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Введение

Дисциплина «Психология менеджмента», изучая типы, стили, приемы, методы управления помогает начинающим и уже имеющим опыт руководящей работы менеджерам освоиться, довести до совершенства, выявить слабые и сильные стороны в своей профессиональной деятельности.

В рамках изучаемого курса, семинарские занятия позволяют студентам изучить и овладеть необходимыми для данной деятельности качествами, сформировать теоретический и практический потенциал психолого-управленческой компетенции будущих специалистов-менеджеров.

В методических указаниях приведены планы практических занятий, в ходе которых студенты усваивают знания о психологических закономерностях управленческой деятельности; овладевают навыками психологического воздействия на человека, делового общения и умениями вести деловые переговоры; способами разрешения производственных проблем и конфликтов; умениями анализировать свои индивидуальные психологические особенности и причины человеческих поступков.

В ходе практических занятий студенты приобретают опыт самосовершенствования и развития психологических качеств, необходимых менеджеру, на основе социально-психологических тренингов.

Занятие №1

Тема: КОММУНИКАЦИИ В ОРГАНИЗАЦИИ.

Вопросы для обсуждения:

1. Коммуникации между уровнями и подразделениями. 

2. Межуровневые коммуникации в организациях. 

3. Элементы и этапы процесса коммуникаций. 

4. Межличностные коммуникации. Причины некачественной коммуникации. 

· Преграды, обусловленные восприятием. 

· Семантические барьеры. 

· Невербальные преграды. 

· Плохая обратная связь. 

· Неумение слушать. 

5.  Преграды в организационных коммуникациях. 

· Искажение сообщений. 

· Информационные перегрузки. 

· Неудовлетворительная структура организации. 

Данная тема посвящёна коммуникациям - тому, в чём каждый участвует ежедневно, и лишь немногие делают это достаточно согласованно. Почти невозможно переоценить важность коммуникаций в менеджменте. Едва ли не всё, что делают руководители, чтобы облегчить организации достижение её целей, требует эффективного обмена информацией. Если люди не смогут обмениваться информацией, ясно, что они не сумеют работать вместе, формулировать цели и достигать их. Однако, коммуникации - это сложный процесс, состоящий из взаимозависимых шагов. Каждый из этих шагов нужен для того, чтобы сделать наши мысли понятными другому лицу. 

Практикум: упражнение «Испорченный телефон»

Ход работы: предлагается принять участие в эксперименте 5-7 добровольцам из группы студентов. Участники эксперимента выходят за дверь. Наблюдателям дается указание: «Вести себя тихо, воздерживаться от комментариев, делать пометки в ходе занятия о затраченном времени и об искажениях в передаваемой информации».

Предлагается войти первому участнику эксперимента, которому зачитывается любой из приведенных текстов:

1. На прием к психотерапевту пришла женщина посоветоваться, выходить ли ей замуж за человека, сделавшего ей предложение. Рассказывая, что ей в нем нравится, а что не нравится, она, в частности, сказала: «Он зачесывает волосы с одной стороны на другую, чтобы прикрыть лысину, - это так раздражает. Ну, ничего, у меня он так ходить не будет!».

Эти слова показали, что фактически посетительница уже решила для себя вопрос, а пришла за «советом» лишь для того, чтобы утвердиться в фактически созревшем решении. Когда ей об этом сказали, она, подумав, согласилась.

2. Однажды ночью Наполеон наткнулся на уснувшего на посту часового. По законам военного времени это каралось расстрелом перед строем. Но армия была измучена, солдаты еле держались на ногах, и наказание в этих условиях еще более понизило бы их боевой дух. Наполеон поднял ружье и встал на место часового. Подъехавший вскоре разводящий лишился дара речи, увидев императора, стоявшего на часах. Назавтра вся армия говорила о поступке императора, о его доброте к солдату и понимании трудностей солдатской службы. Настроение поднялось. В начавшемся сражении, с криками «Виват император!» они сломили сопротивление превосходящих сил неприятеля.

3. Экзамен на первом курсе. К столу преподавателя подходит студентка. «Ваша фамилия?»- спрашивает преподаватель, чтобы найти ее зачетку. В ответ – молчание. Взглянув на девушку, преподаватель видит ужас в ее глазах: она не может вспомнить даже свою фамилию!

«Ну что ж, будем искать вместе», - улыбаясь, говорит преподаватель. Читает фамилии с зачеток, с улыбкой сличает фотографии с «оригиналом»: «Эта?». Девушка кивает головой. «Ну что же вы так разволновались? Все будет хорошо, все у вас получится. Вы написали что-нибудь? Давайте я посмотрю».

Так подбадривая студентку, преподаватель помогает ей осилить экзамен. Язык у него не поворачивается задать сложный вопрос.

После прочтения текста, приглашается второй участник эксперимента, которому первый доброволец пересказывает полученную информацию. Первый участник присаживается, приглашается третий и т. д. Информация передается по цепочке.

Последний участник пересказывает услышанное, после чего повторно зачитывается текст.

По окончанию эксперимента, необходимо проанализировать, как искажается информация, при передачи ее от человека к человеку. Необходимо сделать вывод о том, что важным условием полноценного коммуникативного процесса является умение слушать партнера по общению. При регулировании информационных потоков в организации необходимо сокращать количество звеньев в цепи получения информации.

Литература:
1. Искусство управлять людьми./ Шейнов В.П. – Мн.: Харвест, 2004. – 512 с.

2. Самоукина Н.В. Психология и педагогика профессиональной деятельности: учебник – М.:Тандем, 1999. - 352с.

3. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.

4. Розанова В.А. Психология управления: учеб. пособ. – М., 2003. – 416с.

Занятие №2
Тема: ТРАНСАКТНЫЙ АНАЛИЗ ОБЩЕНИЯ. СИНТОНИЧЕСКАЯ МОДЕЛЬ ОБЩЕНИЯ.

Вопросы для обсуждения:

1. Синтоническая модель общения.
1.1 НЛП и синтоническая модель общения. 

1.2 Создание благоприятного психологического климата в общении.

1.3 Раппорт – отношения взаимного согласия и доверия. Создание раппорта через техники присоединения. 

1.4 Репрезентативные системы: основная и ведущая. 

1.5 Сенсорные типы людей: визуал, аудиал, кинестетик и “компьютер”. 

1.6 Процесс убеждающей коммуникации. 

2. Трансактный анализ общения.

2.1 Позиции в общении.

2.2 Открытые и скрытые трансакции.

2.3 Понятие «пристройка».

Синтонническая модель общения – модель общения, обеспечивающая удовлетворение потребностей партнеров в соответствии с принципами справедливости и благородства. «Синтонное» поведение – поведение «созвучное» потребностям человека («тон» пер. с латыни – звук).

Современный трансактный анализ представляет собой теорию личности, теорию коммуникаций, анализ сложных систем и организаций, теорию детского развития и теорию психопатологии. В практическом применении он представляет собой систему психотерапии, используемую при лечении всех видов психических расстройств, от обыденных жизненных расстройств до психозов. Международная ассоциация трансактного анализа определяет его как теорию личности и системную психотерапию с целью развития и изменения личности.

Практикум: тест «Ведущая репрезентативная система» (2, с. 659); упражнение «Эмпатия» (2, с. 678).

Разыграть приведенные ситуации и провести их трансактный анализ, определяя виды пристроек: 

1. Школьница обращается к матери: «Уже час думаю, думаю, теперь вижу, что задали нам задачку, решить которую невозможно». Мать решает задачу.

2. Сын обращается к отцу: «А ты бы и  не решил такую задачу!». Отец принимает вызов, выполняя за сына его работу.

3. На занятии студент обращается к преподавателю:

- Давайте не будем проводить сегодня контрольную. Вчера была хорошая погода (фестиваль, праздник), и не было возможности подготовиться к сегодняшней паре.

Позицию преподавателя придумать самостоятельно.

4. Два приятеля:

- Как у тебя с деньгами?

- Да вроде нормально.

- А я совсем на мели. Даже на еду нет. Одолжи до стипендии.

«пристройка сверху» - стремление доминировать; внешне может выглядеть как поучения, осуждения, советы, порицание, замечания, обращения «ты», «сынок», высокомерные или покровительствующие интонации, похлопывание по плечу, стремление занять более высокое место, подача руки ладонью вниз, взгляд сверху вниз и т. д.;

«пристройка снизу» выглядит как просьба, извинение, оправдание; заискивающие интонации, корпус наклонен, голова опущена, рука подается ладонью вверх и т.п.;

«пристройка на равных» - отсутствие пристройки сверху или снизу, стремление к сотрудничеству, информационному обмену, соревнованию; характерны повествовательные интонации, вопросы и т. д.

Литература:
1. Искусство управлять людьми./ Шейнов В.П. – Мн.: Харвест, 2004. – 512 с.

2. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособие для ВУЗов. Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.

3. Столяренко Л.Д., Самыгин С.И. Психология в вопросах и ответах: Учеб. пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -574с.

4. Розанова В.А. Психология управления: Учеб. пособие. – М., 2003. – 416с.

Занятие №3
Тема: ВИДЫ СЛУШАНИЯ. ВЕДЕНИЕ ДЕЛОВЫХ ПЕРЕГОВОРОВ.

Вопросы для обсуждения:

1.Основные виды и приемы слушания.

2. Технология делового общения.

3. Общая характеристика переговоров, их основные стадии.

4. Основные этапы переговоров и способы подачи позиции.

5. Подходы и типы поведения на переговорах.

6. Основные принципы взаимодействия с партнером.

Каждому человеку приходится сталкиваться с тем, что принято называть деловым общением. Как правильно составить официальное письмо или приглашение, принять партнера и провести переговоры с ним, разрешить спорный вопрос и наладить взаимовыгодное сотрудничество? Всем этим вопросам во многих странах уделяется очень большое внимание. Особое значение деловое общение имеет для людей, занятых бизнесом. Во многом от того, насколько они владеют наукой и искусством общения, зависит успех их деятельности. 
Практикум: упражнение «Отработка трехактной схемы слушания» (1, С. 687).

Самопроверка знаете ли вы правила деловых контактов.

Кроссворд (см. 1, стр. 319)
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Примечание: в кроссворде буквы «й» и «и» считаются идентичными.

По вертикали:

1. Один из способов тактично завершить беседу, не обидев собеседника, - … его.

2. Выбор места для беседы должен быть таким, чтобы оно … целям беседы.

4. Нереальные … при приеме на работу – источник многих конфликтов в дальнейшем.

6. Для беседы нужно иметь … время.

7.Первое, что нужно сделать для окончания беседы, - … собеседника.

9. Критикуйте … а не человека, их совершившего.

10. Чтобы подвести собеседника к нужному решению, задавайте ему … вопросы.

11. Не критикуйте, а хвалите при …

13. Какой по счету рабочий день запоминается, нежели другие?

15. Одна из первых задач беседы – привлечь …

18. Сразу после достижения цели беседы ее нужно …

22. Критикуя, ищите совместно решение, а не …

23. Прежде чем критиковать, найдите, за что …

24. Место для беседы должно быть таким, чтобы ничто не …

25. Самый дорогостоящий вид управленческой деятельности (ответ написать в единственном числе).

26. Во взаимоотношениях с подчиненными руководитель должен иметь … терпение.

29. Прежде чем критиковать, выслушайте …

30. Проводящие беседу при поступлении на работу, как правило … условия предполагаемой работы.

34. Необходимое условие успешной беседы – ее …

36. Один из способов «отбиться» от телефонного болтуна – инсценировать, что ваш телефон …

По горизонтали:
3. Старайтесь, чтобы в деловой беседе … в основном ваш собеседник.

5. Время деловой беседы должно быть … и для вас, и для вашего собеседника.

6. Основной вид общения деловых людей – … беседа

7. Одно из правил подготовки деловой беседы – составить …

8. Один из приемов тактичного выпроваживания не в меру разговорчивого посетителя - … с ним.

12. По окончании беседы необходимо … полученную информацию.

14. Эффективность коммуникации по «горизонтали» составляет в среднем … процентов.

16. Критикуя, сохраняйте … тон.

17. Более предсказуемы результаты беседы, если она ведется …

19. Первое правило при подготовке деловой беседы – сформулировать ее … (ответ – во множественном числе).

20. Если целью беседы является получение информации, то предпочтительней … вопросы.

21. Прекращайте деловую беседу … после достижения ее целей.

27. Наиболее часто встречающийся вид делового контакта - …

28. Знать правила проведения бесед полезно всем – от министра до … дома.

31. Критикуя, оставайтесь на должной …

32. Эффективность коммуникаций «сверху вниз» составляет в среднем … пять процентов.

33. Эффективность коммуникаций «снизу вверх» составляет в среднем … процентов.

35. Одна из первых задач беседы – создать атмосферу взаимного …

37. Подчините … беседы ее цели.

38. Ничто так не снижает готовность к сопротивлению, как условия … капитуляции.

39. Основная цель беседы с увольняющимся – выяснить, какова истинная … его ухода.

Литература:
1. Искусство управлять людьми./ Шейнов В.П. – Мн.: Харвест, 2004. – 512 с.

2. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.

3. Розанова В.А. Психология управления: Учеб. пособие. – М., 2003. – 416с.

4. Столяренко Л.Д., Самыгин С.И. Психология в вопросах и ответах: Учеб. пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -574с.

Занятие №4
Тема: ТРУДОВЫЕ ОТНОШЕНИЯ И ПОВЕДЕНИЕ ЧЕЛОВЕКА В ОРГАНИЗАЦИИ.

Вопросы для обсуждения:

1. История развития отношения к персоналу на предприятии.

2. Мотивация трудового поведения и деятельности.

3. Типология трудового поведения.

4. Предпринимательское и манипуляционное поведение. 

5. Деструктивное, девиантное, делинквентное поведение людей в организации. Мошенничество.

6. Трудовые перемещения.

7. Планирование карьеры.

8. Повышение квалификации, профессиональное и социально-психологическое обучение персонала.

9. Материальное и моральное стимулирование труда работников.

Подготовка и ход работы:

1. Создать микрогруппы студентов, с целью исследовательской работы по изучению психологических типов сотрудников.

2. Каждой группе представить изученную типологию.

Самостоятельная работа: составить рекомендации управляющему по тактике поведения при общении с определенными типами сотрудников.
Литература:
1. Управление персоналом: Учеб. Пособие / С.И. Самыгин, Л.Д. Столяренко, С.И. Шило и др. -Ростов н/Д: Феникс, 2001. -511с.

2. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособ. для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.

3. Психология менеджмента: Учебник для ун-тов/ П.К. Власов, А.В. Липницкий, И.Н. Лущихина и др.- СПб.: СПб. Ун-т., 2000. – 571с.

Занятие №5
Тема: ПРИНЯТИЕ УПРАВЛЕНЧЕСКИХ РЕШЕНИЙ. ТИПЫ ЛИДЕРСТВА.

Вопросы для обсуждения:

1. Управленческие решения

1.2 Виды управленческих решений. 

1.3 Классификация управленческих решений.

3. Природа лидерства

3.1 Лидерство и управление.

3.2 Традиционные концепции лидерства.

3.3 Типы лидеров.

3.4. Лидерство и руководство.

Ни один человек, взрослея, не может не познать на практике процесса принятия решения. Как способность к коммуникациям, так и способность принимать решения, это умение, развиваемое с опытом. Каждый из нас в течении дня принимает сотни, а на протяжении жизни - сотни тысяч решений. Но менеджером можно назвать человека только тогда, когда он принимает организационные решения или реализует их через других людей. Принятие решений, как и обмен информацией, - составная часть любой управленческой функции. Необходимость принимать решения пронизывает всё, что делает руководитель, формулируя цели и добиваясь их достижения. Поэтому понимание природы принятия решений чрезвычайно важно для всякого, кто хочет преуспеть в искусстве управлении.

Ход занятия: обсудить сообщения учащихся по изучаемым вопросам темы.

Литература:
1. Управление персоналом: Учеб. Пособие / С.И. Самыгин, Л.Д. Столяренко, С.И. Шило и др. -Ростов н/Д: Феникс, 2001. -511с.

2. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.

3. Психология менеджмента: Учебник для ун-тов/ П.К. Власов, А.В. Липницкий, И.Н. Лущихина и др.- СПб.: СПб. Ун-т., 2000. – 571с.

Занятие №6
Тема: ФОРМИРОВАНИЕ ГРУПП И УПРАВЛЕНИЕ КОЛЛЕКТИВОМ. СТИЛИ РУКОВОДСТВА.

Вопросы для обсуждения:

1. Понятия «группа», «команда», «коллектив».

1.1. Структура коллектива.

1.2. Структура группы.

1.3. Этапы формирования группы, коллектива.а

2. Стиль руководства в системе управления организацией.

2.1 Управленческая деятельность.

2.2 Виды и взаимосвязи управленческих отношений.

2.3 Стиль руководства в системе задач и функций управления.

Практикум: тест «Стили руководства» (3, С. 558), тест «Управленческая ситуация и направленность руководителя» (3, С. 561).

Ход занятия: Провести тестирование. Сравнить результаты, полученные в первом и втором тесте. Разработать рекомендации по оптимизации стиля руководства.

Литература:
1. Психология менеджмента: Учебник для ун-тов/ П.К. Власов, А.В. Липницкий, И.Н. Лущихина и др.- СПб.: С-Пб. Ун-т., 2000. – 571с.

2. Управление персоналом: Учеб. Пособие / С.И. Самыгин, Л.Д. Столяренко, С.И. Шило и др. - Ростов н/Д: Феникс, 2001. -511с.

3. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.

Занятие №7
Тема: САМОМЕНЕДЖМЕНТ. СТРЕССЫ И УПРАВЛЕНИЕ.

Вопросы для обсуждения:

1.Самоменеджмент

1.1 Управление ресурсом времени.

1.2 Управление ресурсом активности.

1.3 Управление ресурсом платежеспособности.

1.4 Управление ресурсом образованности.
2. Причины стресса и управление эмоциями (для самостоятельной работы) (1, С.484).
Цель тренинга: Повысить качество жизни путем управления стрессовыми ситуациями. 

Задачи тренинга: 

· Сформировать умение классифицировать стрессовые ситуации. 

· Научить управлять длительными и сильными стрессами путем управления временем. 

· Научить противостоять стрессам путем цивилизованного отказа. 

· Сформировать умение противостоять стрессам при получении негативного воздействия претензий. 

· Отработать упражнения по переживанию стресса.

Причинами стресса у менеджеров могут служить следующие факторы:

организация – ее бюрократическая структура, постоянные изменения в организации, характер иерархических отношений; 

работа – перегруженность или не загруженность работой, необходимость часто принимать решения и ответственность за людей;

карьера, смена карьеры в результате несоответствия деятельности способностям, остановившаяся карьера; потеря четких и ясных целей и ориентиров;

взаимоотношения – характер отношений с вышестоящими, подчиненными и коллегами;

внутренние переживания – неадекватные представления о себе, негативный подход к жизненным обстоятельствам, который обусловлен негативным «Я-образом», различными страхами по поводу своей компетентности, а также несбалансированными внутренними потребностями.
Практикум: «Успехи в работе», «Улучшение собственного имиджа» (3, С.106, 171)

Релаксационный тренинг

Цель тренинга: обучить студентов приемам релаксации (расслабления).

Процедура: Сядьте удобно, расслабьтесь, руки положите на колени, ноги удобно расставьте. Закройте глаза. Медленно вдохните и глубоко выдохните, обращая внимание на прохождение воздуха в легкие, до диафрагмы и обратно. Вдох, выдох, вдох, выдох.

Вытяните правую руку, крепко сожмите ее в кулак. Почувствуйте напряжение в кулаке, когда сжимаете его. После 5-10 секунд концентрации на напряжении расслабьте руку. Разожмите кулак и заметьте, как напряжение отступает, а его место занимает ощущение расслабленности и комфорта. Сосредоточьтесь на различиях между напряжением и релаксацией. Примерно через 15-20 секунд снова сожмите руку в кулак. 5-10 секунд изучайте напряжение, затем расслабьте руку. Почувствуйте расслабленность и тепло. Через 15-20 секунд повторить процедуру с левой рукой. Обязательно концентрируйтесь только на тех группах мышц, которые напрягаете и расслабляете, стараясь не напрягать остальные мышцы.

Циклы «напряжение-расслабление» проводятся для:

- рук, сгибая каждую для напряжения бицепсов;

-рук, выпрямляя каждую для напряжения трицепсов;

- плеч, сгорбив их;

- шеи, наклоняя голову вперед и упираясь подбородком в грудь;

- рта, открывая его как можно шире;

- языка, прижимая его к небу;

- глаз, зажмуривая их;

- лба, как можно выше поднимая брови;

- спины, прогибая и выпячивая грудь вперед;

- ягодиц, сокращая мышцы;

- живота, втягивая его к позвоночнику;

- бедер, вытягивая ноги и приподнимая их на несколько сантиметров над полом;

- икр, прижимая пальцы ног к верху ботинок.

Завершается упражнение несколькими глубокими вдохами-выдохами. Почувствуйте, как расслабленность «течет» по вашему телу от рук через плечи, грудь живот к ногам. Когда почувствуете себя готовым открыть глаза, медленно сосчитайте в обратном порядке от 10 до 1. С каждой цифрой чувствуйте себя все более свежим, бодрым.

Цикл «напряжение-расслабление» можно отрабатывать дома. При регулярных занятиях можно ускорить процедуру, расслабляя мышцы по желанию, без предварительного напряжения.

Литература:
1. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учебное пособие для ВУЗов. - Ростов н/Д: Феникс, 2003. -631с.

2. Столяренко Л.Д., Самыгин С.И. Психология в вопросах и ответах: Учебное пособие для ВУЗов. - Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -574с.

3. Хьюитт У.У. Самогипноз: изменить жизнь к лучшему – М., 2003. – 256с.

4. Шевандрин Н.И. Социальная психология в образовании: Учебное пособие. - Ростов -н/Д., 1994. -209 с.

Занятие №8
Тема: КОНФЛИКТНЫЕ СИТУАЦИИ И УПРАВЛЕНИЕ.

Вопросы для обсуждения:

1. Определения и типология конфликтов.

2.Причины конфликтов.

3. Фазы конфликта.

4. Позитивные и негативные функции конфликта.

5. Завершение конфликта.

Подготовка и ход работы:

1. Создать микрогруппы студентов, с целью исследовательской работы по изучению типов конфликтов.

2. Каждой группе представить изученную типологию.

Практикум: проиграть сценарии приведенных конфликтных ситуаций, и проанализировать их с позиций коммуникативного поведения, определяя типы конфликтогенов.

Час пик в транспорте. Из-за скопления пассажиров непосредственно у дверей, хотя в середине салон свободен, трудно войти в автобус. Просьбы продвинуться в глубь салона, чтобы дать возможность войти и другим пассажирам, наталкиваются на ответ «Мне скоро выходить». Не помогает предложение поменяться местами во время движения транспорта.

Новый начальник в первый рабочий день заявляет подчиненным: «Работать так, как вы работали до сегодняшнего дня, вы больше не будете! Я заставлю каждого отработать заработную плату!»

Во время следования по маршруту водитель автобуса просвещает пассажиров по разным темам: правила дорожного движения, правила хорошего тона и т.п. Динамик в салоне не умолкает, бесконечно повторяя прописные истины. Пассажиры выражают возмущение навязчивым «сервисом», жалуются, что выходят из транспорта в плохом настроении.

Начальник на производственном совещании говорит, что отсутствующий Иванов в очередной раз не справился с поручением, и сейчас отсутствует по неизвестной причине.

Позиции коммуникативного поведения (А. Егидес)

	КОНФЛИКТОГЕННОЕ

коммуникативное поведение
	НЕЙТРАЛЬНОЕ коммуникативное поведение
	СИНТОННОЕ

коммуникативное поведение

	Обязан, но не сделал
	Обязан и сделал
	Не обязан, а сделал

	Должен, но не сделал
	Должен и сделал
	Не должен, а сделал

	Должен по межличностному договору, но не сделал
	Должен по межличностному договору и сделал
	Не должен по межличностному договору, а сделал сверх договора

	Обесценивание благодеяния при ожидании благодарности
	Пассивная благодарность
	Активное выражение благодарности, несмотря на то, что ее не ждут

	Отрицательная оценка
	Отсутствие оценки или объективная отрицательная оценка
	Положительная оценка в соответствии с желаемой пристройкой

	Обвинение
	Объединение вины или отказ от обвинения
	Снятие вины с партнера, самообвинение

	Юмор на партнера
	Юмор на себя и на партнера, отказ от юмора
	Юмор без адреса и юмор на себя

	Категоричность, безапелляционность
	Не категоричность, но определенность
	Приглашение к обсуждению

	Авторитарность
	Отказ от авторитарности
	Приглашение к совместному принятию решений

	Знаки неприятия
	Нет знаков приятия или неприятия
	Знаки приятия

	Перебивать
	Не перебивать
	Дать себя перебить, активное слушание

	Таинственность вместо гласности
	Отказ от таинственности
	Активная гласность

	Тянуть одеяло внимания на себя
	Ни то ни се
	Фокусировать на партнере нужное ему внимание

	Грубый отказ от нужного партнеру общения
	Деликатный уход от общения, пассивное общение
	Щедро дарить свое общение

	Отрицательное за глаза
	Ни то ни се
	Положительное за глаза


Схема возникновения случайных конфликтов (1, стр. 245-253)

	Первый конфликтоген
	
	Более сильный ответный конфликтоген
	
	Еще более сильный ответный конфликтоген
	   ***
	Конфликт


Типы конфликтогенов

1. Стремление к превосходству

- снисходительное отношение;

- хвастовство;

- категоричность, безапелляционность;

- навязывание своих советов;

- перебивание собеседника, повышение голоса;

- утаивание информации;

- подшучивание;

- напоминание о чем-либо неприятном для собеседника;

2. Проявление агрессии

«Aggressio» (лат.) – нападение. Может проявляться как черта личности и ситуативно, как реакция на сложившиеся обстоятельства.

3. Проявление эгоизма

Эгоизм – ценностная ориентация человека, характеризующаяся преобладанием личностных своекорыстных потребностей безотносительно к интересам других людей: они становятся объектом и средством достижения таких целей.

4. Нарушение правил

Правила выработаны человечеством для предотвращения конфликтов. Наиболее важными для современного человека являются: правила этики, трудового распорядка, общежития, дорожного движения, техники безопасности, пожарной безопасности и др.

5. Неблагоприятное стечение обстоятельств.
Первый конфликтоген может возникнуть помимо чьего-либо желания в силу сложившихся обстоятельств (нарушение интимной зоны в переполненном транспорте; опоздание на встречу из-за поломки транспорта и т.д.).

Литература:
1. Егидес А. Лабиринты общения или как научиться общаться с людьми. – М.: «АСТ-ПРЕСС КНИГА». 2002.

2. Столяренко Л.Д. Основы психологии: Учеб. пособие для ВУЗов. – Ростов-н/Д: Феникс, 2003. -631с.
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Вопросы к зачету

по дисциплине «Психология менеджмента»

1. Теории взаимодействия людей.

2. Механизмы социализации. Нарушения социализации.

3. Закономерности конформизма, внушаемости.

4. Механизмы и приемы психологического воздействия.

5. Убеждение, внушение, заражение как механизмы психологического воздействия. Воздействия на установки и потребности.

6. Восприятие и понимание людьми друг друга. Ошибки и искажения в восприятии людей.

7. Виды, функции, средства общения. Трансактный анализ общения.

8. Синтоническая модель общения.

9. Виды, техники слушания.

10. Психологические закономерности деловой беседы, деловой дискуссии

11. Психологические закономерности деловых переговоров, деловых совещаний.

12. Этика, этикет и культура поведения делового человека.

13. Психология и структура группы. Этапы развития группы.

14. Социометрия и референтометрия – как методы выявления структуры группы.

15. Характеристика коллектива, его формирование и управление.

16. Поведение человека в организации и типы сотрудников.

17. Психологические типы людей и их проявления в работе, бизнесе и общении. Профессиональные типы личности.

18. Менеджер и психологические требования к менеджеру.

19. Власть, авторитет менеджера и стили управления.

20. Теории лидерства.

21. Мышление руководителя и принятие решений.

22. Самоменеджмент. Руководитель и управление временем.

23. Делегирование полномочий и распорядительная деятельность.

24. Типы конфликтов и управление конфликтной ситуацией. Поведение в конфликтной ситуации.

25. Стрессы и управление эмоциональными состояниями.

26. Типология темпераментов и индивидуальный стиль трудовой деятельности.

27. Характеристика психосоциотипов и типы лидерства.

28. Детерминация поведения в деловых отношениях.

29. Теории трудовой мотивации.

Темы рефератов и докладов

1. Организационное поведение.

2. Психология предпринимательства.

3. Самосознание, ценностные ориентации и стереотипы поведения мелких и средних предпринимателей.

4. Психология управления правящей элиты России.

5. Психологические особенности современных российских руководителей.

6. Психологические особенности современных работников наемного труда в производственной сфере.

7. Психологические особенности безработных и управление процессом их реадаптации и трудоустройства.

8. Психологические закономерности воздействия и управления людьми.

9. Психологические закономерности и методы самоуправления и саморегуляции.

10. Коммуникация в организации.

11. Эффективность различных стилей управления и специфика управленческого стиля современных российских управленцев.

12. Психология манипулятивного управления.

13. Методы управления «трудными сотрудниками».

14. Психологические особенности российских бизнесменов.

15. Анализ производственно-экономической, общественно-политической деятельности, культурных и нравственно-психологических устоев, криминальной активности российских предпринимателей.

16. Психологические закономерности управления социально-политическими процессами.

17. Психологические закономерности рекламы как средства управления предпочтениями людьми.

18. Психологические закономерности управления забастовочными движениями.

19. Влияние личности и психосоциотипа руководителя на принятие управленческих решений.

20. Психология политического лидера.

21. Мотивация сотрудников.

22.  Трудовое поведение и трудовые ценности работников современной России.

23. Принятие управленческих решений.

24. Закономерности делового общения.
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Ответы на кроссворд с. 8.

По вертикали:

1. Один из способов тактично завершить беседу, не обидев собеседника, проводить его.

2. Выбор места для беседы должен быть таким, чтобы оно способствовало целям беседы.

4. Нереальные обещания при приеме на работу – источник многих конфликтов в дальнейшем.

6. Для беседы нужно иметь достаточное время.

7.Первое, что нужно сделать для окончания беседы, - поблагодарить собеседника.

9. Критикуйте поступки, а не человека, их совершившего.

10. Чтобы подвести собеседника к нужному решению, задавайте ему открытые вопросы.

11. Не критикуйте, а хвалите при свидетелях.

13. Какой по счету рабочий день запоминается, нежели другие? Первый.

15. Одна из первых задач беседы – привлечь внимание.

18. Сразу после достижения цели беседы ее нужно прекратить.

22. Критикуя, ищите совместно решение, а не обвиняйте.

23. Прежде чем критиковать, найдите, за что похвалить.

24. Место для беседы должно быть таким, чтобы ничто не мешало.

25. Самый дорогостоящий вид управленческой деятельности (ответ написать в единственном числе). Совещание.

26. Во взаимоотношениях с подчиненными руководитель должен иметь бесконечное терпение.

29. Прежде чем критиковать, выслушайте объяснения.

30. Проводящие беседу при поступлении на работу, как правило идеализируют условия предполагаемой работы.

34. Необходимое условие успешной беседы – ее подготовка.

36. Один из способов «отбиться» от телефонного болтуна – инсценировать, что ваш телефон испорчен.

По горизонтали:
3. Старайтесь, чтобы в деловой беседе говорил в основном ваш собеседник.

5. Время деловой беседы должно быть удобным и для вас, и для вашего собеседника.

6. Основной вид общения деловых людей – деловая беседа

7. Одно из правил подготовки деловой беседы – составить план.

8. Один из приемов тактичного выпроваживания не в меру разговорчивого посетителя - попрощайтесь с ним.

12. По окончании беседы необходимо зафиксировать полученную информацию.

14. Эффективность коммуникации по «горизонтали» составляет в среднем девяносто процентов.

16. Критикуя, сохраняйте ровный тон.

17. Более предсказуемы результаты беседы, если она ведется вдвоем.

19. Первое правило при подготовке деловой беседы – сформулировать ее цели (ответ – во множественном числе).

20. Если целью беседы является получение информации, то предпочтительней открытые вопросы.

21. Прекращайте деловую беседу немедленно после достижения ее целей.

27. Наиболее часто встречающийся вид делового контакта – беседа.

28. Знать правила проведения бесед полезно всем – от министра до хозяйки дома.

31. Критикуя, оставайтесь на должной высоте.

32. Эффективность коммуникаций «сверху вниз» составляет в среднем двадцать пять процентов.

33. Эффективность коммуникаций «снизу вверх» составляет в среднем десять процентов.

35. Одна из первых задач беседы – создать атмосферу взаимного доверия.

37. Подчините тактику беседы ее цели.

38. Ничто так не снижает готовность к сопротивлению, как условия почетной капитуляции.

39. Основная цель беседы с увольняющимся – выяснить, какова истинная причина его ухода.
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