	4
	Доренко
	+
	
	
	
	
	
	+
	
	+

	…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	29
	Ткач
	
	+
	
	
	+
	
	+
	
	

	30
	Ярова 
	
	
	
	+
	
	+
	+
	
	

	
	Загальна кількість одержаних виборів
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Кількість взаємних виборів
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Примітка. По вертикалі записують прізвища всіх членів групи, які брали участь в дослідженні, по горизонталі – тільки їхні номери. Вибори позначають хрестиком на перетині відповідного рядка з прізвищем того, хто вибирає, і стовпчика з номером вибраного. Взаємні вибори позначають в таблиці кружечком (хрестик в кружечку).

Аналіз результатів

На основі даних соціоматриці по кожному стовпчику підраховують кількість отриманих кожним членом групи виборів, а також кількість взаємних виборів.

На основі даних соціоматриці будується соціограма – карта соціометричних виборів, яка складається із чотирьох концентричних кіл. В першому колі (внутрішньому) наносять символічні позначення обстежуваних, які отримали найбільшу кількість виборів (особи жіночої статі позначаються кружечком, чоловічої – трикутником); у другому – які отримали половину і більше половини від найбільшої кількості виборів; у третьому – які отримали менше половини від максимальної кількості виборів; у четвертому – які не отримали жодного вибору.

Досліджувані, які потрапили до першого (лідери) та другого (ті, кому надають перевагу) кола, займають сприятливе положення в колективі; в третьому (прийняті) і, особливо, в четвертому (ізольовані) колах – несприятливе.

Рівень сприятливих взаємин визначається на основі соціоматриці:

· високий, якщо в І і ІІ статусних категоріях обстежуваних більше, ніж у ІІІ та IV, тобто, якщо в групі більшість її членів знаходяться у сприятливому положенні;

· середній рівень фіксують тоді, коли у І-ІІ і ІІІ-IV категоріях кількість обстежуваних приблизно однакове;

- низький РСВ відмічається при переважанні в групі обстежуваних із низьким статусом (ІІІ-IV категорій).

Узагальнені результати проведених досліджень по класу можуть бути відображені в таблиці, в якій по кожному учневі робиться аналіз його статусної приналежності (лідери, тих, кому надали перевагу, прийнятих та аутсайдерів). Після цього психологом формується висновок, у якому відображається кількісне співвідношення чотирьох статусних категорій і визначається рівень сприятливих відносин. 

Таблиця 1

Таблиця результатів соціометричного дослідження ____ класу

	№ з/п
	Прізвище, ім(я
	Приналежність до статусної категорії
	Висновок

	1.
	…
	Належить до статусної категорії лідерів в класному колективі 
	Займає найбільш сприятливе положення в класному колективі

	2.
	…
	Належить до статусної категорії тих, кому надають перевагу в класному колективі 
	Займає сприятливе положення в класному колективі

	3.
	…
	Належить до статусної категорії прийнятих в класному колективі
	Займає умовно несприятливе положення в класному колективі

	4.
	…
	Належить до статусної категорії ізольованих (аутсайдер)
	Займає вкрай несприятливе положення в класному колективі


Узагальнені результати проведених досліджень можуть бути відображені в графіках 1,2.


[image: image1]

[image: image2]
На основі проведеного соціометричного дослідження у ЗОШ № 31 м.Кіровограда ми сформулювали рекомендації для роботи з ізольованими дітьми (аутсайдерами), які можуть бути використані практичними психологами, соціальними педагогами та вчителями навчальних закладів [2]:

1. Звернення особливої уваги на ізольованих дітей. Підняття їх соціального статусу шляхом:

· надання доручень, в яких ізольована дитина могла б виявити всі кращі риси своєї особистості, свої здібності, знання тощо;

· стимуляції будь-яких досягнень, найменших успіхів, позитивного оцінювання в присутності всіх членів колективу;

· організації взаємодопомоги учнів.

2. Використання постійної зміни доручень між дітьми, щоб кожен зміг побути і в ролі підлеглого, і в ролі керівника.

3. Використання демократичного стилю керівництва.

4. Використання далеких перспектив.

5. Участь у виховних заходах.

6. Залучення до трудової діяльності всіх учнів (це піднімаї їх соціальний статус).

7. Підвищення рівня згуртованості класного колективу.

8. Створення умов для співпраці ізольованих дітей з однокласниками.

9. Зниження рівня антипатії однокласників до ізольованих дітей.

10.  Проведення групових розмов на теми “Які якості в людях нам подобаються, а які не подобаються”, “Характер людини”, “Ставлення людини до роботи, навчання”, “Уміння спілкуватися з іншими людьми”, “Ставлення до себе та інших”.

11.  Стимулювання активності, ініціативності ізольованих дітей.

Рекомендації для покращення взаємовідносин в учнівському колективі (пам’ятка учневі) [3]:

1. Щиро і доброзичливо стався до всіх однокласників. Вмій бачити гідність, позитивні сторони людей, будь сердечним і щедрим на схвалення.

2. Виявляй щиру, безкорисливу зацікавленість до всіх однокласників.

3. Будь відвертим у стосунках з оточуючими. Якщо тобі щось не подобається, знайди в собі сили та сміливість відкрито заявити про це.

4. Не нав(язуй свою думку товаришам. Дай можливість їм самим прийти до потрібного висновку.

5. Доводячи щось іншим, ясно, точно і аргументовано викладай свої думки. Але якщо ти помилився, відкрито визнай це перед однокласниками.

6. Зміцнюй у товаришів віру в себе. Тоді у них виникне бажання самовдосконалюватися, що піде на користь і їм, і класу.

7. Не висміюй своїх товаришів.

8. Завжди виконуй дану обіцянку.

9. Не чекай, коли тебе покличуть по допомогу, старайся прийти сам.

10.  Допомагай і захищай тих, хто слабший за тебе.

11.  Не вважай себе всезнайкою і не вихваляйся оцінками, вміннями тощо перед іншими. Це призведе лише до неприйняття тебе і відчуження.

12.  Перш ніж когось засуджувати, постарайся виявити причини негативного вчинку, поведінки тощо. Критикувати і засуджувати вміє кожен, а зрозуміти людину і допомогти їй виправити свою помилку дано небагатьом.

13.  Перед тим, як пред(явити вимоги іншим, пред(яви їх собі.

14.  Шануй думку товаришів. Якщо виникає суперечка, намагайся уникати категоричності і висловлювань типу: “Ти не правий!”. Це викликає лише роздратування і бажання зробити навпаки.

15.  Здійснюй свій посильний внесок у загальну справу. Тільки спільними зусиллями можна досягти мети.

16.  Виявляй ініціативу, приймай активну участь у колективних справах.

17.  Спробуй завоювати собі авторитет серед однокласників сьогоднішніми справами, а не минулими заслугами.

Також для учнів можуть бути надані такі рекомендації щодо поведінки у конфліктній ситуації (таблиця 2) [2].

Таблиця 2“Кодекс” поведінки в конфлікті

	Поведінка, яка призводить до вирішення конфлікту
	Поведінка, яка призводить до поглиблення конфлікту

	1. Адекватність сприйняття конфлікту.
	1. Ілюзія власного благородства.

	2. Конкретність суджень.
	2. Узагальненість, акцентуація уваги на недоліках та помилках, що були раніше.

	3. Обгрунтування, аргументація конкретного факту.
	3. Типовість тверджень.

	4. Відкритість висловів, розмова начистоту (в очі, а не поза очима).
	4. Відчуженість, відмова розмовляти, прагнення принизити іншого.

	5. Прагнення зрозуміти позицію іншого.
	5. Зациклювання на одному факті.

	6. Використання фактів та аргументів, які особисто було перевірено.
	6. Використання чуток, пліток.

	7. Чесна суперечка двох людей з приводу конкретного факту.
	7. Перехід в суперечці на друзів, рідних, знайомих.

	8. Уміння вчасно зупинитися.
	8. Невміння зупинитись.

	9. Людина усвідомлює закон бумеранга.
	9. Людина використовує закон бумеранга, виявляє дратівливість.

	10. Локальне розв(язання конфлікту.
	10. Обговорення конфлікту.

	11. Здатність до рефлексії (уміння подивитись на себе з боку).
	11. Центрація на себе (мої бажання найголовніші).

	12. Перенесення розмови на потім. 
	12. Все розв(язується зараз.

	13. Здатність замовкнути, не відповідати на погрози.
	13. Радість перемоги, яка з часом виявляється у впевненості клієнта у власній правоті.


Також можна запропонувати учням правила грамотної суперечки:

1. Не переймайтеся тільки власними переживаннями. Залиште в своїй свідомості «холодну зону», яка безпристрасно може стати на сторону партнера. Це не означає, що ви повинні не вагаючись прийняти сторону вашого опонента, ваше завдання - відстежити логіку доказів протилежної сторони (навіть якщо вам здається, що її там немає зовсім) і передбачити наступну репліку партнера. Для цього достатньо почати свою наступну фразу зі слів: «Я розумію, що ти...» - і далі викласти його передбачувану точку зору. І одразу вслід за цим, не чекаючи у відповідь репліки, - ваші заперечення. Прагніть повторити кожний аргумент вашого сперечальника своїми словами, щоб самому проникнутись його проблемами і (це дуже важливо!) щоб він почув свої претензії з боку. Таким чином ви «гойднете» «емоційні гойдалки» протилежної сторони у ваш бік. Людина відчує, що ви її розумієте і уважніше прислухатиметься до ваших доказів, навіть якщо до цього була налаштована досить критично.
2. Навіть якщо ви в душі вкрай скептично ставитесь до слів вашого опонента і до його розумових здібностей взагалі, то все одно постарайтеся поставитися до того, що він говорить, серйозно. Це - чудова можливість розширити власні знання, збагатити установки, набратися досвіду. «Той, хто мені не друг, той мені - вчитель».
3. Ніколи не уникайте конфронтації обличчям до обличчя, будь-який конфлікт може і повинен стати позитивним, і зробити його таким - у ваших силах. Дуже часто ми в буквальному розумінні слова рятуємося втечею від конфлікту, що назрів. Вдаємо, ніби все гаразд, відмовчуємося, натягаємо на обличчя «чергову усмішку», одним словом, поводимося, як переляканий страус.
Будь-який конфлікт зріє, як гнійник, і якщо його поливати зверху ароматичними маслами, нічого доброго не вийде. Не бійтеся почати нелегку розмову і не закінчуйте її до того часу, поки кожен з вас (кожен!) не відчує, що справа зсунулася з мертвої точки.

Будь-яку суперечку можна порівняти з келихом пива (або шампанського, кому що ближче): зверху густа піна і лише під нею, власне, сам напій. Піна - це наші емоції і поки вони не «осядуть», до суті ви не доберетеся. Необхідно дати вашому співрозмовникові (та й вам теж) випустити ці емоції до кінця, тільки після цього ви обидва зможете прийти до якогось рішення.

Тут головне не «заразитися» негативними емоціями іншого, чітко відділяти їх від своїх і від предмету суперечки. Це дуже важко. Але, в противному разі, далі фрази «від дурня чую» ви обидва не підете. Хай навіть цей процес супроводжується криками, виском і слізьми. «Коли виплескується брудна вода, з'являється місце для чистої і свіжішої».

4.
Постарайтеся в процесі суперечки визначити, де ваші точки зору розходяться, а де співпадають. Здається, що таких моментів збігу не існує і бути не може, проте це тільки на перший погляд.

Якщо ви не забудете про «холодну зону», про яку йшлося вище, то обов'язково з її допомогою знайдете, нехай поки що невеликі, острівці, де ваші побажання і очікування співпадають. Обов'язково зверніть на них увагу вашого опонента. Будь-яка спільність, особливо в ситуаціях, де ви її не чекаєте, - щонайпотужніший засіб для компромісу і примирення.

5.
У жодному випадку не переходьте на особистості, не використовуйте «удари нижче пояса» у своїх аргументах. До таких заборонених прийомів відносяться, наприклад, такий, як порівняння з кимось, на ваш погляд, більш позитивним у всіх відношеннях.

Жодній людині, та і вам також, навряд чи сподобається подібне порівняння. Будь-хто з нас у душі вважає себе кращим і нагадування, що це далеко не так, здатне зіпсувати будь-які відносини.

Ще один «удар нижче пояса» - звернути увагу сперечальника на недоліки його зовнішності або манери говорити. Будь-яка суперечка одразу набуде забарвлення сварки на комунальній кухні і тоді поступок від другої сторони краще не чекайте. Я вже не кажу про те, що у відповідь ви ризикуєте отримати власний портрет, намальований вельми в'їдливо.

Не варто так само згадувати усі минулі «гріхи» іншої людини. Ви сперечаєтеся зараз із цілком конкретного приводу, ось і дотримуйтеся «заданої теми»! немає жодної необхідності змішувати все до купи.

Не починайте свої фрази словами: «Ти завжди так робиш...» або «Ти знову... , як минулого разу... !». Така глобальна оцінка автоматично примушує людину захищатися, а значить, кінця конфлікту не побачите.

І, нарешті, ніколи не переповідайте людині плітки про неї. Відповідайте тільки за свої слова. Залучення чужих негативних думок викличе новий спалах негативних емоцій, а ви, у свою чергу, прославитесь пліткарем.

Також доцільно ознайомими учнів із найбільш суттєвими моментами тактики поведінки при вирішенні конфлікту:
1. Проявляти увагу до співбесідника.
2. Прояв доброзичливості, товариськості.
3. Намагатися бути невимушеним.
4. Проявляти терпимість до слабкостей, співчуття, витримку.
5. Постійно підтримувати зворотній зв'язок.
6. Можна затримати режим бесіди, якщо співбесідник схвильований.
7. Слідкувати за співбесідником і встановити з ним контакт.
8. Намагатися дивитися в очі партнеру.
9. Спробувати подумки стати на його місце і зрозуміти його.

10. Спробувати відчути: «А як мені було?».

Для вирішення конфлікту велике значення має оволодіння оперативними прийомами впливу на опонента. Прийоми поділяють за фазами конфлікту: дословесна і словесна. Виділимо основні оперативні прийоми І фази (словесної) [4,5]:
1. Дати партнеру виговоритися, не намагаючись його перекричати.
2. Уважно вислухати.
3. Зробити паузу, якщо партнер надмірно активний.
4. Показати партнеру мімікою і рухами, що його стан помічено.
5. Зменшити соціальну дистанцію.
Основні оперативні прийоми 2 фази (словесної):

1. Доброзичливо поспілкуватися.
2. Відволікти або переключити увагу співбесідника.
3. Сказати про своє самопочуття, яке різко погіршилось, якщо статус партнера сильніший і вищий.
4. Сказати про самопочуття співбесідника, якщо його статус нижчий і позиція слабша.
5. Звернутися до фактів.
6. Визнати свою провину, якщо вона є.
7. Признати правоту співбесідника в тих пунктах, де він безперечно правий.
8. Дати зрозуміти співбесіднику, що ти розумієш, наскільки важливе питання, про яке він говорить.
9. Бажано показати зацікавленість в вирішення проблем партнера, підкреслити спільність інтересів, мети і задач.
10. Розділити з ним відповідальність за вирішення проблеми, підкреслити, що ви йому довіряєте.
11. Підкреслити кращі якості, які є в партнері і допоможуть йому вирішити проблеми, що виникли.
12. Підкреслити значущість партнера в групі, сильні сторони, добре ставлення до нього з боку інших значущих осіб.
13. Попросити у співбесідника пораду, як поступити з ним, як би він сам вирішив свою ситуацію.
14. Обіцяти підтримку, якщо це не протирічить вашим принципам і інтересам.
15. Якщо є можливість, вирішити питання зразу або пообіцяти це зробити в найкоротший термін.
Третю групу оперативних прийомів складають спеціальні, основні з яких приводяться нижче:

1. Повторити самі нерозумні слова співбесідника, начебто в недорозумінні.

2. Тактовно показати, що співбесідник різкий.

3. Зробити комплімент агресору за щось добре.

4. Звести проблему до гумористичної і гротескно-сатиричної сторони.

5. Проявити до партнера сильну агресію, більшу, ніж він очікував.

6. Повідомити співбесідника про негативні сторони і наслідки конфліктної ситуації для нього особисто.

7. Показати, що задоволення його вимог може призвести до негативних наслідків для людей, викликати негативні думки оточуючих людей.
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