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Понятие «имидж» не только известно в деловом мире бизнеса, но и активно используется для успешного достижения деловых целей и стремительного продвижения по службе. С этим понятием первыми активно в практическом аспекте начали работать зарубежные экономисты, занимающиеся предпринимательской деятельностью. Известно, что в 60-е годы американский экономист Болдуинг ввел в оборот понятие «имидж» и обосновал его необходимость в деловом преуспевании. Впоследствии имидж был взят на вооружение зарождающейся политологией, специалисты которой сделали имиджирование важной составляющей своей работы. В настоящее время имидж стал ходовым товаром у всех, кто занимается предпринимательской и особенно политической деятельностью. В связи с постоянно возрастающим спросом на профессиональное имиджирование стало возможным появление новой профессии - имиджмейкер, то есть специалист по созданию имиджа личности и различных деловых и политических структур.
В переводе с английского слово «имидж» обозначает: образ или изображение. Тогда как на самом деле это преднамеренно создаваемое визуальное впечатление о личности или социальной структуре — именно впечатление, а не оценка как рациональный факт деятельности сознания. Имидж чаще всего заканчивается на такой первоначальной познавательной стадии, как представление. Можно говорить о том, что имидж располагается в подсознательной сфере или в слоях обыденного сознания. Тогда в чем же его доступность для восприятия людьми и что позволяет ему задерживаться в их сознании? Имидж как конкретная психологическая продукция является ценностным стереотипом, социальной установкой и, конечно, мечтой, к которой стремятся. Не всегда семантическое толкование какого-либо понятия однозначно приемлемо. Например, для многих учителей, учеников и их родителей школа давно уже перестала быть «домом радости» (в переводе с греческого «школа» — «дом радости»), они уже не вкладывают в это понятие подобный смысл. В «Толковом словаре» В. Даля понятие «облик» имеет следующее разъяснение: «оклад и черты лица, внешность вида и выражение лица, физиономия». По тому же В. Далю «образ» обозначает: «вещь подлинную или снимок с нее, точное ее подражание». Таким образом, и в русском, и в английском толковании понятие «образ» семантически гораздо беднее понятия «облик», что дает возможность признать последнее в качестве ключевого понятия имиджелогии. Мы не случайно приводим сочетание названных двух слов. Исходя из культурных традиций и национального менталитета русского человека, внешний образ только тогда является достаточным, когда он находится в гармонии с духовным внутренним миром личности. Вот почему Ф. И. Шаляпин в своей книге «Маска и душа» утверждает: «...под внешностью я разумею не только грим лица, цвет волос и так далее, но манеру персонажа быть: ходить, слушать, говорить, смеяться, плакать. Если хорошо вообразить нутро человека, можно правильно угадать и его внешний облик». Поэтому отмечу, что в политической рекламе имидж часто выступает как образ, наделенный характеристиками, совершенно далекими от реальной сущности личности. Не случайно есть его понимание как идола времени или «легенды», а также представителя какой-то социальной страты, например, супермен или плейбой. Все это совершенно неприемлемо в бизнесе. В данном виде профессиональной деятельности другие правила общения е людьми и оказания на них целевого воздействия, нежели чем на политической арене или театральных подмостках. Но это не освобождает людей бизнес-среды и особенно высших административных уровней от недооценки роли личного имиджа в деловой практике и необходимости серьезной работы над ним.
Имиджелогия - наука о том, как придать своему облику эффект личного обаяния, как овладеть умением «светиться людям». Конечно, счастлив тот, кому от природы даны подобные качества, но, увы, далеко не все являются его обладателями. Вот почему многие проявляют интерес к имиджелогии, стремясь создать привлекательный индивидуальный облик. Без него не достичь крупных успехов в любой деятельности, а тем более в менеджменте, не обрести уверенности и навыков эффективной коммуникации с людьми. Имидж, как увеличительное стекло, позволяет наиболее зрительно проявиться деловым и личностным качествам человека. Благодаря ему можно привнести в повседневное общение комфорт, создать доброжелательную обстановку в рабочем офисе.
Бизнес - деятельность немыслима без располагающего облика того, кто занимается организацией и общением с клиентами. Сегодня очень сложно стать магнетически привлекательным менеджером, но еще больше возникает трудностей у того менеджера, который не стремится к достижению быть таковым. Имиджелогия - сугубо прагматическая дисциплина. Блез Паскаль как-то писал о соотношении «способа убеждать» и «способа понравиться», отмечая при этом, что из двух равных способов воздействия на людей наиболее эффективный -последний. Если использовать данное рассуждение всемирно известного математика, можно наиболее ярко обосновать, чем отличается управленческая имиджелогия от других родственных ей направлений. Принимая во внимание приоритетную роль в деятельности каждого менеджера социально-организаторской функции, умения увлекать людей своими целями, задачами, владение «способом понравиться» имеет более существенное значение в управлении и предваряет продуктивность использования в нем «способа убеждать». В управленческой имиджелогии проблема создания притягательного облика обеспечение личностного воздействия на тех, с кем вы соприкасаетесь, является центральной проблемой. Важным разделом имиджелогии является концепция о функциях имиджа. Их четкое понимание дает возможность правильно определить свое отношение к имиджелогии, серьезно заниматься работой над своим обликом как самостоятельно, так и с привлечением специалистов-имиджмейкеров.
Функции имиджа разделяются на две категории: ценностные и технологические. Кратко рассмотрим их.
Ценностные функции имиджа:
1.
Личностно-возвышающая.
Благодаря положительному имиджу создается облик личности, который подчеркивает ее духовное достоинство, визуально опредмечивает ее лучшие душевные характеристики и в целом демонстрирует ее индивидуальную незаурядность.
2.
Психотерапевтическая.
Личность, обладающая обаянием, обречена на людское внимание и признание, что пополняет, а в ряде случаев восстанавливает ее биоэнергетику, о чем свидетельствует ее устойчивое положительное настроение, оптимизм в достижении своих целей и уверенность в себе. Реализация ценностных функций имиджа ориентирована на создание в самой личности так называемой подъемной силы, за счет которой она с меньшими психофизическими затратами добивается жизненного успеха и общается с людьми.
3.
Субъективное предназначение ценностных функций имиджа.
Создание такого выразительного личного облика, который располагал бы к себе людей, а значит, облегчал им общение с таким человеком, стимулировал быть с ним более открытым (доверять свои взгляды и желания, рассчитывать на понимание своих проблем, выражать ему симпатии).
4.
Объективное предназначение ценностных функций имиджа.
По свидетельствам очевидцев, Мэрилин Монро не обладала ярким актерским талантом, но посмотреть на нее стремились люди различных социальных слоев, вплоть до глав государств. Подобный успех объясняется прежде всего неповторимостью и личностной яркостью. Этот пример лишний раз подтверждает, как много значит обладать бесценным даром нравиться людям. Понятно, что не всем дано иметь такие мощные генетические задатки или развитые способности быть обаятельным. В этой связи возникает вопрос: насколько возможно каждому человеку обладать таким имиджем? И, кстати, этот вопрос волнует очень многих, ведь не каждый человек имеет яркую внешность, красноречие, является жизненно преуспевающими.
Начальное положение имиджелогии - «светиться людям». В этом утверждении большая доля правды. Визуальная доброжелательность и техника расположения к себе свойственны каждому, кто настойчиво хочет овладеть технологией самопрезентации. Поэтому необходимо очень серьезно относиться к этому главному понятию имиджелогии.
Самопрезентация - это умение подать себя, расположить к себе, привлечь внимание, актуализируя интерес людей к своим каким-то внешним качествам. Самопрезентация пользуется большим спросом в театре, шоу-бизнесе и в политике. В данных сферах хорошо известно, что недостаточно иметь талант, надо уметь понравиться публике. В государственной сфере самопрезентация во многом определяет успех политических деятелей. В умении создавать подобный успех, конечно, профессионально заинтересован каждый менеджер. Его достижения или неудачи в овладении самопрезентацией окажут непосредственное влияние на личный авторитет в своей сфере бизнеса, на деловое общение с клиентами. Прежде чем заниматься самопрезентацией, необходимо проникнуться пониманием взаимосвязи ценностных и технологических функций имиджа. Ведь даже спонтанная их реализация является личностной самопрезентацией, результативность которой будет возрастать по мере сознательного овладения этими функциями и перевода знаний о них в практическое умение. Последнего самым решающим образом можно достичь, если практически овладеть технологическими функциями имиджа.
Технологические функции имиджа:
1.
Социальная адаптация.
Благодаря правильно подобранному имиджу возможно быстрое вхождение в конкретную социальную среду, расположение к себе людей, достижение с ними самых продуктивных и доброжелательных контактов.
2.
Высвечивание лучших личностно-деловых характеристик.
Это значит подчеркнуть свои наиболее привлекательные качества, вызывая у людей доверие, симпатию и обращая их внимание на свои профессиональные достоинства.
3.
Сглаживание или сокрытие негативных личностных данных.
То есть посредством одежды, прически, макияжа, великолепных манер поведения отвлечь взгляд людей от собственных недостатков.
4.
Концентрация внимания людей на себя.
Другими словами, умение «светиться» людям всегда обращает их внимание к тому, кто излучает неординарность и доброжелательность, а значит, они будут заинтересованы в общении и работе именно с такой личностью.
5.
Расширения возрастного диапазона общения.
Это означает не замыкание личности в своем возрастном имидже, визуальное свидетельство современных манер общения и соблюдения последних тенденций моды, что позволит расширить круг контактов и успешно заниматься профессиональной деятельностью в разновозрастных социумах.
Перечисленные две функции имиджа — ценностная и технологическая — являются приоритетными составляющими самопрезентации. Зная эти функции и методично упражняясь в их реализации как самостоятельно, так и с помощью имиджмейкера, вы сможете выстроить свой индивидуально-личностный и профессиональный имидж. Чем заметнее проявление в типовом имидже ваших самобытных характеристик, способствующих достижению устойчивого делового успеха, тем ярче вы предстанете перед людьми как личность, заслуживающая особого внимания.
Самопрезентация - это искусство, владея которым, можно визуально выразить данное природой личностное величие и скрыть то обыденное или примитивное, что неизбежно имеет место в каждом человеке. Пусть ваш облик располагает людей говорить о вас как о современном, деловом, доброжелательном профессионале. Обаятельный имидж - это проявление ума и образованных манер поведения. В целом по вашему отношению к имиджелогии можно судить о вашей нравственной ответственности как профессионального управленца, деловые успехи которого напрямую связаны с поддержкой и уважением тех, с кем вы работаете. Технология самопрезентации — это классический пример органического синтеза духовной и материальной технологий.
Прежде чем приступить к освоению технологии самопрезентации, необходимо первоначально осуществить ряд действий:
· разработку «Я - концепции» как субъективной основы самонастроя на создание личного имиджа;

· создание начального наброска собственного имиджа;

· консультирование с имиджейкером и подготовку проекта собственного имиджа;

· подготовку необходимых условий для реализации технологий по воспроизводству имиджа;

· реализацию и «обкатку» созданного имиджа в реальных условиях;

· сбор информации по оценке эффективности своего имиджа.

Прежде чем приступить к вышеописанным действиям, необходимо строго учитывать, что создание эффекта личного обаяния а это конечная цель технологии самопрезентации, предполагает взвешенный и объективный подход к оценке своих личностных данных. Фактом является то, что люди с недостатками внешности имеют заниженное чувство самоуважения. Многие судят о себе, только наблюдая за реакцией других. Нередко возникает проблема вывести себя из психологического состояния «гадкого утенка», изменить свою «Я-концепцию». Чем объективнее будет составлен анализ внешних характеристик и внутренних качеств, тем реальнее создать результативную технологию достижения «эффекта личного обаяния». По каким критериям необходимо собирать информацию для такого анализа? Внутренние данные: профессионализм, доброжелательность или душевность, воля, нравственная зрелость, умственные преуспевания. Внешний образ: физиогномические характеристики, соматические данные, кинестетические особенности, стиль одежды, состояние волос, предпочтения при выборе прически. Особо следует подчеркнуть желательность наличия следующих психологических качеств: коммуникабельность, терпимость, интуитивность, рефлексивность, эмпатичность. Их актуализацию мы выделяем преднамеренно. Даже при наличии перечисленных характеристик внешнего образа и внутренних данных, но при отсутствии или недостатке названных психологических качеств, усилия по реализации технологий самопрезентации не дадут полноценного результата. Акцентируя ваше внимание на технологическом значении специфических качеств личности, благодаря которым процесс построения имиджа делается более инструментальным, следует особо остановиться на важности ее умственных преуспевании. Проведенное обследование умственного развития ряда популярных персон современности позволило объяснить феномен популярности Мадонны. При ее скромных физических и вокальных данных она добилась как актриса значительных коммерческих успехов, войдя в книгу рекордов Гиннеса. По системе тестов, отражающих в цифрах умственные способности личности к познанию нового, при норме 100 баллов президент Джон Кеннеди имел 119 баллов, Мадонна-140.
В конструировании имиджа не менее важную роль играет и нравственная зрелость. Гуманность, справедливость, бескорыстность, совестливость - эти понятия всегда остаются вечными. Таким образом, можно сказать, что ни в коей мере не отрицая большого значения в создании «эффекта личного обаяния» внешней яркости личности, следует признать, решающее значение все равно остается за внутренними достоинствами. Для того чтобы решать задачу по конструированию личного имиджа, необходимо основательное понимание восприятия как сложного механизма принятия человека человеком. Общеизвестен тот факт, что из десяти человек, которых мы видим, восемь нами запоминаются по каким-то внешним признакам. Актуально в данном вопросе высказывание Д. И. Менделеева: «Естествознание учит, как форма, внешность отвечает внутренности... Мы постигаем только внешность, а затем и сущность на основе этого...» Таково первое условие включения механизма восприятия в деятельность. Вторым условием является то, что благодаря ему начинается процесс образования впечатления с последующей его закладкой в памяти. Третьим и самым важным условием для самопрезентации является то, что благодаря интенсивному восприятию включаются механизмы личного и социального взаимопритяжения. Их преднамеренное включение и направленное задействование составляют главный смысл усилий по созданию личного имиджа вообще и менеджера особенно. Имидж профессионального менеджера - не самоцель, а мощное оружие воздействия на людей ради совместного достижения решающих проблем. Чем эффективнее задействованы механизмы взаимопритяжения, тем успешнее преодолеваются эти проблемы, тем выше индекс удовлетворенности как менеджера, так и его клиентов от совместной работы.
Механизмы взаимопритяжения можно разделить на две группы: личностные -привязанность, симпатия, любовь; социальные - популярность, авторитет, преклонение или почитание. Умелое сочетание вышеописанных механизмов взаимопритяжения позволяет добиваться наибольших успехов в общении. Есть личности, от природы обладающие харизмой, то есть даром расположения к себе людей. Как правило, таких личностей очень мало, по статистике, примерно из ста только пять обладают подобным ярко выраженным талантом. Поэтому многим приходится обращаться к имиджелогии, в которой можно почерпнуть полезные практические рекомендации, как овладеть умением «светиться людям». Чтобы активно задействовать названные механизмы, необходимо решить главную проблему — войти в «психическое пространство» личности. Это можно представить схематично в виде следующих позиций:
· включить анализаторы ощущений;

· задействовать эмоциональный регистр;
· вызвать адресное внимание;
· актуализировать интерес;

· стимулировать коммуникативное взаимодействие.

Все это можно выразить следующей фразой: «Если хочешь понравиться людям, обращайся к чувствам: умей ослепить взглядом, усладить и смягчить слух, привлечь сердце, и пусть тогда разум их попробует что-нибудь сделать тебе во вред» (Ф. Честерфильд).
Технологические позиции самопрезентации
Ознакомление с технологическими позициями самопрезентации имеет несколько практических целей. Во-первых, помогает понять, как складывается технологическая цепочка самопрезентации, а потому грамотно выстраивать свой личностный имидж, обходясь без советов специалистов. Во-вторых, обезопасить себя от недоброкачественных исполнений функций приглашенных специалистов по созданию имиджа, которые, используя стандартные варианты, иногда неоправданно завышают цену своих услуг.
В-третьих, благодаря изучению реакции окружающих людей на свой имидж можно осуществлять самоконтроль за своим поведением и принимать меры по его совершенствованию. Проблема качества результата самопрезентации является проблемой номер один. Важно не оперативное создание имиджа, главное -наиболее визуально выделить лучшие личностно-деловые качества. Вот почему необходимо помнить всегда и везде слова, сказанные Леонардо да Винчи: «Не столь важно знание фактов, сколько знание связи между ними».
Подобное знание дает ознакомление с логикой построения «Общей технологии самопрезентации», которая операционно состоит из четырех основных технологических позиций:
· визуализация облика;

· коммуникативная механика;
· вербальный эффект;
· флюидное излучение.
Рассмотрим поподробнее каждую из четырех технологических позиций.
Визуализация облика
Составляющими первой технологической позиции - визуализации облика - являются три мини-процедуры:
· фейсбилдинг: гигиена лица, физиогномика, косметологическая коррекция, макияж или визаж, уход за волосами и подбор соответствующей прически (или парика);
· кинесика: пластика тела, элегантность поз и манер, искусство жеста, здоровый образ жизни;
· стиль одежды: современные тенденции в мире мужской и женской моды, умение носить одежду, эффект аксессуаров.

Внешний образ человека является наиболее наглядным его проявлением, поэтому эффективно воздействует на такой анализатор наших ощущений, как зрение. Через зрение гораздо проще всего войти в психическое пространство личности; предоставить информацию о себе, вызвать определенные эмоции, дать интеллекту «пищу» для размышлений. Реализация сопоставления ценностных и технологических функций имиджа основана прежде всего на обеспечении визуализации облика, например, на таких его достижениях, как ухоженность лица и удачное нанесение на него макияжа. К сожалению, многие мужчины недооценивают значение повседневного ухода за своим лицом и подбора в ряде случаев специального макияжа. В имиджмеикерских кругах бытует выражение: «В 20 лет у вас лицо такое, какое дал вам Бог, в 30 лет - какое сделали, в 40 — какое хотите, чтобы видели, а в 50 лет - какое заслужили». Безусловно, в самопрезентации огромное значение имеет пластика движений тела и элегантность манер. Умение правильно сидеть или двигаться, достойно смотреться во время деловых переговоров, искусно используя мимику и жесты, соответствие вашей одежды требованиям последних веяний моды и конкретной ситуации, правильное использование аксессуаров - все это придает вашему облику внешнюю уверенность и респектабельность.
Коммуникативная механика
Составляющими второй технологической позиции — коммуникативной механики - являются следующие мини-процедуры:
· закрепление своего облика в психическом пространстве личности, то есть использование коммуникационного, перцептивного и интерактивного общения;

· создание так называемых «следов памяти» у личности, на которую оказывается воздействие, в виде ярких впечатлений, производимых обликом;

· умение «не сжигать мосты общения», то есть прикладывать все усилия в виде такта, комплимента, намека на заинтересованность в дальнейших и продолжительных контактах, чтобы сформировать положительную установку на себя.
Назначение данной составляющей в самопрезентации менеджера можно ярче всего выразить следующим суждением: «Со слов человека можно только заключить, каким он намерен казаться, но каков он на самом деле, приходится угадывать из его мимики, ужимок, то есть тех движений, которые он делает непроизвольно».
Коммуникативность - это интеграция всех визуальных средств, благодаря которым он активно включается в человеческое взаимодействие, позволяет держать кого-то на той дистанции общения, в которой заинтересован, используя при этом «эффект фейсбилдинга». В первой стадии рассматриваемой технологической позиции все усилия должны быть направлены на актуализацию внимания к себе. Наиболее результативно это можно выполнить благодаря различным вопросам взаимодействия с людьми. Если иметь в виду интерактивное общение, то здесь мы говорим непосредственно о деловом сотрудничестве. На коммуникативном уровне речь идет об умении организовать информационный обмен между менеджером и клиентом. В этой связи полезно использовать различные виды деловых встреч, совещаний, переговорных процессов.
Перцептивное общение — это углубленное восприятие человека человеком за счет использования им невербальных средств воздействия. Не случайно в имиджелогии существует формула «80-20», в ней первая цифра - эффект воздействия в общении людей визуальных характеристик, вторая цифра - эффект речевого воздействия. Это подтверждает, что наглядная выразительность личности является очень мощным фактором вхождения в наше психическое пространство. Если учитывать существование двадцати тысяч мимических выражений, огромного количества разновидностей смеха, разнообразие поз и манер, видов и цветов одежды, то не требуется приводить аргументы о важности умелого использования менеджером перцептивных приемов общения. Чем эффективнее и лучше выстроено общение с людьми, тем больше шансов окружить себя ореолом признания. И самое главное — создать и произвести благоприятное впечатление в виде откровенных симпатий, желаний пролонгировать дальнейшие деловые контакты. Следует всегда демонстрировать свою готовность к сотрудничеству и располагать к доверительным взаимоотношениям. Для закрепления продуктивного общения можно воспользоваться обменом визитками, собственноручно иногда вписывая свой мобильный или домашний телефон в визитку. Как правило, данный жест всегда воспринимается как искренняя заинтересованность к поддержанию дальнейших деловых взаимоотношений. Особо будьте бдительны, когда в общении возникают конфликтные ситуации. Необходимо проявлять интеллигентную изобретательность, чтобы не допустить возникновения какого-либо урона своему имиджу. Лучше всего не раздражаться и уступать в ссоре, так как в спокойном состоянии она уладится сама собой, чтобы потом не приходилось жалеть, что ссора не была прекращена вначале. Еще Вольтер говорил: «Из двух ссорящихся более виноват тот, кто умнее».
Вербальный эффект
Вербальный эффект - третья технологическая позиция. Ее составляющими являются следующие мини-процедуры:
· психолого-дидактическое обеспечение речевого воздействия;

· минимизация дисперсионных потерь;

· использование стилей речевого общения;

· включение в речь «риторических уловок».

Несмотря на то, что речевому воздействию (вербальному) в имиджелогии отводится только 20 %, в бизнесе оно является самым универсальным способом формального и неформального общения, личного и профессионального влияния на людей. Следует учитывать, что людям, перед которыми вы держите речь, нравится, когда выступающий улавливает их настроение и самочувствие; говорит о том, что их волнует или вызывает у них интерес; оперативно реагирует на их ожидания и претензии; предлагает различные варианты решения актуальных проблем; соблюдает логику изложения вопроса; толково обосновывает свою точку зрения; умеет найти необходимый консенсус при разрешении проблемы; может тонко использовать юмор и шутки в речи. Желательно, чтобы вы могли путем постоянных упражнений искусно использовать все рекомендации для обеспечения эффекта своего речевого действия. Важно обращать внимание на постановку голоса, сюда включается комплекс специальных упражнений: от постановки осанки и освобождения от нерационального использования голоса до специальных дыхательных гимнастик. Необходимо следить и за правильным построением слов в речи, избавляясь от ее засоренности, штампованных выражений, слов-паразитов и акцентологических ошибок. Возьмите на вооружение следующую строку из стихотворения: «На мысли, дышащие силой, как жемчуг нижутся слова».
Флюидное излучение
Составляющими данной технологической позиции являются следующие мини-технологии:
· эмоциональное биополе;

· харизматическое воздействие.

У каждого человека в той или иной мере имеется биоэнергетический потенциал. Источники его образования весьма разнообразны. Это могут быть физические и физиологические энергетические производители нашего биоса, душевное и духовное состояние, а также искусственные ионизаторы, помогающие повысить работоспособность. Человек может обладать как положительной, так и отрицательной биоэнергетикой. Последнее, кстати, очень нежелательное достояние. Не придавая своей отрицательной биоэнергетике важного значения (а ее образование может иметь различные истоки: плохой характер или болезненное реагирование на магнитные колебания, неудачи в личной или деловой жизни, недомогание или повышенная мнительность), можно носить вокруг себя зерна недоброжелательности и даже отторжения. Поэтому предлагаем два совета. Во-первых, зная об этой своей особенности, используйте релаксационные, медитативные меры по выводу отрицательной энергии из вашего организма. Во-вторых, прилагайте максимальные волевые усилия и жестко контролируйте свое общение, так как многие люди не приемлют агрессивного общения с ними. Любое деловое общение - это значительные энергетические затраты. Чем больше энергетический потенциал менеджера, тем шире эмоциональное биополе, а значит, более сильное воздействие на собеседника он оказывает во время общения.
Особым успехом в вербальном общении пользуются те личности, которые наделены харизмой, что в переводе с греческого обозначает дар в виде мудрости, героизма или святости. Такой человек бывает одарен особой сигматической способностью притягивать к себе людей. Харизматические менеджеры являются наиболее профессионально преуспевающими. Им охотно доверяют клиенты и партнеры. Эффект флюидного излучения можно повысить с помощью правильно поставленной улыбки, эффектного интонирования, умения экспрессивно держаться, дарить людям доброжелательный взгляд. Нет необходимости расстраиваться тем, кто думает, что не наделен харизмой от природы. Драматург А. Вампилов всегда подчеркивал, что каждый человек — творец, только ему необходимо помочь раскрыться.
Пять типичных ошибок, которые допускают люди при несоблюдении требований к своей самопрезентации.

· Первая ошибка - непринятие во внимание формы своего лица. В зависимости от роста и фигуры необходимо так подобрать стрижку, макияж, стиль одежды и т. д., что могло бы приблизить форму головы к овальной форме или не делать лицо самым выступающим компонентом своего имиджа.
· Вторая ошибка - неумение улыбаться, соблюдать корректную или доброжелательную мимику. Кроме того, душу человека можно узнать, когда он смеется. При смехе работают до 80 мышц лица, что способствует доставке кислорода в мозг, снижению кровяного давления и обезвреживанию дистресса.
· Третья ошибка - недооценка физической тренировки тела, правильных поз и жестов. Говорят, что вместе с выправкой тела выправляется и душа.
· Четвертая ошибка — несоблюдение требований моды к одежде.

· Пятая ошибка — неправильно поставленные голос и речь. Плохой или неприятный голос раздражает людей, а потому отнимает у вас до 60 % вашего имиджа. Голос весьма часто выдает истинные чувства человека, ибо его речь, складываясь как информационный продукт в голове, первоначально исходит из сердца. По тому, как он звучит, какими словами наполнен, насколько эмоционально окрашен, можно многое узнать о человеке.
Достойный имидж - это наглядный показатель вашего отношения к себе и к людям, с которыми вы работаете. Самопрезентация - это подтверждение высокого уровня профессионализма, умственной зрелости, нравственной ответственности и уважительного отношения к людям.
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Конфликт, в психологии, определяется как «столкновение противоположно направленных, несовместимых друг с другом тенденций, отдельно взятого эпизода в сознании, в межличностных отношениях индивидов или групп людей, связанное с отрицательными эмоциональными переживаниями» (Краткий психологический словарь под редакцией А.В. Петровского, М., 1986 г.).
Конфликт в педагогической деятельности часто проявляется как стремление учителя утвердить свою позицию и как протест ученика против несправедливого наказания, неправильной оценки его деятельности, поступка.

Взаимодействия с учениками учитель организует через разрешение педагогических ситуаций. Под педагогической ситуацией понимают реальную обстановку в учебной группе, в сложной системе отношений и взаимоотношений, которую надо учитывать при принятии решения о способах воздействия на них.

В педагогических ситуациях перед учителем наиболее отчетливо встает задача управления деятельностью обучаемых. При ее решении учителю надо уметь встать на точку зрения ученика, понимать как он воспринимает сложную ситуацию, почему он поступил так, а не иначе.
Педагогическая ситуация может быть простой и сложной. Простые разрешаются учителем через организацию их поведения в школе без встречного сопротивления учеников. В течении учебного года учитель включается в широкий диапазон взаимоотношений с учениками по разным поводам: останавливает драки, предупреждает ссоры, контролирует выполнение домашних заданий и т.д.
В сложных ситуациях большое значение имеет эмоциональное состояние ученика и учителя, характер сложившихся отношений, влияние присутствующих при этом учеников, а результат решения всегда имеет лишь определенную степень успешности по причине трудно прогнозируемого поведения ученика в зависимости от многих факторов, учесть которые учителю практически невозможно.
Проблемная ситуация тесно связана с конфликтом. А.Я. Янцупов предлагает такую формулу их взаимосвязи: 

«Проблема (объект) + конфликтная ситуация (предмет) + участники (субъект) + инцидент = конфликт».
Правильно реагируя на поведение учащегося, учитель берет ситуацию под свой контроль и восстанавливает порядок. Поспешность в оценках поступков часто приводит к ошибкам, вызывает возмущение у учеников несправедливостью со стороны учителя и тогда педагогическая ситуация переходит в конфликт.
Конфликты в педагогической деятельности надолго нарушают систему взаимоотношений между учителем и учениками, вызывая у педагога глубокое стрессовое состояние, неудовлетворенность своей работой. Такое состояние усугубляется сознанием того, что успех в работе зависит от поведения обучаемых.
Виды педагогических ситуаций и конфликтов

Среди потенциально конфликтогенных педагогических ситуаций можно выделить следующие:
1. Ситуации (или конфликты) деятельности, возникающие по поводу выполнения учеником учебных заданий, успеваемости, внеучебной деятельности.

2. Ситуации (конфликты) поведения или поступков, возникающие по поводу нарушения учеником правил поведения в школе, чаще на уроках, и вне школы.

3. Ситуации (конфликты) отношений, возникающие в сфере эмоционально – личностных отношений учащихся и учителей в сфере их общения в процессе педагогической деятельности.

Конфликты деятельности возникают чаще на уроках между учителем и учеником или группой учеников, проявляются в отказе выполнять учебное задание. Происходит это по разным причинам: утомление, трудность в усвоении учебного материала, невыполнение домашнего задания, неудачное замечание учителя вместо конкретной помощи, требования к усвоению предмета. Отметки используются как средство наказания тех, кто нарушает дисциплину на уроке. Тем самым искажается подлинный мотив учебной деятельности.
Ситуации и конфликты поступков возникают в том случае, если учитель допустил ошибки в анализе поступков ученика, сделал необоснованный вывод, не выяснил мотивы.

Учителю приходится корректировать поведение учеников через оценку их поступков при недостаточной информации об обстоятельствах и подлинных причинах. Учитель не всегда бывает свидетелем детской жизни, лишь догадывается о мотивах поступка, плохо знает отношения между детьми, поэтому вполне возможны ошибки при оценке поведения и это вызывает вполне оправданное возмущение учеников.
Исходя из внешнего восприятия поступка и упрощенной трактовки его мотивов учитель часто дает оценку не только поступку, но и личности ученика, чем вызывает обоснованный протест у учеников. В подростковом возрасте это почти всегда приводит к конфликту.
Ситуации и конфликты отношений часто возникают в результате неумелого разрешения педагогом ситуаций и имеют как правило затяжной характер.

Конфликты отношений приобретают личностный смысл, порождают длительную неприязнь или ненависть ученика и учителя, надолго нарушают взаимодействие между ними, создает у ученика острую потребность в защите от несправедливости и непонимания взрослых. Тяжело переживаются учителями конфликты отношений, если они происходят не с одним учеником, а с группой, поддержанной учащимися всего класса.
Отношения меду учителем и учениками становятся разнообразными и содержательными, выходят за рамки ролевых, если учитель интересуется учениками, условиями их жизни, занятиями вне школы. Это дает возможность реализовать воспитательную ценность ситуации.
Психологический анализ ситуаций и конфликтов, его цели и средства
Основным звеном разрешения педагогического конфликта считается проведение его анализа. Это поможет раскрыть причины ситуации, не допустить перехода в длительный процесс. Не следует считать, что анализ разрешит все проблемы, его проведение лишь снизит число ошибок, которые допускает учитель, немедленно принимая решения или меры воздействия на ученика.
Основной целью психологического анализа ситуации является создание достаточной информационной основы для принятия обоснованного решения возникшего конфликта.
Другая цель анализа – переключить внимание с возмущения поступком ученика на его личность и ее проявление в деятельности, поступках и отношениях. Анализ помогает учителю избежать субъективизма в оценке поведения ученика. Грамотно проведенный анализ дает возможность не только найти варианты разрешения, но и возможные пути предупреждения или погашения конфликта. Содержательность и глубина анализа ситуации зависит от интереса учителя к вопросам возрастной психологии, желание увидеть ситуацию глазами ученика и помочь ему выйти из нее, собственное рациональное рассуждение по поводу возникшей ситуации.
Такой анализ помогает осмыслить собственный опыт выхода из конфликтных ситуаций, увидеть свои ошибки и просчеты не повторять их. Это повышает свободу выбора учителя, его профессионализм и самоуважение.

Опорные схемы анализа педагогических конфликтов

1. Первый вариант включает в себя следующие основные моменты анализа конфликта:
- описание возникшей ситуации, конфликта, поступка (участники, место возникновения, деятельность субъектов);

- что предшествовало возникновению конфликта;
- какие возрастные и индивидуальные особенности участников проявились в их поведении, поступках;

- ситуация глазами ученика и учителя;

- личностная позиция учителя в данной ситуации, реальные цели учителя во взаимоотношениях с учеником (чего он хочет: избавиться от ученика или помочь ему);

- что нового узнал учитель об учениках из ситуации, поступков (познавательная ценность ситуации для учителя);
- основные причины возникшей ситуации или конфликта и его содержание (конфликт деятельности, поведения или отношений);

- варианты погашения, предупреждения и разрешения конфликта, корректировка поведения ученика;

- выбор средств и приемов педагогического воздействия и определение конкретных участников реализации поставленных целей в настоящее время и на перспективу.

2. Второй вариант:
- описание ситуации и субъекты;

- определение в ситуации момента, когда учитель мог бы предупредить ее переход в конфликт;

- что помешало сделать это (эмоциональное состояние, растерянность, присутствие свидетелей, неожиданность и т.д.);

- какие приемы воздействия мог бы использовать учитель в ситуации и как использовал;
- какую информацию получил учитель о своих педагогических успехах и просчетах, анализ своего поведения и поступков;

- варианты отношений с учеником после конфликта.

3. Третий вариант:

- описание ситуации или конфликта;

- причины возникшей ситуации или конфликта, внутренние или внешние условия возникновения, переход в конфликт, его динамика;
- смысл конфликта для каждого из участников;
- психологический анализ отношений субъектов;

- перспективные, познавательные и воспитательные цели при разных вариантах разрешения конфликтной ситуации.

Реальные ситуации могут не укладываться в предложенные схемы, но выделенные вопросы помогут определить значимый момент в ситуации, использовать полученные знания для осмысления конфликтных ситуаций и построение собственных рассуждений.
Пример анализа часто встречающейся ситуации

Описание: на уроке учительница при проверке домашнего задания трижды поднимала отвечать одного и того же ученика, но он молчал. В конце урока она объявила, что ставит ему оценку «два». На следующем уроке учитель начала опрос с этого ученика. Он отказался отвечать. Учительница удалила его с урока. На следующее занятие по предмету ученик ходить перестал, всячески избегал встреч с учителем. По другим предметам ученик успевал успешно. В конце четверти учитель выставил ученику «двойку». Узнав об этом, ученик совсем перестал посещать школу.
Анализ ситуации:
На первом уроке ученик молчал, и учителю было необходимо разобраться в причине этого и устранить назревающий конфликт.
На следующем уроке молчание ученика уже было проявлением протеста. Ученик, испытывал нажим со стороны учителя, проявил подростковую принципиальность и самолюбие, но в дальнейшем не смог управлять своими эмоциями и поступками (юношеский негативизм). В своих действиях учительница допустила очень серьезные педагогические ошибки:
- не разобралась в причине отказа отвечать;
- не увидела в ученике «человека со своими личными проблемами»;

- на следующий день показала свое негативное отношение, недоброжелательность, тем самым усугубила конфликт;

- не учла возрастных особенностей;
- проявила субъективизм.

Ученик расценил позицию учителя как несправедливую и нормальные отношения были нарушены. Следовало учителю на первом же уроке выяснить причину, ведь по другим предметам ученик успевал хорошо. Его опрос на следующем уроке был грубейшей ошибкой, нарушением взаимоотношений. Конфликт по виде учителя стал затяжным, эмоционально напряженным.

Грамотно проведенный анализ поможет учителю найти не только варианты разрешения но и возможные пути предупреждения конфликтов.
Некоторые приемы разрешения конфликтов
Погасить конфликт – значит перевести отношения участников на уровень взаимоприемлемых для обеих сторон, переключить внимание с аффективно-напряженных отношений в сферу деловых отношений учебной работы.
Надо избегать в диалоге с учеником командно – административного уровня, четко знать, что следует сказать и как сказать (отбор содержания и эмоционального сопровождения), стараться называть ученика по имени, даже если сердишься на него. Это поможет избежать конфликтов, придаст общению ласково – требовательный характер, объединит учителя и ученика.

Еще одним способом нейтрализовать ситуацию является умение не только контролировать содержание речи, но и следить за интонациями, мимикой, тоном. При восприятии слов учащийся сначала реагирует на интонацию, а затем усваивает смысл сказанного. Крик и монотонность речи учителя лишаются воздействующей силы, потому что сенсорные выходы закрыты (криком) либо он вообще не улавливает эмоционального сопровождения.
Учитель должен уметь слушать и слышать ученика, чтобы ученик был уверен, что он интересен как личность.

Важным средством предупреждения конфликтов может быть «возврат эмоций» - прием, который поможет учителю выйти из плена собственных эмоций и откликнутся на переживания ребенка (ученика). Учитель должен стараться «проживать» с учеником их неудачи, срывы, радоваться успехам, великодушно прощать – это эмоционально сближает ученика и учителя.
Наказание при разрешении конфликтов мало эффективно. Чтобы в душе ученика не остался страх, стыд, обида, агрессия уже через час после наказания надо быть с учащимся в нормальных отношениях.
Приглашение «третьего» - также способ разрешения конфликта. Этот способ применим в том случае, когда конфликт принимает форму противостояния. При выборе «третьего» следует учесть, что он включается в конфликт не по служебной обязанности. Таким «третьим» может быть кто-то из учителей, родителей или сверстников. Главное, чтобы «третий» был значимым для конфликтующего ученика.
В.А. Сухомлинский так пишет о конфликтах в школе: «Думайте о ребенке справедливо и конфликтов не будет. Умение избежать конфликт – одна из составных частей педагогической мудрости» (Сухомлинский В.А. «Методика воспитания коллектива» - М., 1981 г., с.185).
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