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ВВЕДЕНИЕ
Всем известно, что учащимся 10–11-х классов предстоит нелегкий период в жизни – поступление в ВУЗ, знакомство с новым коллективом, а в дальнейшем, по окончании учебного заведения, поиск работы. Помимо всего этого, жизнь старшеклассников насыщена выступлениями на научно-исследовательских конференциях,  различных олимпиадах, конкурсах. Для того чтобы успешно выступать на них нам нужно обладать неким навыком, уметь грамотно «преподнести» себя. Все чаще, в последнее время наблюдается такая тенденция: выпускники школ и гимназий, успешно сдавшие экзамены не поступают в тот или иной ВУЗ вследствие неудачного собеседования. Одна из причин – не владение старшеклассниками навыками самопрезентации. Эта тема остается актуальной, несмотря на то, что о правилах успешного прохождения собеседования при трудоустройстве, а также адаптации на новом месте работы написаны сотни статей и изданы учебные пособия. Исследования  о самопрезентации стали проводиться сравнительно недавно и в настоящее время достаточно фрагментарны.
Проблема исследования: В рыночных отношениях современному человеку важно уметь успешно презентовать себя перед потенциальным работодателем, но у современных школьников недостаточно развиты навыки самопрезентации, что влияет на их успешность в построении своей карьеры. Эта проблема актуальна и для нас, в скором времени нам придется устраиваться на работу и для  того, чтобы успешно пройти собеседование при поступлении в ВУЗ, а в дальнейшем трудоустройстве, нам необходимо овладеть некими навыками  «самопрезентации». 
Разработанность проблемы в литературе:
Эта тема рассматривалась в различных источниках. На наш взгляд, наиболее полным можно считать учебное пособие Е.В. Михайловой: «Обучение самопрезентации». Пособие посвящено актуальной проблеме делового взаимодействия и организационного поведения - самопрезентации, а также ее обучению. В нем раскрыто наиболее полное представление о состоянии психологического знания в данной области. 

Так же, стоит отметить известную книгу Ю.В. Ирхина «Психология успеха». В ней содержательно дан материал о публичном выступлении, как части самопрезентации. Автор отмечает, что при публичном выступлении есть не только слушатели, но и зрители.

Дейл Карнеги, американский специалист в области человеческих отношений, в своих книгах затрагивал  вопросы самопрезентации: методы выработки уверенности в себе; способы завоевания внимания к своей персоне и оказания влияния на людей, при выступлении публично; приемы как произвести хорошее впечатление с первых минут знакомства и сформировать положительное мнение о себе.

Цель исследования: изучение уровня сформированности навыков самопрезентации у обучающихся 10 классов МОУ «СОШ №8 с УИОП г.Назарово Красноярского края». 

Объект: обучающиеся 10 классов;
Предмет исследования: сформированность навыков самопрезентации у обучающиеся 10 классов;
Гипотеза: мы предполагаем, что навыки самопрезентации являются структурным элементом конструктивного делового взаимодействия и оказывают влияние на успешность в публичном выступлении, поскольку:

1) Навыки самопрезентации выступающего демонстрируют уверенность в себе;
2) Навыки самопрезентации выступающего способствуют привлечению внимания к своей персоне собеседника;
3) Навыки самопрезентации выступающего способствуют более полному и объективному пониманию преподносимой информации.
Задачи исследования:

1) Изучить теоретические источники по проблеме исследования «самопрезентация».

2) Подобрать методы исследования навыков самопрезентации у учащихся 10 классов.
3) Провести экспериментальное исследование уровня развития навыков самопрезентации у обучающихся 10 классов на базе МОУ «СОШ №8 с УИОП г.Назарово Красноярского края». 

4) Проанализировать полученные результаты и сформулировать выводы.

5) Подобрать упражнения для занятий по развитию навыка «самопрезентации» у старшеклассников.

Методы исследования:

· Анализ литературы.

· Анкета, направленная на самоанализ сформированности навыков самопрезентации, содержит 3 вопроса.
· Опросник «Диагностика коммуникативных и организаторских склонностей», содержит 40 вопросов. 

· Опросник «Определение уровня своей решительности», содержит 12 вопросов. 

Раздел 1. АНАЛИЗ ТЕОРЕТИЧЕСКИХ ИСТОЧНИКОВ 

ПО ПРОБЛЕМЕ ИССЛЕДОВАНИЯ
1.1. Понятие самопрезентации

Сегодня в нашей стране по окончании учебного заведения молодые люди не получают гарантированного трудоустройства, как это было еще два десятилетия назад. Молодой специалист должен трудоустроиться самостоятельно. О том, что далеко не все выпускники оказываются успешными на рынке труда, свидетельствует печальная статистика: 40% от общего числа безработных составляют люди в возрасте до 30 лет. С одной стороны современному молодому специалисту позволит соперничать на рынке труда качество образования. С другой стороны, диплом даже престижного ВУЗа, является хорошей рекомендацией, но он не дает полной гарантии трудоустройства. Требуется владение практическими навыками, для рода профессий – коммуникативными умениями, навыком самопрезентации и многими другими, что ценится сегодня работодателем.

Понятие «самопрезентации». Термин «самопрезентация» происходит от американского слова «презентация» и русского «сам себя». «Самопрезентация», считает С.В.Сулейманова – это умение человека подать себя с лучшей стороны, произвести благоприятное впечатление на окружающих и сохранить его. 
В.В. Кобзева дает свою трактовку этого понятия: «самопрезентация»  - это управление впечатлением, которое оратор производит на аудиторию с целью влияния на нее. Влиять на аудиторию необходимо, чтобы достигнуть поставленных целей. 
В последние годы популярным стало слово «харизма». Дословно с древнегреческого оно означает «притягивать к себе внимание». То есть быть харизматичным в ходе публичного выступления значит уметь производить успешную самопрезентацию, притягивать и удерживать внимание аудитории.

Другое значение слова «самопрезентация», квалифицируемое О.Осиповой следующее: самопрезентация – это умение продемонстрировать собеседнику качества, наиболее выгодные в данный момент.
Самопрезентация происходит независимо от наших желаний. В любом случае, мы производим какое-то впечатление на окружающих, хотим мы этого или нет. Но этим впечатлением можно управлять сознательно. К сожалению, успешно самопрезентация реализуется далеко не у всех. Одной из трудностей мешает заявлять человеку о себе – «ложная скромность».
Таким образом, рассмотрев понятие «самопрезентация» с точки зрения различных авторов в нашем представлении сложилось понятие, интегрирующее в себе основные мысли различных психологов: «самопрезентация» – это умение человека подать себя с лучшей стороны, произвести благоприятное впечатление на окружающих, продемонстрировать собеседнику качества, наиболее выгодные в данный момент.
Ю.Артюхова выделяет следующие виды самопрезентации:

	Природная самопрезентация
	Искусственная самопрезентация

	свойственна всем людям без исключения, причём она приобретается человеком с рождения. 
	завоевание положительного отношения к своей персоне со стороны значимой для «презентуемого» группы людей. 


	человек не может контролировать и корректировать процесс в рамках именно этой презентации. Бездумная, неконтролируемая личностью презентация самого себя. 
	выстраивание алгоритма коммуникативного процесса  с «потенциальной аудиторией». (Под «потенциальной аудиторией» нужно понимать тех людей, на которых мы направляем «самопрезентацию»). 


По мнению педагога - психолога С.В. Сулеймановой существует несколько факторов, влияющих на самопрезентацию:
1) Имидж (включает в себя внешность, манеру, стиль поведения, стиль мышления). Прежде чем презентовать себя, необходимо изучить «потенциальную аудиторию», то есть её предпочтения, образ мышления, манеру поведения и общения, стиль внешнего вида, ваш имидж – это неотъемлемая часть вашего образа, производящего на  аудиторию особое впечатление.

 «Имидж» дословно с английского означает «образ». Но в российском понимании «имидж» и «образ» не одно и, то же. Ближе всего к английскому слову "имидж" российский термин «мнение». Имидж - мнение, суждение, содержащее оценку и отношение. В результате самопрезентации и формируется имидж. Имидж оратора важен, поскольку он формирует первое впечатление об ораторе. 

Впечатление - образ, отражение, след, воздействие, влияние, эффект. Хочет оратор или нет, планирует специально или пренебрегает, но первое впечатление формируется всегда. Первое впечатление содержит эмоциональный и оценочный компоненты. Исследования ученых Московского государственного университета подтверждают то факт, что в 75% случаев первое впечатление оказывается верным. При первом впечатлении фиксируется следующее: 

· Внешний облик. 

· Оформление внешности. 

· Экспрессия, внешняя выразительность. 

· Выполняемые действия. 

· Предполагаемые качества личности. 

Очевидно, что оратору имеет смысл специально продумывать, как будет формироваться первое впечатление о нем, какие акценты уместно расставить в момент появления перед публикой. Благоприятный внешний облик и вкус в одежде являются немаловажной частью того, как мы включаемся в деловую обстановку и влияем на настроение и чувства окружающих. Одежда выступает здесь своеобразным инструментом общения. Для того, чтобы наш образ доброжелательно восприняли окружающие нужно следовать неким правилам. Во первых, немаловажное требование к одежде – ее опрятность. Ощущение неопрятности всегда вызывает неприятное чувство и свидетельствует о неуважении к окружающим. Очень важно и другое элементарное требование – аккуратность. Плохо завязанный или сдвинутый набок галстук, не чищеные ботинки, туфли, плохо выглаженная одежда наводит на мысль о суетливой поспешности или лени, нетребовательности к себе или безразличию к окружающим. Портят впечатления мятый, несвежий носовой платок, оторванная пуговица. 
2) «Эффект ореола». При формировании первого впечатления существует «эффект ореола». Он приводит к ошибкам социального восприятия. В.В.Кобзева выделяет несколько типов ошибок:

А) Ошибки неравенства: люди склонны переоценивать различные качества тех, кто превосходит их по какому-то параметру, существенному для них. Известны эксперименты А.Бодалева, демонстрирующие ошибки неравенства. Двум группам взрослых людей предлагали описать человека по одной фотографии. Одной группе сказали, что это портрет героя, а другой - преступника. В зависимости от предлагаемого статуса человека изменялись и описания. 
 При ошибках неравенства схема восприятия такова: встречая человека, превосходящего нас по какому-то значимому для нас параметру, мы оцениваем его более положительно, чем если бы он был нам равен. Если же мы имеем дело с человеком, которого сами в чем-то превосходим, мы недооцениваем его.
Б) Ошибки, связанные с внешней привлекательностью: нравится человек внешне  или нет. Если нравится внешне, то о нем складывается мнение как о хорошем, умном, интересном человеке - переоцениваются многие его данные. 

Проводились психологические эксперименты: две группы учителей получали одно и то же дело ученика с весьма подробной информацией о нем. Но одной группе к делу дали заведомо привлекательную фотографию, а другой - непривлекательную. Просили оценить уровень интеллекта, характер, отношения со сверстниками, планы на будущее и многое другое. Привлекательному ученику учителя приписывали: высокий уровень интеллекта, отличный характер, высокий статус среди сверстников, блестящие перспективы и прочее, то есть переоценивали его по всем параметрам. В то время как непривлекательный ученик был отрицательно оценен по всем параметрам. Здесь мы имеем дело с фактором привлекательности. Чем более внешне привлекателен для нас человек, тем более мы переоцениваем его по другим, невидимым пока для нас параметрам. Если же человек непривлекателен, то и остальные его качества недооцениваются.
В) Ошибки, образующиеся под действием фактора отношения к нам. Фактор отношения к нам действует таким образом, что люди, хорошо к нам относящиеся, оцениваются выше тех, кто относится к нам плохо. 

Известны следующие исследования Р.Нисбета и Т.Вильсона. Студенты общались с новым преподавателем. С одной группой студентов преподаватель вел себя тепло, доброжелательно, с другой - отстраненно, холодно, подчеркивал социальную дистанцию. Студентов просили оценить преподавателя по разным параметрам, в том числе и по профессиональным знаниям. Те студенты, с которыми преподаватель был доброжелателен, оценили его гораздо лучше, чем те, с которыми он был холоден. 
Таким образом, три названные вида ошибок социального восприятия при формировании первого впечатления охватываются «эффектом ореола». «Эффект ореола» проявляется в том, что при формировании первого впечатления общее позитивное впечатление о человеке приводит к переоценке, а негативное - к недооценке неизвестного человека. Очевидно, что оратор, рассчитывающий повлиять на публику, может столкнуться с этими ошибками восприятия для осуществления «правильной», то есть работающей на его цели, самопрезентации.

· Уверенность в себе - готовность к выступлению. Уверенность человека можно 
определить по нескольким признакам:
· походка, мимика, жесты, поза;
· оптимистично настроен, держится с поднятой головой;

· выражает легкую улыбку, открытый взгляд; 
· сохраняет доброжелательное выражение лица;

· мобилизован, готов ко всякому рода неожиданностям;

· поддерживает высокую активность в общении.

· Ораторское искусство - умение слушать себя и собеседника (слова, интонация, тембр,  темп речи). 
Выделяют два вида голоса:

	«Удачный голос»
	«Неудачный голос»

	-приятный на слух

-спокойный

-доверительный

-мелодичный

-уверенный

-интонационно окрашенный

-выразительный

-звучный

-доброжелательный
	-гнусавый

-резкий 

-хриплый


-дрожащий

-робкий

-слишком громкий

-тихий, едва слышный

-неуверенный

-монотонный

-скучный

-напряженный


1.2. Способы искусственной самопрезентации

Для того, чтобы самопрезентация прошла успешно, необходимо составить целый проектный план. Для начала надо помнить, что мы – это наша внешность, стиль, поведение, манера разговора, проще сказать – вербальное и невербальное наше проявление в социуме.    Существует несколько эффективных способов достижения успешной самопрезентации:

I. «Самоподстройка». Перед тем, как выступать перед аудиторией её нужно тщательно изучить. После тщательного анализа нужно начинать работу над собой, то есть «самоподстройку» под конкретную «потенциальную аудиторию» для «самопрезентации». Допустим, вы узнали, что ваши будущие партнёры увлекаются рыбалкой. Нужно показать вовлеченность в этом деле, тогда это сработает. Или, ещё один пример, у вас экзамен по предмету «Концепция естествознания». А вы вдруг узнаёте, что экзаменатор более лоялен к работающим студентам. Вы заранее готовите, а точнее, придумываете  речь о своей профессиональной деятельности.  С помощью такой тактики вы позиционируетесь в глазах тех людей, на кого, собственно, и направлена ваша «самопрезентация», как референт, достойный их внимания и почтения собеседник, слушатель, коммуникатор. Такая техника «самоподстройки» имеет характер «психологического поглаживания». Это самое эффективное влияние на людей. Вы как бы становитесь частью той группы, на которую хотите, так сказать, произвести впечатление. А они вас успешно принимают, так как путём категоризации «свой – чужой» бессознательно, или сознательно, это уже не имеет особого значения, относят вас к «своим». Успех такой «самопрезентации» гарантирован.

II. «Самопрезентация доминантности». Есть другой способ «искусственной самопрезентации», который аналогично следует начинать с анализа «потенциальной аудитории». Он носит название «самопрезентация доминантности». Техника заключается в том, что вы презентуете себя как эталон, доминирующую личность в той группе, на которую оказываете соответственное влияние. Здесь вы выступаете в роли неформального лидера. Это тоже неплохая стратегия, только подходящая для групп «ведомых» людей. В аудитории с «лидерами» такой способ может провалиться. Для того чтобы этого не случилось, необходимо хорошенько проанализировать данную аудиторию. К слову, под группой или аудиторией может пониматься также и один человек. 
III. Алгоритм. Существует множество методов «самопрезентации», и выбирать их нужно, не отходя от чёткого алгоритма:

· Анализ «потенциальной аудитории», на которую направлен процесс «самопрезентации».

· Выстраивание, основываясь на первом этапе, стратегии вербального и невербального проявления собственной личности в соответствии с местом «самопрезентации» и временным промежутком её реализации. 

· Контроль и корректировка своих действий в соответствии с ситуацией.

· Реализация «природной самопрезентации» вне контекста «искусственной».
В процессе самопрезентации следует помнить о том, что вы и ваше лицо, «бренд», «имидж», «фирменный стиль» и все понятия с этим связанные. И  руках самого человека корректировать, изменять самих себя, если, конечно, человек видит смысл в «искусственной самопрезентации».

Таким образом, вышеперечисленные навыки являются структурным элементом конструктивного делового взаимодействия и оказывают влияние на успешность в публичном выступлении. К навыкам самопрезентации, влияющим на конструктивное деловое взаимодействие, относятся:
· Умение создать имидж  - образ, формируемый пропагандой, рекламой с целью формирования в массовом сознании определённого отношения к объекту.
· Уверенность в себе, проявляющаяся в походке, мимике, жестах, позе при публичном выступлении.

· Умение доступно и последовательно излагать информацию.

· Проявление инициативы  в самовыражении.

· Умение слушать собеседника.

Раздел 2. ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНАЯ ЧАСТЬ ИССЛЕДОВАНИЯ
2.1.Описание процедуры эксперимента

Характеристика исследуемой группы. Комплектация классов в основном звене осуществляется при переходе учащихся из других школ города Назарово, поэтому у школьников есть возможность проявить навыки самопрезентации. В параллели четыре 10 классов, обучающихся на профильном уровне в 2008 – 2009 учебном году. 

Для получения более объективных результатов исследование проводилось со старшеклассниками трех разных 10 классов («а», «б», «в») в случайном порядке в количестве 20 человек, из них 15 девочек и 5 мальчиков. Отношение у учащихся к исследованию в целом равнодушное, только 25% проявили интерес к результатам диагностики. 
Экспериментальное исследование проводилось МОУ «СОШ №8 с УИОП г.Назарово Красноярского края» с декабря 2008 г. по декабрь 2009 г. поэтапно:
1 этап –  изучение и анализ литературы (декабрь 2008 г. – январь 2009г.)
2 этап – анкетирование, тестирование, обработка результатов исследования (февраль 2009г. – март 2009г.)
3 этап - обобщение материала (сентябрь 2009г – ноябрь 2009г), 
4 этап – составление упражнений, оформление исследовательской работы (ноябрь 2009г – декабрь 2009г)

В процессе экспериментального исследования использовались:

1. Анкета, направленная на изучение  сформированности навыков самоанализа; 
2. Методика «Диагностика коммуникативных и организаторских склонностей» (из работы Фетискина Н.П., Козлова В.В., Мануйлова Г.М.) 
3. Тест «Определение уровня своей решительности» (интернет-ресурс).
Рассмотрим результаты анкетирования десятиклассников, направленного на самоанализ сформированности навыков самопрезентации (таблица 1).

Таблица 1. Сформированность навыков самоанализа по результатам анкетирования  (февраль 2009г.)
	
	Случаи самопрезентации в школьной жизни
	Степень волнения при самопрезентации
	Желание в обучении навыкам самопрезентации у десятиклассников

	А)
	Редко -  20%
	Сильно волнуются – 5%
	Умение эффективно выстраивать диалог с собеседником – 20%

	Б)
	Часто - 5%
	Испытывают небольшое волнение – 40%
	Умение создать  грамотный имидж при устройстве на работу – 10%

	В)
	Иногда - 55%
	Выступают уверенно – 25%
	Умение привлечь интерес собеседника к своей персоне – 35%

	Г)
	Другое - 20%
	Все равно – 30%
	Другое – 35%


Таким образом, анализ таблицы 1 отражает следующие особенности: 25% старшеклассников при самопрезентации выступают уверенно, но в то же время 40% испытывают при этом волнение. В целом по результатам опроса среди учеников 10-х классов выяснилось, что:

1) 55% опрошенных приходится иногда презентовать себя;

2) 40% опрошенных испытывают при этом небольшое волнение;

3) 35% опрошенных при самопрезентации хотят научиться умению привлечь интерес собеседника к своей персоне.

Рассмотрим результаты исследования по опроснику «Диагностика коммуникативных и организаторских способностей» (таблица 2):
Таблица 2. Сформированность коммуникативных и организаторских способностей  по результатам опросника (февраль 2009 г.)
	Уровни сформированности
	Количество детей (%)

	
	коммуникативные способности
	Организаторские способности

	Низкий
	30 %
	40 %

	Средний
	25 %
	30 %

	Высокий
	45 %
	30 %

	Высший
	-
	-


Таким образом, у старшеклассников с низко развитым уровнем коммуникативных (30%) и организаторских (40%) способностей наблюдается следующее: они не стремятся к объединению, предпочитают проводить время наедине с собой. В новой компании или коллективе чувствуют себя скованно. Испытывают трудности в установлении контактов с людьми. Не отстаивают своего мнения, тяжело переживают обиды. Редко проявляют инициативу, избегают принятия самостоятельных решений.
У опрошенных со средним уровнем проявления коммуникативных (25%) и организаторских (30%) способностей наблюдается следующее: они стремятся к контактам с людьми, отстаивают свое, однако потенциал их склонностей не отличается высокой устойчивостью. Требуется дополнительная самостоятельная работа по формированию и развитию этих качеств личности.
У тех старшеклассников, что имеют высокий уровень развития коммуникативных (45%) и организаторских (30%)способностей отмечается следующее: они не теряются в новой обстановке, быстро находят друзей, стремятся расширить круг своих знакомых, помогают близким и друзьям, проявляют инициативу в общении, способны принимать решения в трудных, нестандартных ситуациях.

Рассмотрим результаты исследования по опроснику «Определение уровня своей  решительности» (таблица 3):
Таблица 3 – сформированность уровней решительности по результатам опросника «Определение уровня своей решительности» (март 2009 г.)
	Порядковый номер исследуемых
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20

	Уровни решительности
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Низкий уровень
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Средний уровень
	+
	
	+
	+
	
	+
	+
	
	
	+
	
	+
	
	
	
	+
	+
	+
	+
	+

	Высокий уровень
	
	+
	
	
	+
	
	
	+
	+
	
	+
	
	+
	+
	+
	
	
	
	
	

	Высочайший уровень
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Таким образом, анализ данных таблицы отражает, что:

· У 60% старшеклассников средний уровень решительности. Это значит, что они довольно внимательны при принятии решений. Если нужно действовать мгновенно, умеют делать это. Но если времени достаточно, их начинают одолевать сомнения, они пытаются проверить правильность различных решений. Им следует больше рассчитывать на самих себя.
· У 40% учащихся высокий уровень решительности. Они достаточно решительны, последовательны, логично мыслят, способны  быстро действовать и чаще всего действуют правильно. Отстаивают принятое ими решение, но если окажется, что в нем содержится ошибка, готовы переменить его. Однако тот факт, что до стих пор они много раз успешно справлялись с проблемами, не значит, что им следует пренебрегать консультациями, ведь все же есть такие вопросы, в которых они некомпетентны.
Для выявления  уровня сформированности навыков самопрезентации мы определили критерии:

· если 2 показатели высокого уровня – высокий уровень самопрезентации,

· если присутствуют показатели типа «высокий, средний, низкий», то средний уровень самопрезентации, 

· если 2 показатели низкого уровня – низкий уровень самопрезентации.

Таблица 4 – Характеристика уровня сформированности  самопрезентации 

	
	Коммуникативные

Способности
	Организаторские способности
	Уровень решительности
	Уровень самопрезентации

	1.
	Высокий
	Высокий
	Средний
	Высокий

	2.
	Высокий
	Средний
	Высокий
	Высокий

	3.
	Высокий
	Высокий
	Средний
	Высокий

	4.
	Средний
	Низкий
	Средний
	Средний

	5.
	Высокий
	Высокий
	Высокий
	Высокий

	6.
	Высокий
	Средний
	Средний
	Средний

	7.
	Средний
	Высокий
	Средний
	Средний

	8.
	Высокий
	Средний
	Высокий
	Высокий

	9.
	Средний
	Низкий
	Высокий
	Средний

	10.
	Высокий
	Низкий
	Средний
	Средний

	11.
	Высокий
	Средний
	Высокий
	Высокий

	12.
	Низкий
	Средний
	Средний
	Средний

	13.
	Низкий
	Высокий
	Высокий
	Средний

	14.
	Средний
	Низкий
	Высокий
	Средний

	15.
	Средний
	Средний
	Высокий
	Средний

	16.
	Низкий
	Низкий
	Средний
	Низкий

	17.
	Высокий
	Низкий
	Средний
	Средний

	18.
	Низкий
	Высокий
	Средний
	Средний

	19.
	Низкий
	Низкий
	Средний
	Низкий

	20.
	Низкий
	Низкий
	Средний
	Низкий


Анализ данных таблицы 4 отражает следующие особенности: 
· У 6 % участников исследования высокий уровень самопрезентации;
· У 55 % испытуемых средний уровень самопрезентации;
· 15 % опрошенных имеют низкий уровень самопрезентации.
Таким образом, у старшеклассников преобладает средний уровень самопрезентации, что указывает на наличие у десятиклассников представлений об особенностях самопрезентации, но недостаточном практическом опыте.
2.2. Упражнения для развития навыков самопрезентации

1. Как улучшить навык самопрезентации? (Громова Н.Д.)

Темп и манера речи, громкость голоса, интонация и четкость произношения – это то, на основании чего мнение о вас складывается в первые минуты разговора. Важно контролировать темпоритм своей речи. Речь должна быть без излишней экспрессии. Если хотите, чтобы к вашим словам прислушивались, не торопитесь, и не тараторьте. Однако, с другой стороны, быстрая речь воспринимается более убедительно, поэтому в особо важных моментах лучше ускорить ее темп. Говорить лучше весомо и уверенно. Нерешительного человека можно узнать по его невнятным высказываниям. Например, «достичь определенных успехов» вместо «стать лидером», «не очень рад» вместо «разозлился». Создают впечатление неуверенности и слова: «как бы», «всего лишь», «немного», «судя по всему». Итак, речь характеризуется по следующим направлениям:

· грамотность (свидетельствует об уровне образованности и общей культуре)

· дикция (работа артикуляционного аппарата)

· техника (произношение, «привычка»).

Если у Вас страдает техника речи - это легко можно исправить. Для этого ниже приведены скороговорки: нужно ежедневно читать их перед зеркалом. Это обязательно поможет вам говорить ясно и четко, привлекая собеседника красивой речью. Вам будет легче убедить его в правильности ваших слов. Тест скороговорок в приложении 4.
2.Упражнение «очередь»

Это упражнение направлено на формирование навыков общения, умения слушать, высказывать свою точку зрения и отстаивать свою позицию. Участники учатся отстаивать свои интересы и в то же время в нужной ситуации пойти на компромисс. Из группы выбираются несколько человек, из которых один – водящий. Остальные становятся друг за другом как бы в очередь, а водящий доложен пройти к прилавку магазина без очереди. Он завязывает разговор с каждым стоящим, пытаясь достичь своей цели. При этом некоторые участники могут иметь игровые задачи. Например, не пропустить «нахала» к прилавку, или взять его к себе в компаньоны для чего-либо.
После проигрывания сценок, ведущий обращает внимание на успешность или неуспешность основного участника, вербальные и невербальные компоненты установления контакта. Вторые участники делятся впечатлениями,что побуждало их идти навстречу просьбе, а что снижало это желание. Если основному участнику не удалось добиться цели, то отмечается, что было недостаточно, на что надо обратить внимание в следующий раз. И ведущий обязательно акцентирует внимание на том, что было удачным. Второй участник обычно не обсуждается Желательно, чтобы основной участник проиграл сценку несколько раз подряд.

3. Упражнение «Пустой стул»
Для проведения упражнения необходимо нечетное количество участников. Предварительно все рассчитываются на «первый», «второй». Все вторые номера сидят на  стульях, первые стоят за спинками стульев, оставшийся без пары участник группы стоит за спинкой свободного стула. Его задача - пригласить кого-нибудь из сидящих на свой стул. При этом он может пользоваться только невербальными средствами, говорить ничего не надо. Все те, кто сидят на стульях, очень хотят попасть на свободный стул. Задача тех, кто стоит за спинками стульев – удержать своих «подопечных», для этого надо взять его за плечи в тот момент, когда он собрался пересесть. Ведущий должен следить, чтобы руки не держались все время над «подопечными». Через некоторое время участники меняются местами. При этом один из стоящих участников остается стоять за стулом.
4.Упражнение «разные ответы»

Данное упражнение направлено на развитие навыка аргументации своей точки зрения, отстаивания своих интересов. Он тесно связан с уверенностью в себе и проявляется  в уверенном поведении, так же оно помогает членам группы научиться лучше отличать уверенные ответы от неуверенных и агрессивных.
Перед выполнением упражнения с участниками обсуждается, кА кони понимают отличие уверенных ответов, неуверенных и агрессивных, ведущий подытоживает и предоставляет примеры подобных ответов.
Заранее ведущий составляет список сложных ситуаций, в которых  гипотетически могут оказаться участники. Например: «Друг просит у тебя машинку, а ты сам взял ее только что поиграть. Ты говоришь, ..». Группе предлагается первая ситуация из списка, выбираются три добровольца, которые демонстрируют неуверенный, агрессивный и уверенный ответы в данной гипотетической ситуации. После выполнения, группа обсуждает, какие ответы получились у участников, при этом важно обратить внимание не только на вербальные, но и на невербальные компоненты. В следующей ситуации участвуют другие три члена. В дальнейшем можно использовать одну ситуацию на одного человека, чтобы он попробовал ответить неуверенным, агрессивным и уверенным ответом в данной ситуации.
ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Опираясь на работы Ю.В. Ирхиной, Д.Карнеги, Е.В.Михайловой мы рассмотрели понятия «самопрезентация», «навыки самопрезентации». Рассмотрев понятие «самопрезентация» с точки зрения различных и навыки самопрезентации, влияющие на конструктивное деловое взаимодействие нами выделены следующие:

· Умение создать имидж  - образ, формируемый пропагандой, рекламой с целью формирования в массовом сознании определённого отношения к объекту.

· Уверенность в себе, проявляющаяся в походке, мимике, жестах, позе при публичном выступлении.

· Умение доступно и последовательно излагать информацию.

· Проявление инициативы  в самовыражении.

· Умение слушать собеседника.

Результаты экспериментального исследования сформированности навыков самопрезентации у старшеклассников с использованием анкетирования и тестирования, выявили следующие особенности:

· Более половины участников эксперимента отмечают, что им приходится иногда презентовать себя, но лишь 25% опрошенных выступают при этом уверенно;

· У более трети  старшеклассников выявлен низкий уровень коммуникативных и организаторских способностей;

· У всех старшеклассников, участвующих в эксперименте, выявлен достаточный уровень решительности  в самопрезентации (у 40% высокий уровень и у 60% средний уровень);

· У старшеклассников преобладает средний уровень самопрезентации, что указывает на наличие у десятиклассников представлений об особенностях самопрезентации и недостаточный практический опыт.

Обобщив результаты исследования, можно сделать вывод о том, что  у современных школьников имеются представления об особенностях самопрезентации, но недостаточный практический опыт. В связи с этим целесообразно рекомендовать старшеклассникам использовать специальные упражнения, способствующие развитию и совершенствованию. Так как проблема формирования навыков самопрезентации можно отнести к одной из наиболее актуальных социальных проблем, мы считаем, что данная работа может быть использована педагогами, работающих со старшеклассниками.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1
Анкета, направленная на изучение  сформированности навыков самоанализа
1.Случались ли у вас ситуации в школьной жизни, где вам приходилось представлять себя другим  (нужное обведите)

А) редко

Б) часто

В) иногда

Г) другое

2. Когда вы представляете себя другим (нужное обведите):

А) Сильно волнуетесь

Б) Испытываете небольшое волнение

В) Выступаете уверенно

Г) Вам все равно

3.Каким из перечисленных навыков самопрезентации вы хотели бы научиться?

А) Умение эффективно выстраивать диалог с собеседником

Б) Умение создать имидж при устройстве на работу (внешний вид, манера  и культура поведения)

В) Умение привлечь интерес собеседника к своей персоне

Г) Другое

ПРИЛОЖЕНИЕ 2

Методика «Диагностика коммуникативных и организаторских склонностей»
Инструкция. Методика по определению коммуникативных и орга​низаторских склонностей содержит 40 вопросов. На каждый вопрос следует ответить «да» или «нет». Если вы затрудняетесь в выборе от​вета, необходимо все-таки склониться к соответствующей альтерна​тиве (+) или (-). Время на выполнение методики 10—15 мин.
Опросник
1. Есть ли у вас стремление к изучению людей и установлению зна​комств с различными людьми?
2. Нравится ли вам заниматься общественной работой?
3. Долго ли вас беспокоит чувство обиды, причиненной вам кем-ли​бо из ваших товарищей?
4. Всегда ли вам трудно ориентироваться в создавшейся критиче​ской ситуации?
5. Много ли у вас друзей, с которыми вы постоянно общаетесь?
6. Часто ли вам удается склонить большинство своих товарищей к принятию ими вашего мнения?
7. Верно ли, что вам приятнее и проще проводить время за книга​ми или за каким-нибудь другим занятием, чем с людьми?
8. Если возникли некоторые помехи в осуществлении ваших наме​рений, легко ли вам отказаться от своих намерений?
9. Легко ли вы устанавливаете контакты с людьми, которые стар​ше вас по возрасту?
10. Любите ли придумывать или организовывать со своими товари​щами различные игры и развлечения?
11. Трудно ли вам включаться в новые для вас компании (коллективы)?
12. Часто ли откладываете на другие дни дела, которые нужно было выполнить сегодня?
13. Легко ли вам удается устанавливать контакты и общаться с не​знакомыми людьми?
14. Стремитесь ли добиться того, чтобы ваши товарищи действова​ли в соответствии с вашим мнением?
15. Трудно ли осваиваетесь в новом коллективе?
16. Верно ли, что у вас не бывает конфликтов с товарищами из-за не​выполнения ими своих обещаний, обязательств, обязанностей?
17. Стремитесь ли вы при удобном случае познакомиться и побеседовать с новым человеком?
18. Часто ли при решении важных дел вы принимаете инициативу на себя?
19. Раздражают ли вас окружающие люди, и хочется ли вам побыть одному?
20. Правда ли, что вы плохо ориентируетесь в незнакомой для вас обстановке?
21. Нравится ли вам постоянно находиться среди людей?
22. Возникает ли у вас раздражение, если вам не удается закончить начатое дело?
23. Испытываете ли вы затруднение, если приходится проявить ини​циативу, чтобы познакомиться с новым человеком?
24. Правда ли, что вы утомляетесь от частого общения с товарищами?
25. Любите ли участвовать в коллективных играх?
26. Часто ли вы проявляете инициативу при решении вопросов, за​трагивающих интересы ваших товарищей?
27. Правда ли, что вы чувствуете себя неуверенно среди незнакомых людей?
28. Верно ли, что вы редко стремитесь доказать свою правоту?
29. Полагаете ли, что вам не представляет особого труда внести ожив​ление в малознакомую группу?
30. Принимаете ли участие в общественной работе в школе (на про​изводстве)?
31. Стремитесь ли ограничить круг своих знакомых?
32. Верно ли, что вы не стремитесь отстаивать свое мнение или ре​шение, если оно не сразу было принято товарищами?
33. Чувствуете ли себя непринужденно, попав в незнакомый кол​лектив?
34. Охотно ли приступаете к организации различных мероприятий для своих товарищей?
35. Правда ли, что не чувствуете себя достаточно уверенным и спокой​ным, когда приходится говорить что-либо большой группе людей?
36. Часто ли опаздываете на деловые встречи, свидания?
37. Верно ли, что у вас много друзей?
38. Часто ли вы оказываетесь в центре внимания своих товарищей?
39. Часто ли смущаетесь, чувствуете неловкость при общении с ма​лознакомыми людьми?
40. Правда ли, что вы не очень уверенно чувствуете себя в окруже​нии большой группы своих товарищей?
Обработка результатов
Определяются уровни коммуникативных и организаторских склонностей в зависимости от набранных баллов по этим параме​трам. Максимальное количество баллов отдельно по каждому пара​метру— 20. Подсчитываются баллы отдельно по коммуникативным и отдельно по организаторским склонностям с помощью ключа для обработки данных КОС-2.
Ключ для обработки данных
	Показатели
	Ответы

	Коммуникативные склонности
	(+) да 1, 5, 9, 13, 17, 21, 25, 29, 33, 37
(-) нет 3, 7, 11, 15, 19, 23, 27, 31, 35, 39

	Организаторские склонности
	(+) да 2, 6, 10, 14, 18, 22, 26, 30, 34, 38 
(-) нет 4, 8, 12, 16, 20, 24, 28, 32, 36, 40


За каждый ответ «да» или «нет» для высказываний, совпадающих с отмеченными в ключе отдельно по соответствующим склонностям, приписывается один балл. Экспериментально установлено пять уров​ней коммуникативных и организаторских склонностей. Примерное распределение баллов по этим уровням показано ниже.
	Сумма баллов
	1-4
	5-8
	9-12
	13-16
	17—20

	Уровень
	очень низкий
	низкий
	средний
	высокий
	высший


Испытуемые, получившие оценку 1—4 балла, характеризуют​ся низким уровнем проявления коммуникативных и организатор​ских склонностей.
Набравшие 5—8 баллов имеют коммуникативные и организатор​ские склонности на уровень ниже среднего. Они не стремятся к объединению, предпочитают проводить время наедине с собой. В новой компании или коллективе чувствуют себя скованно. Испытывают трудности в установлении контактов с людьми. Не отстаивают своего мнения, тяжело переживают обиды. Редко проявляют инициативу, избегают принятия самостоятельных решений.
Для набравших 9—12 баллов характерен средний уровень проявления коммуникативных и организаторских склонностей. Они стре​мятся к контактам с людьми, отстаивают свое, однако потенциал их склонностей не отличается высокой устойчивостью. Требуется дальнейшая воспитательная работа по формированию и развитию этих качеств личности.
Оценка 13—16 баллов свидетельствует о высоком уровне проявления коммуникативных и организаторских склонностей. Они не те​ряются в новой обстановке, быстро находят друзей, стремятся расши​рить круг своих знакомых, помогают близким и друзьям, проявля​ют инициативу в общении, способны принимать решения в трудных, нестандартных ситуациях.
Высший уровень коммуникативных и организаторских склон​ностей (17—20 баллов) свидетельствует о сформированной потреб​ности в коммуникативной и организаторской деятельности. Они бы​стро ориентируются в трудных ситуациях. Непринужденно ведут себя в новом коллективе. Инициативны. Принимают самостоятель​ные решения. Отстаивают свое мнение и добиваются принятия сво​их решений. Любят организовывать игры, различные мероприятия. Настойчивы и одержимы в деятельности.

 ПРИЛОЖЕНИЕ 3

Тест «Определение уровня своей решительности»

Инструкция. На вопросы следует отвечать однозначно «да» или «нет»,  ответ «да» обведи кружком номер вопроса
1.Ваш новый руководитель вводит новые порядки, отличные от тех, к которым вы привыкли. Легко ли вы приспособитесь к ним?

2. Быстро ли вы привыкаете к новым людям и к новому коллективу?

3. Если ваше мнение не совпадает с мнением вашего руководителя, выскажите ли вы его публично?

4. Если вам предложат лучше оплачиваемую работу в другом месте, вы уйдете туда без колебаний?

5. Отрицаете ли вы обычно свою вину за допущенные ошибки?

6. Объясните ли вы отказ истинными мотивами, не прикрывая его «смягчающим» причинами и обстоятельствами?

7. Можете ли вы в результате серьезной дискуссии изменить взгляды на данный вопрос?

8. Если в тексте, кем-то написанным, вам не нравится только стиль изложения, а по смыслу все кажется 

верным, станете ли править его и настаивать, чтобы его исправили в соответствии с вашими  

указаниями?

9. Купите ли вы вещь, которая вам не нужна, но очень нравится?

10. Может ли обаяние одного человека заставить вас изменить свое решение?

11. Планируете ли вы свой отпуск заранее, не рассчитывая на случай?

12. Всегда ли вы выполняете данные вами обещания?
	Вопрос
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Да
	3
	4
	3
	2
	0
	2
	3
	2
	0
	0
	1
	1

	Нет
	0
	0
	0
	0
	4
	0
	0
	0
	2
	3
	0
	0


  От 0 до 9 баллов. Низкий уровень Вы не очень решительны. Долго и мучительно обдумываете все «за» и «против». Предпочитаете, чтобы решения принимали другие. На собраниях и совещаниях предпочитаете отмалчиваться. Если вам все же приходится сказать несколько слов, ощущаете сильное сердцебиение. Ваши знания и опыт часто обесцениваются вашей нерешительностью. Вы можете из-за той же боязливости и нерешительности подвести друзей. Попробуйте ставить перед собой задачи, принимать какие-то решения, которые затрагивают вас. Начните с мелочей. И непременно отстаивайте свои решения.
   От 10 до 18т баллов. Средний уровень. Они довольно внимательны при принятии решений. Если нужно действовать мгновенно, умеете делать это. Но если времени достаточно, вас начинают одолевать сомнения, вы пытаетесь проверить правильность различных решений. Чтобы посоветоваться прежде всего с начальником, хотя и сами в силах решить этот вопрос. Больше рассчитывайте на самого себя.
   От 19 до 28 баллов. Высокий уровень Вы достаточно решительны, последовательны, логично мыслите, способны  быстро действовать и чаще всего действуете правильно. Отстаиваете принятое вами решение, но если окажется, что в нем содержится ошибка, готовы переменить его. Однако тот факт, что до стих пор вы много раз успешно справлялись с проблемами, не значит, что вам следует пренебрегать консультациями, ведь все же есть такие вопросы, в которых вы некомпетентны.
   Более 29 баллов. Высочайший уровень. Вы вообще не знаете, что такое нерешительность. Считаете, что компетентны во всем. Что связано с вашей деятельностью. Вас раздражают критические замечания, которые могут относиться к вам. Любите. Когда вас называют решительным и волевым человеком. Случается отвергать разумные чужие предложения. Ошибки переживаете тяжело, но убеждены что в них виноваты другие люди или обстоятельства, только не вы. Если вы руководитель, то подавляете инициатив у подчиненных. Воспитываете у них нерешительность, хотя непрерывно призываете к обратному. Вы не создаете творческой атмосферы в коллективе. Вам нужно изменить стиль работы.
ПРИЛОЖЕНИЕ 4
Скороговорки для развития чистоты речи

Около кола колокола.

Шла Саша по шоссе и сосала сушку.

Цапля чахла, цапля сохла, цапля сдохла.

Ткачи ткали ткани на платье Тане.

У осы не усы, не усищи, а усики.

Бык тупогуб, тупогубенький бычок, у быка бела, губа была тупа.

Угольки сгребли в уголки.

Чешуя у щучки, щетинка у чушки.

Протокол про протокол протоколом запротоколировали.

Стаффордширский терьер ретив, а черношерстный ризеншнауцер резв.

Шла Саша из Буркина-Фасо в Куала-Лумпур.

Курфюрст скомпрометировал ландскнехта.

Курьера курьер обгоняет в карьер.

Топоры остры до поры, до поры остры топоры.

В Кабардино-Балкарии валокордин из Болгарии.

Тридцать три корабля лавировали-лавировали, да не вылавировали.

Всех скороговорок не перескороговоришь, не перевыскороговоришь.

Маланья-болтунья молоко болтала-выбалтывала, да не выболтала.

