МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ 
ОДЕСЬКИЙ ДЕРЖАВНИЙ ЕКОЛОГІЧНИЙ УНІВЕРСИТЕТ






МЕТОДИЧНІ ВКАЗІВКИ
до проведення практичних занять з навчальної дисципліни
«Психологія управління»
для студентів всіх форм навчання 
рівень вищої освіти – магістр

спеціальності        073 «Менеджмент»
                                               281 «Публічне управління та адміністрування»



Затверджено 
на засіданні групи
забезпечення спеціальності 
073 «Менеджмент»
Протокол №5 від 11.03.2024 р.
Голова групи_________ Павленко О.П.

Затверджено 
на засіданні групи
забезпечення спеціальності 
281 «Публічне управління та адміністрування»
Протокол №5 від 11.03.2024 р.
Голова групи_________ Головіна  О.І.

Затверджено 
на засіданні кафедри ПУ та менеджменту
природоохоронної діяльності
Протокол №8 від .03.2024 р.
Завідувач  кафедри __________Павленко О.П.








Одеса – 2024



МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ 
ОДЕСЬКИЙ ДЕРЖАВНИЙ ЕКОЛОГІЧНИЙ УНІВЕРСИТЕТ






МЕТОДИЧНІ ВКАЗІВКИ
до проведення практичних занять з навчальної дисципліни
«Психологія управління»
для студентів всіх форм навчання 
рівень вищої освіти – магістр

спеціальності        073 «Менеджмент»
                                               281 «Публічне управління та адміністрування»






























Одеса – 2024


МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ 
ОДЕСЬКИЙ ДЕРЖАВНИЙ ЕКОЛОГІЧНИЙ УНІВЕРСИТЕТ







МЕТОДИЧНІ ВКАЗІВКИ
до проведення практичних занять з навчальної дисципліни
«Психологія управління»
для студентів всіх форм навчання
[bookmark: _GoBack]рівень вищої освіти – магістр

спеціальності        073 «Менеджмент»
                                               281 «Публічне управління та адміністрування»




Затверджено 
на засіданні групи
забезпечення спеціальності 
073 «Менеджмент»
Протокол №5 від 11.03.2024 р.

Затверджено 
на засіданні групи
забезпечення спеціальності 
281 «Публічне управління та адміністрування»
Протокол №5 від 11.03.2024 р.

Затверджено 
на засіданні кафедри ПУ та менеджменту
природоохоронної діяльності
Протокол №8 від .03.2024 р.










Одеса – 2024


Методичні вказівки до проведення практичних занять з навчальної дисципліни «Психологія управління» для студентів денної та заочної форми навчання за спеціальністю 073 «Менеджмент», «281 Публічне управління та адміністрування»  рівень вищої освіти магістр, доц. Павленко О.П., ас. Соколовська В.О. Одеса: ОДЕкУ, 2024. 48 с.





























 (
2
)
ЗМІСТ

	
	Стор.

	Вступ	
	4

	Практичне заняття № 1 Предмет і метод психології управління	
	6

	Практичне заняття № 2 Психологія особистості (презентація, ділова гра)	
	7

	Практичне заняття № 3 Психологічні аспекти реалізації управлінських функцій	
	12

	Практичне заняття № 4 Психологічні особливості прийняття управлінських рішень	
	14

	Практичне заняття № 5 Психологія кадрової політики (презентація, ділова гра)	
	16

	Практичне заняття № 6 Психологія управління групою і колективом	
	17

	Практичне заняття № 7 Психологія лідерства. Авторитет, імідж, влада (презентація, ділова гра)	
	19

	Практичне заняття № 8 Психологія управлінського впливу і стилів керівництва	
	24

	Практичне заняття № 9 Психологія ділового спілкування	
	29

	Практичне заняття № 10 Психологія переговорного процесу (презентація, ділова гра)	
	31

	Практичне заняття №11 Психологія управління конфліктними ситуаціями	
	38

	Практичне заняття №12 Психологічні аспекти управління нововведеннями в організації (презентація, ділова гра)	
	45

	Список джерел	
	48





 (
9
)
ВСТУП
Дисципліна «Психологія управління» належить до переліку обов’язкових компонент освітньо-професійної програми підготовки магістрів за спеціальностями 073 «Менеджмент», 281 «Публічне управління та адміністрування».
Практика соціально-економічного розвитку України початку ХХІ ст., орієнтація на взаємодію з міжнародним співтовариством, зокрема в економічній сфері, проблеми глобалізації потребують зміни парадигми підготовки управлінських кадрів, яка не відповідає сучасним вимогам розвитку бізнесу, менеджменту та сфери державного управління, оскільки не може позбутися стереотипів соціалістичної моделі управлінської діяльності, принципів класичної (раціональної, механістичної, бюрократичної) теорії управління.
Як показує зарубіжний досвід, ефективність діяльності організацій значною мірою залежить від посилення психологічних та етичних основ управління в організації. Тому вивчення студентами вищих навчальних закладів такої дисципліни як «Психологія управління» сприятиме формуванню в майбутніх спеціалістів психологічних компетентностей управлінської діяльності в різних сферах організаційного середовища та організації загалом, уміння застосовувати принципи сучасного управлінського мислення до аналізу конкретних ситуацій в управлінні, зможе вивести якість підготовки управлінських кадрів на рівень сучасних вимог.
Аналіз теорії та практики управління засвідчує, що визначення суті та змісту «Психології управління» в сучасній вітчизняній науковій літературі ще не набуло системного, чіткого характеру. Недоліком вітчизняних досліджень в сфері психології управління є те, що управління розглядається поза його зв’язком із організацією, лише як управління персоналом і практично не має відношення до управління організацією в цілому, здебільшого розглядається з позицій суб’єкта управління (керівника), тобто як однобічний процес, без урахування аналізу об’єкта управління як складової цього процесу.
Необхідність міжнародної інтеграції України, значні теоретичні та практичні досягнення в сфері психології управління західних країн ставлять перед вітчизняною теорією та практикою управління питання врахування зарубіжних структурних та змістовних підходів до означення суті та змісту управління в організації.
Метою вивчення дисципліни «Психологія управління» є формування у майбутніх фахівців системних уявлень про психологічні закономірності управлінської діяльності, опанування знань, вмінь та навичок практичного використання психологічних чинників і детермінант доцільного управління поведінкою особистості та соціальних груп, розуміння їх ролі при вирішенні організаційно-управлінських проблем і завдань і практичній діяльності.
Основними завданнями дисципліни «Психологія управління» є: формування у майбутніх фахівців системи спеціальних знань щодо психосоціологічних підходів у сучасній управлінській парадигмі, ознайомлення з психологічними проблемами, що виникають в управління організаціями, набуття психологічних знань про соціальні взаємодії в управлінській діяльності та особливості управлінського спілкування. 
У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен знати: 
· основні поняття психології управління як спеціальної галузі психологічної науки; 
· сучасні підходи, що використовуються у цій системі знань; 
· психологічний контекст управлінських відносин та психологічні закономірності управлінського процесу; 
· соціально- психологічні механізми та методи управлінського впливу; 
· особливості як суб’єкта управління, так і об’єкта управління; 
· психологічні аспекти і інструментарій управління колективом; 
· особливості ділового спілкування; методи діагностики і стратегії поводження в конфліктних ситуаціях.
вміти: 
· застосовувати психологічні знання в управлінській діяльності; 
· визначати закономірності управління; 
· використовувати оптимальне поєднання стилів керівництва; 
· використовувати оптимальне поєднання стилів керівництва; 
· застосовувати методи саморозвитку особистості керівника; 
· використовувати методи дослідження соціально-психологічних тенденцій в організації;
· застосовувати методи аналізу соціально-психологічних передумов результативності управлінського процесу; 
· застосовувати соціально-психологічні методи управління, а також методи та прийоми психогігієни в управлінні; 
· застосовувати сучасні методики попередження власних стресів управлінця та боротьби з їх наслідками у підлеглих; 
· формувати сприятливий для успішної діяльності соціально-психологічний клімат у колективі; 
· виявляти поведінку особи чи групи, що може призвести до конфліктів; 
· розробляти програми утримання, навчання та розвитку персоналу, із врахуванням індивідуальних і колективних психологічних особливостей працівників.
Мета практичних занять студентів - сприяти засвоєнню в повному обсязі навчальної програми дисципліни «Психологія управління» та формуванню самостійності як особистісної риси та важливої професійної якості, сутність якої полягає в умінні систематизувати, планувати та контролювати власну діяльність. 
Завдання практичних занять студентів - засвоєння певних знань, умінь, навичок, закріплення та систематизація здобутих знань, їх застосування при виконанні практичних завдань і творчих робіт з курсу дисципліни «Психологія управління». Зміст практичних занять студента, форми її організації та звітності, термін виконання та кількість балів, які можна отримати за виконання завдань з дисципліни «Психологія управління» визначається силлабусом дисципліни. 
При оцінюванні практичних занять студента враховуються: якість виконання завдань, перегляд спеціальної літератури, виконання завдань у встановленому обсязі та відповідно до заданих строків.

ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 1
Предмет і метод психології управління
Мета заняття: систематизація знань щодо предмету та методологічних основ психології управління, психологічних засад управлінської діяльності та особливості функцій управління;  формування здатності аналізувати інформацію та здійснювати ефективні комунікації; ознайомлення з методиками дослідження психологічних явища у сфері праці й управління, психологічних особливостей управлінської діяльності та учасників управлінського процесу.

Питання для обговорення:
1. Предмет психології управління.
2. Структура психології управління.
3. Управлінська діяльність як центральний об'єкт досліджень у психології управління.
4. Підходи до розуміння функцій управління.
5. Тенденції розвитку управління (менеджменту) у XXI ст.
6. Види методів у психології управління.
7. Особливості загально-психологічних методів у психології управління.
8. Зв'язок психології управління з іншими галузями психології.

Завдання 1.1
1. Проаналізуйте стан та проблеми розвитку особистісного підходу в менеджменті.
2. Здійсніть аналіз особистісного підходу в управлінні як основи подальшого розвитку управлінських теорій в організації.
3. Здійсніть аналіз індивідуально-психологічних властивостей особистості як структурних елементів психології особистості та їхнього впливу на процес управлінської діяльності.

Завдання 1.2
Проведіть дослідження розвитку студентського самоврядування у навчальному закладі. Для цього застосуйте будь-які обрані Вами доцільні для досягнення мети методи психології управління. На основі проведеного дослідження шляхом застосування обраних Вами методів психології управління зробіть обґрунтований висновок про розвиток студентського самоврядування в навчальному закладі. Розробіть рекомендації для керівництва ВНЗ, спрямовані на підтримку та розвиток студентського самоврядування.

Завдання 1.3
Скласти анкету для проведення біографічного опитування управлінця. Звернути увагу на наступні питання: 
· вік, освіта; 
· особливості сімейного стилю виховання у батьківській сім’ї; 
· мрії, бажання дитинства; 
· наявність управлінського досвіду в доуправлінській діяльності, особливості професійного шляху; 
· чинники, що сприяли та перешкоджали досягненню кар’єрних успіхів; 
· мотивація та цілі управлінської діяльності на даний момент. 
Доречно скористатись методом аналізу мікро- і макроподій у житті управлінця. Сформуйте таблицю особистісного розвитку керівника (табл.1.1). 
Проведіть за допомогою біографічного методу опитування управлінця, виявіть особливості життєвого шляху та його вплив на досягнення кар’єри керівника. Відмітьте труднощі та досягнення, що виникали під час проведення біографічного методу. 
Таблиця 1.1.
Таблиця особистісного розвитку
	Дата (період життя)
	Подія
	Психологічне навантаження (переживання з приводу події)

	
	
	


Використайте інші методи вивчення особистості у психології управління: наукове спостереження, бесіда, інтерв’ю.

ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 2
Психологія особистості (презентація, ділова гра)
Мета заняття: систематизація знань щодо психологічних теорій особистості, психологічних регуляторів особистості та психічного стану і успіху в діяльності; ознайомлення студентів з методиками дослідження типу темпераменту, рівня креативності та алгоритмом визначення власного рівня креативності.

Питання для обговорення:
1. Індивід, індивідуальність, особистість в управлінні
2. Структура особистості.
3. Теорії особистості та їх використання в управлінській практиці: психоаналіз, Фром, Хорні.
4. Складові структури особистості за феноменологічним підходом К. Роджерса (Я-концепція особистості).
5. Індивідуально-психологічні,психофізіологічнівластивостіособистості та їх урахування в системі управління.
6. Психогеометрія: призначення та застосування.
7. Основні сфери сенсорного досвіду особистості.
8. Вольова особистість в системі управління.
9. Творча активність людини в психології управління.

Завдання 2.1 - Ділова гра “Темперамент”
Студенти розподіляються на пари. Завдання кожної пари за допомогою психологічних методів виявити поведінкові особливості, на підставі яких діагностувати прояви відповідного типу темпераменту та обґрунтувати свій висновок перед групою.

Завдання 2.2 
1. Проведіть оцінку Вашого типу темпераменту. 
2. Зробіть аналіз результатів за допомогою контрольних запитань:
· Який або які типи темпераменту є у Вас домінуючими, які виявляються значною мірою, які наявні незначною мірою? Як виявляються (або можуть виявлятися) якості Вашого типу темпераменту в навчанні, в майбутній професійній діяльності? 
· Якими видами професійної діяльності рекомендується і не рекомендується займатися людині з Вашим типом темпераменту? 
· Як виявляються або можуть виявлятися особливості Вашого темпераменту в спілкуванні (викладач, дружня компанія, академічна група)? 
· Наведіть приклади людей (з життя, з художньої літератури, кінофільмів), у яких би яскраво виявились риси кожного з чотирьох типів темпераменту.

Завдання 2.3 -Діагностика рівня креативності за допомогою малюнкового тесту П. Торренса
Творцем всесвітньо відомих тестів з креативності є Поль Торренс. Наведемо два його тести, що використовуються для діагностики рівня креативності.
Під час тестування неприпустиме створення тривожної і напруженої обстановки. Варто прагнути до створення дружньої і спокійної атмосфери затишку, заохочення уяви, стимулювання пошуку альтернативних відповідей. При тестуванні обстежуваний повинен сидіти за столом один.

Тест 1 - «Закінчіть малюнок»
Інструкція: «Вам пропонують виконати захоплюючі завдання. Усі вони вимагають від Вас уяви та фантазії. При виконанні кожного завдання намагайтеся придумати щось нове і незвичайне, і було б добре, якщо б до подібного далеко не кожний додумався. Перед Вами 10 незакінчених фігур. Якщо до них Ви додасте додаткові лінії чи штрихи, у Вас вийдуть цікаві предмети чи навіть сюжетні картинки.
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	Рис. 2.1 Малюнковий тест на креативність


Придумайте назву для Вашого малюнка і напишіть її під ним. Час, виконання обмежений, усього 15 хвилин. Тому працюйте швидко».
При підведенні підсумків тестування використовуються критерії, наведені в таблиці 2.1.
Таблиця 2.1
Критерії, що використовуються при підведенні підсумків тестування
	Фігура
	К-сть балів
	Вид малюнка

	№1
	0 балів
	Абстрактний візерунок, обличчя, голова людини, окуляри, птах, чайка.

	
	1 бал
	Брови, очі, хвиля, море, морда тварини, хмара, серце, сова, квітка, яблуко, людина, собака.

	
	2 бали
	Всі інші, менш стандартні малюнки, більш оригінальні.

	№2
	0 балів
	Абстрактний візерунок, дерево, рогатка, квітка.

	
	1 бал
	Літера, будинок, символ, покажчик, пташиний слід, цифра, людина.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№3
	0 балів
	Абстрактний візерунок, звукові і радіохвилі, обличчя людини, човен, корабель, люди, фрукти.
	

	
	1 бал
	Вітер, хмара, дощ, кульки, деталі дерева, дорога, міст, гойдалка, морда тварини, колеса, лук і стріли, риба, санчата, квіти.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№4
	0 балів
	Абстрактний візерунок, хвиля, море, змія, хвіст, знак питання.
	

	
	1 бал
	Кішка, крісло, стілець, ложка, миша, гусениця, черв'як, окуляри, черепашка, гусак, лебідь, квітка, трубка для паління.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№ 5
	0 балів
	Абстрактний візерунок, блюдо, ваза, чаша, човен, корабель, обличчя людини, парасоль.
	

	
	1 бал
	Водоймище,  озеро,  гриб,  губи,  підборіддя,  таз, лимон, яблуко, лук і стріли, яр, яма, риба, яйце.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№ 6
	0 балів
	Абстрактний	візерунок,	сходи,	сходинки, обличчя людини.
	

	
	1 бал
	Гора, скеля, ваза, ялина, кофта, піджак, плаття, блискавка, гроза, людина, квітка.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№ 7
	0 балів
	Абстрактний візерунок, машина, ключ, серп.
	

	
	1 бал
	Гриб, черпак, ківш, лінза, обличчя людини, молоток, окуляри, самокат, серп і молот, тенісна ракетка
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№ 8
	0 балів
	Абстрактний візерунок, дівчина, жінка, очі чи тіло людини.
	

	
	1 бал
	Літера, ваза,  дерево, книга, майка, плаття, ракета, квітка, щит.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№ 9
	0 балів
	Абстрактний візерунок, пагорб, гори, літера, вуха тварини.
	

	
	1 бал
	Верблюд, вовк, кішка, лисиця, обличчя людини, собака, людина, фігура.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	№10
	0 балів
	Абстрактний візерунок, гусак,  качка,  дерево, обличчя людини, лисиця.
	

	
	1 бал
	Буратіно, дівчина, птах, цифра, людина, фігура.
	

	
	2 бали
	Всі інші, більш оригінальні малюнки.
	

	Кількість балів, отримана обстежуваним, і є одним з показників креативності, здатності висувати ідеї, що відрізняються від очевидних. Оригінальність рішень означає здатність уникати легких і очевидних відповідей. Максимальна кількість можливих балів — 20. Бали нижче норми свідчать про низький рівень креативності, вище — про високий рівень.
	



Таблиця 2.2
Показники норми креативності для різних вікових груп
	Групи
	Норма креативності в балах
	Середній показник норми

	Учні 4—8класів
	5—13
	9,6

	Учні 9—11класів
	7—14
	10,6

	Студенти і дорослі
	6—14
	10,55



Тест 2 - Вербальний тест для дослідження рівня креативності
1. Утворіть якнайбільше слів за 2 хв. на кожне, що починаються з:

	Про...

	

	
Де...

	


Підраховується сума всіх слів.

2. Підберіть якнайбільше слів із закінченням (по 2 хв. на 1, 2):

	...ття

	

	
...инт

	


Підраховується сума всіх слів.

3. Вам пропонується 4 початкові букви для 4 слів. Складіть з цих 4 слів речення. Придумайте якнайбільше речень (по 3 хвилини на 1, 2.).

	М, П, В, А

	

	
З, К, Д, Н

	


Підраховується сума всіх речень.

4. Часто довгі назви позначають їх початковими літерами, наприклад: ООН, СНД. Перед Вами абревіатури вигаданих назв, але Ви спробуйте їх розшифрувати, придумавши свої назви.	Час — 5 хвилин на все. Можна дати і кілька варіантів розшифровки кожного скорочення.

	НПБ, АНЛО, ТЕФ, КОРА, МУГ, ЛІП, ПАРА, УГАТ, СБС, АДОК

	


Підраховується сума всіх запропонованих розшифровок.

5. Напишіть якнайбільше предметів чи речей, що відзначаються даною якістю (по 2 хвилини на 1,2.):

	Що можна згинати.

	

	
М'який.

	


Підраховується сума названих предметів чи речей.

6. Якими ще іншими словами можна виразити (по 2,5 хвилини на 1,2):

	поняття «прекрасне»

	

	
поняття «сміливий»

	


Підраховується сума придуманих синонімів.

7. До будь-якого повсякденного предмета Ви повинні придумати якнайбільше незвичайних способів застосування (по 2,5 хвилини на 1, 2.).

	Порожня консервна банка.

	

	
Цегла.

	


Підраховується сума відповідей.

Обробка результатів та інтерпретація
При підведенні підсумків результат усіх семи завдань (Х) необхідно розділити на 7. Отримане число і є показником креативності (К).
 (
Х:7=К
)
Критерії:
· 1—4 бали — низький рівень; 
· 5—7 балів — середній рівень; 
· 8–9 балів – високий рівень.

Тест 1:К= 		; Тест 2:К= 		

Висновок:
	



ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 3
Психологічні аспекти реалізації управлінських функцій
Мета заняття: систематизація знань з теорії психологічних основ менеджменту; формування умінь і навичок аналізу інформації, здійснення ефективних комунікацій, планування робочого часу та мотивації співробітників.
Питання для обговорення:
1. Моделі управління: переваги і недоліки.
2. Психологічні особливості стилів управління.
3. Психологія індивідуального стилю управління.
4. Керівництво й лідерство як психологічний феномен.
5. Професіоналізм і компетентність керівника.
6. Професіограма керівника.
7. Роль ризику у роботі керівника.
8. Комунікабельність керівника як умова його професійного росту.
9. Регресивний розвиток керівника та його вплив на управлінську діяльність.

Завдання 3.1 - Тренінг «Як організувати та ефективно провести збори, що пов’язані із розв’язанням проблем»

Зміст тренінгу: 
• Констатація проблем, що можуть виникати під час зборів. 
• Визначення причин основних проблем, з якими стикаються учасники зборів. 
• Діаграма причин-наслідків (метод Ішикава). 
• Аналіз причин проблем, що виникають під час зборів. 
• Складання порядку денного. 
• Скликання учасників зборів. 
• Організація матеріально-технічного забезпечення приміщення для зборів. 
• Вибір засобів проведення зборів залежно від питань порядку денного. 
• Відкриття зборів: «соціалізація» групи учасників і оголошення порядку денного. 
• «Фасилітація» та регулювання зборів з метою активізації учасників. 
• Часткові узагальнення по кожному пункту порядку денного. 
• Заключний висновок зборів. 
• Складання протоколу зборів. 
• Затвердження протоколу зборів. 
• Використання протоколу зборів. 
У результаті студенти мають розвинути наступні вміння: 
· стимулювати процес генерації раціоналізаторських та новаторських пропозицій окремими працівниками; 
· готувати та проводити наради, збори з урахуванням психологічних методик; 
· застосовувати різні засоби керівництва: інформування, індивідуальну бесіду, обговорення, визнання, критика, осудження; поєднувати офіційні повноваження та особистий авторитет, формувати власний гнучкий стиль керівництва; 
· володіти методами збирання соціальної інформації (спостереження, аналіз документації, опитування). 

Завдання 3.2 - Тестування «Самооцінка делегування»
Це опитування допоможе особі оцінити, наскільки успішно вона вміє делегувати повноваження своїй команді. 
 Таблиця 3.1.
Самооцінка делегування
Чи Ви: 
	Передаєте повноваження, щоб розвантажити свій обсяг роботи
	1 2 3 4 5
	Надаєте перевагу опрацюванню всього самостійно

	Довіряєте своїм працівникам у виконанні роботи
	1 2 3 4 5
	Не довіряєте своїм працівникам у виконанні роботи

	Дозволяєте команді самостійно працювати над даним завданням
	1 2 3 4 5
	Перевіряєте, як працівники виконують роботу

	Орієнтуєтесь у сильних та слабких сторонах Ваших працівників
	1 2 3 4 5
	Не орієнтуєтесь у сильних та слабких характеристиках

	Ваших працівників Даєте вичерпні вказівки перед передачею повноважень
	1 2 3 4 5
	Помічаєте, що до Вас звертаються за додатковою інформацією

	Вбачаєте в передачі повноважень можливість для розвитку інших
	1 2 3 4 5
	Вбачаєте в передачі повноважень можливість для виконання роботи

	Проводите тренінги для недосвідчених працівників з питань успішного виконання завдань
	1 2 3 4 5
	Переважно не доручаєте важливу роботу недосвідченим

	Встановлюєте точний час виконання завдання і здійснюєте його ретельну перевірку
	1 2 3 4 5
	Сподіваюсь, що працівники справляться із завданням якомога швидше

	Роз’яснюєте працівникам, які їх повноваження для виконання поставленого завдання
	1 2 3 4 5
	Не згадуєте, якою владою розпоряджаються Ваші працівники

	Встановлюєте відповідні стандарти виконання завдання
	1 2 3 4 5
	Встановлюєте високі стандарти незалежно від рівня завдання

	Є толерантними щодо помилок, адже люди на них вчаться
	1 2 3 4 5
	Сподіваєтесь, що робота буде безпомилковою

	Зважуєте навантаження Вашої команди
	1 2 3 4 5
	Передаєте повноваження певним працівникам в більшій мірі, ніж іншим

	Визначаєте завдання, які не підлягають передачі іншим
	1 2 3 4 5
	Передаєте іншим якомога більше завдань

	Обдумуєте наслідки передачі неприємних чи нудних завдань
	1 2 3 4 5
	Вважаєте, що неприємні завдання якраз і слід передоручати

	Запитуєте, чи не надто завантажені працівники Вашої команди
	1 2 3 4 5
	Вважаєте, що саме Ваше завдання найнагальніше для виконання

	Обдумуєте, який обсяг роботи слід передавати з огляду на власне навантаження та навантаження Ваших підлеглих
	1 2 3 4 5
	Думаєте в більшій мірі про власне завантаження, ніж про навантаження своїх працівників

	Даєте як позитивну, так і негативну оцінку виконаній роботі
	1 2 3 4 5
	Не даєте безпосередніх оцінок


Пропонуються два твердження. Обведіть ту цифру, яка найбільш правдиво описує Ваші почуття, тоді як: 
1 і 5 - найближчі до протилежних тверджень; 
2 і 4 - менш близькі до протилежних тверджень, але все одно відображають Вашу поведінку; 
3 - середина між двома протилежними судженнями. 

Підрахунок балів 
· 34 або менше: Ви делегуєте повноваження добре. Збалансованість довірених завдань раціональне. Ви також визнаєте, що в таких умовах Ваш персонал набуває знання й досвіду. 
· 35 або більше: Ваше делегування повноважень могло б бути кращим. Команда може вважати, що Ви просто „скидаєте” їм завдання, а не довіряєте їм. Ви мусите визнати, що делегування повноважень – це спосіб поліпшення командної роботи і шлях до набуття досвіду працівниками. 
Наступний етап заняття – тренінгова підготовка. 

Завдання 3.3 - Тренінг «Як мотивувати своїх співробітників?»
Зміст тренінгу: 
• Чому менеджер повинен працювати над вдосконаленням системи мотивації своїх підлеглих? (визначення показників результативності). 
• Демонстрація існування психологічних факторів у мотивації до роботи (експеримент Елтона Майо на підприємстві «Gеnеral Electric»). 
• Класифікація факторів мотивації за Герцбергом. 
• Ієрархія потреб у відповідності з пірамідою А. Маслоу. 
• Чи знаєте Ви важелі своєї мотивації? 
• Як ефективно давати завдання своїм співробітникам? 
• Як надавати сенс роботі? 
• Мотивувати за допомогою роботи у складі групи (порівняння інформаційного зібрання та зібрання-дискусії).

ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 4
Психологічні особливості прийняття управлінських рішень
Мета заняття: систематизація теоретичних знань щодо психологічних закономірностей прийняття управлінського рішення та психології діяльності керівника при прийнятті управлінських рішень; формування умінь і навичок, що спрямовані на розв’язання управлінських завдань та прийняття управлінських рішень.

Питання для обговорення:
1. Специфіка та функції прийняття управлінських рішень. Механізм прийняття задовільного рішення.
2. Етапи діяльності керівника в процесі прийняття рішення.
3. Моделі прийняття рішень в організації.
4. Особистість і стилі прийняття рішень. Виявлення психологічних проблем.
5. Особистісні чинники у прийнятті рішень.
6. Інтуїція і прийняття рішень.
7. Ефективність та результативність групових рішень.
8. Колегіальність як соціально-психологічний феномен та його експериментальне вивчення.
9. Делегування повноважень як передумова ефективності управлінських рішень.
10. Функція планування та прогнозування.

Завдання 4.1 - Гра "Дискусія" 
Мета гри полягає в спостереженні за процесом досягнення порозуміння та єдності членів групи щодо формування переліку особистісних якостей, необхідних для ідеального керівника шляхом розгляду різних точок зору, аргументацій щодо певної проблеми. 

Хід гри:
Поділити групу на підгрупи приблизно по 6 осіб для ведення дискусії за заздалегідь підготовленою темою. Наприклад: "Особистісні якості притаманні ідеальному керівнику (не менше п’яти)". 
Кожен із учасників дискусії може подати свою точку зору, чи точку зору своєї команди, узгоджену в попередній частині вправи. 
Учасникам дискусії пропонується за обмежений час прийти до загального рішення – сформувати перелік особистісних якостей, необхідних для ідеального керівника. 
Завершення роботи: проводиться обговорення, учасники висловлюється щодо змісту і форми дискусії. 

Коментар до проведення гри: 
‒ ця вправа дає можливість кількісно оцінити 
‒ ефективність групового рішення; 
‒ у групі виникає більша кількість варіантів рішення і кращої якості, ніж у працюючих поодинці; 
‒ рішення проблем в умовах групи звичайно займає більше часу, ніж рішення тих же проблем окремим індивідом; 
‒ рішення, прийняті в результаті групового обговорення, виявляються більш ризикованими, ніж індивідуальні рішення; 
‒ індивід, який має особливі уміння (здатності, знання, інформація), пов’язані з груповою задачею, звичайно більш активний у групі, вносить більший вклад у прийняття групових рішень. 

Завдання 4.2 - Ділова гра "Подорож на повітряній кулі" 
Мета ділової гри: дати можливість спостерігати в групі процеси, що відбуваються під час обговорення й ухвалення групового рішення. 

Хід гри:
Запропонуйте учасникам гри вибрати собі професію: лікар, інженер, учитель, художник і т. д. Кількох студентів попросіть бути спостерігачами. 
Всім учасникам гри пропонується уявити, що вони виявилися членами одного екіпажу на повітряній кулі. Куля починає падати і залишається зовсім небагато часу до того моменту, коли вона впаде в море. Щоб цього не відбулося, хтось повинен вистрибнути з кошика. 
Групі необхідно прийняти загальне рішення про те, хто стрибне з кошика, виходячи з того, хто з них буде менш корисний, якщо повітряна куля приземлиться на безлюдному острові. 
Після завершення дискусії оцінюється робота групи: спостерігачі оголошують результати спостереження про хід дискусії (використання вагомих доводів, аргументів на захист "своєї" професії, уміння вислухати один одного, "авторитарні манери" і т. д.). 
Коментар до проведення гри: 
у грі відтворено ситуацію, з якою стикається менеджер будь-якого рівня під час скорочення штатів.

ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 5
Психологія кадрової політики (презентація, ділова гра)
Мета заняття: систематизація знань з теорії і практики кадрової політики організації (добір кадрів, робота з персоналом, профпридатність, психологічні аспекти); формування умінь і навичок застосування методів профвідбору.

Питання для обговорення:
1. Психологічна суть кадрової політики. 
2. Професійний відбір та його основні етапи. 
3. Структура та методи профвідбору. 
4. Використання професіограм і психограм при доборі кадрів. 
5. Психологічні рекомендації: співбесіда при прийомі на роботу.

Завдання 5.1
Розробіть анкету кандидата на вакантну посаду організатора подорожей (екскурсій), або фахівця з туристичної безпеки. Анкета заповнюється до співбесіди, тому її форма така, щоб з неї можна було отримати максимально повну інформацію про кандидата.

Завдання 5.2
Професіограма – це опис особливостей певної професії, який розкриває зміст праці, а також вимоги, що висуваються перед людиною. Професіограма складається на основі аналізу змісту професійної діяльності і містить такі розділи: 
1) загальні відомості про професію; 
2) характеристика процесу праці (сфера діяльності та вид праці, основні виробничі операції і професійні обов’язки тощо); 
3) санітарно-гігієнічні умови праці (характеристика робочого місця, можливості профзахворювань); 
4) психофізіологічні вимоги до працівника; 
5) професійні знання й навички; 
6) вимоги до підготовки та підвищення кваліфікації кадрів 
Розробіть професіограму менеджера з персоналу, або менеджера (управителя) в готелях, або в інших місцях розміщення.

Завдання 5.3 - Ділова гра «Прийняття на роботу»
Вказівки щодо підготовки: 
1. Ознайомитись з професіограмою секретаря-референта. 
2. Ознайомитись з персональними даними, професійними характеристиками та даними про поведінку претенденток на посаду секретаря-референта. 
Демонстрація фрагментів тренінгів навчання менеджерів та персоналу, розроблених студентами. 
Методичні вказівки щодо підготовки: 
Студенти поділяються на підгрупи, кожна з яких отримує завдання підготувати удома фрагмент тренінгу формування соціально-психологічних навичок працівників організації. 
Пропонована тематика: 
1.Тренінг переговорів. 
2.Тренінг командної роботи. 
3.Тренінг ефективного вирішення конфліктів. 
4.Тренінг прийняття рішень (у т.ч. колективних). 
5.Тренінг продажів. 
6.Тренінг згуртованості інші (підгрупа може запропонувати свою теми). 
Тривалість фрагменту – до 15 хв. У демонстрації беруть участь студенти інших підгруп.

ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 6
Психологія управління групою і колективом
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про основні аспекти психології управління групою і колективом; дослідження міжособистісних взаємин у групі та визначення психологічного статусу кожного члена групи (колективу).

Питання для обговорення:
1. Соціальна група як основа функціонування організації. 
2. Індивідуалізм і колективізм в організації. 
3. Основи групової самоорганізації. 
4. Поняття трудового колективу. 
5. Структура трудового колективу. 
6. Стадії розвитку колективу. 
7. Соціально-психологічна характеристика колективу. 
8. Управління соціально-психологічним кліматом організації. 
9. Розподіл ділових ролей в організації. Формування ефективної команди

Завдання 6.1 - Соціометричний тест за Д. Морено
Найбільш розповсюдженою і досить портативною із застосовуваних у практиці психології управління є так звана соціометрична методика. Існує декілька її модифікацій і варіантів, адаптованих до конкретних умов, і найбільш типових ситуацій спілкування та взаємодії людей у будь-якому колективі.
Вони дають можливість визначити місце кожного члена групи в системі міжособистісних відносин, побачити його психологічний статус та ієрархію статусів усіх членів групи. Крім того, є можливість виявити симпатії та антипатії студентів один до одного.

Методика проведення соціометричного тесту

1 етап - підготовча робота:
· Обов’язкова присутність всіх студентів в день проведення тесту.
· Підготовка списку групи з порядковими номерами студентів.
Вибір критерію (в першу, в другу, в третю чергу) та постановка непрямого запитання, наприклад: „З ким із студентів Вашої групи Ви б хотіли поїхати разом на практику / сидіти за однією партою / працювати після закінчення навчання / проводити вільний час / запросити до себе на день народження тощо ”
2 етап – проведення тесту.
Інструкція: Відповідаючи на запитання, Ви повинні вибрати трьох студентів з Вашої групи, з якими б Ви хотіли ... (в першу, в другу, в третю чергу).
Таблиця 6.1.
	№ п/п
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	3 етап – обробка результатів.
1. Побудова соціограми. Всі отримані вибори переносимо на соціограму (рис. 6.1). Звертаємо увагу на односторонні та двосторонні вибори.
2. Виділення за соціограмою категорій студентів:
І категорія – соціометричні „зірки” (лідери) – це студенти, які отримали 6 і більше виборів;
ІІ категорія – «популярні» ті, кому віддають перевагу – отримали 4-5 виборів; 
ІІІ категорія – «непопулярні» – отримали 1-3 вибори;
IVкатегорія – «аутсайдери» – не отримали жодного вибору.
Рис. 6.1 - Соціограма

Позитивні сторони соціометрії. Цей метод дозволяє виявити характер внутрішньоколективних взаємин, згуртованість колективу, лідерів та відторгнутих, ізольованих, мікрогрупи, соціометричний статус. Проведення дослідження не вимагає багато часу. Обробка результатів не складна, порівняно з іншими методами вивчення особистості і колективу.
Негативні сторони соціометрії. Метод дає лише «фотографію» взаємин між студентами, не пояснюючи мотиви їх виборів. Тому соціометрію треба поєднувати з іншими методами вивчення особистості і колективу.


	ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 7
Психологія лідерства. Авторитет, імідж, влада (презентація, ділова гра)
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про сутність феномену лідерства як процесу внутрішньої соціально-психологічної організації і управління спілкуванням та діяльністю членів колективу, який здійснюється лідером як суб’єктом спонтанно сформованих групових норм і очікувань; формування умінь і навичок дослідження лідерських якостей.

Питання для обговорення:
1. Загальне поняття лідерства. 
2. Теорії лідерства в західній психології. 
3. Поняття влади і авторитету в психології управління. Джерела влади і авторитету. Імідж. 
4. Авторитет керівника – як елемент управління. Стабільність авторитету
5. Політичне лідерство та політичний авторитет. 
6. Парламентське і партійне політичне лідерство. 
7. Психологія псевдо авторитету.

Завдання 7.1 – Ділова гра "Теледебати"
Група об'єднується у чотири команди. 
Завдання. Студенти мають уявити таке: у розпалі президентська передвиборча кампанія, кожна з команд буде висувати свого кандидата і готувати його до найважливішого виступу під час телевізійного ефіру. 
Завдання (для кожної команди): 
· скласти невелику переконливу промову (максимум 7 речень) кандидата, записати її, головна мета промови – переконати слухачів, що кандидат здатен подолати проблему, яку висувала група попередньо; 
· обрати та підготувати промовця; завдання промовця – переконливо виступити. 
Після підготовки (на яку можна витратити максимум 25 хв.) кандидат від кожної команди виступає перед усією групою. 
Обговорення: 
1. Чий кандидат був переконливішим? Чому? 
2. З якими труднощами ви зіткнулися під час виконання вправи? 
3. Чому ви обрали саме цього промовця? 
Питання до промовців: 
1. Які ви помітили недоліки у своєму виступі, як можна їх подолати? 
2. Що ви відчували, коли виступали перед аудиторією? 
3. Чи було у вас відчуття, що від якості вашого виступу залежить успіх роботи усієї команди?
Завдання 7.2
Спрямованість є складним особистісним утворенням, що визначає всю поведінку особистості, відношення до себе, оточуючих, роботи. Спрямованість виявляється в потребі, інтересах, ідеалах, переконаннях, мотивах діяльності, що домінують, і поведінці. Не випадково спрямованість називається стрижнем особистості.
Спрямованість як система відношень особистості до дійсності являє собою наступну тріаду: відношення до інших людей як членів колективу, відношення до праці і її результатів, відношення до себе. Відповідно до цього розрізняють спрямованість на спілкування і взаємодію (С), спрямованість на справу та її результат (Д), спрямованість на себе (Я).
Для визначення векторів спрямованості особистості (особливо при роботі з персоналом) сьогодні найчастіше використовується орієнтаційна анкета Б. Басса, а	також анкета В. Смейкла і М. Кучери. Опитувальний листок Б. Басса складається з 27 пунктів, В. Смейкла і М. Кучери — з 30. По кожному пункту можливі три варіанти відповідей: А, Б, В.

Хід виконання
Виберіть одну відповідь, що найбільшою мірою виражає Вашу думку, і ще одну, котра, навпаки, далека від Вашої думки. Відповідь «найбільше» одержує 2 бали, «найменше» — 0 балів, котру не обрали — 1 бал.



 (
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Таблиця 7.1.
Тестовий матеріал Б. Басса
	1. Найбільше задоволення одержую від:
	а)	схвалення моєї роботи;
	

	
	б)	усвідомлення того, що робота зроблена добре;
	

	
	в)	усвідомлення того, що мене оточують однодумці.
	

	2.	Якби я був спортсменом, то хотів би бути:
	а)	тренером;
	

	
	б)	знаменитим гравцем;
	

	
	в)	капітаном команди.
	

	3.	Кращим педагогом є той, хто:
	а)	до кожного відноситься індивідуально;
	

	
	б)	створює інтерес до предмета;
	

	
	в)	створює в колективі атмосферу розкутості і свободи.
	

	4.	Мені подобається, коли люди:
	а)	радіють виконаній роботі;
	

	
	б)	із задоволенням працюють спільно;
	

	
	в)	намагаються виконати роботу краще інших.
	

	5.	Я хотів би, щоб мої друзі:
	а)	були б чуйні та людяні;
	

	
	б)	не зрадили б мене;
	

	
	в)	були цікавими людьми.
	

	6.	Кращими з колег я вважаю:
	а)	з ким склалися гарні взаємини;
	

	
	б)	на кого завжди можна покластися;
	

	
	в)	хто багато чого може досягти в житті.
	

	7.	Більше всього я не люблю:
	а)	коли в мене щось не виходить;
	

	
	б)	коли псуються стосунки із працівниками;
	

	
	в)	коли мене критикують.
	

	8.	Погано, коли педагог:
	а)	не ховає своєї ворожості до деяких учнів;
	

	
	б)	збуджує дух суперництва в групі;
	

	
	в)	не розбирається у всіх тонкощах свого предмету.
	

	9.	У дитинстві мені більш усього подобалося:
	а)	спілкування з друзями;
	

	
	б)	задоволення від того, що щось вдалося;
	

	
	в)	коли мене хвалили за вміння, знання.
	

	10.Я хотів би бути схожим на тих, хто:
	а)	досяг успіху в житті;
	

	
	б)	знайшов на роботі самого себе;
	

	
	в)	завжди для всіх відкритий.
	

	11.Школа і вуз повинні:
	а)	підготувати нас до життя;
	

	
	б)	допомогти кожному знайти свою «нішу»;
	

	
	в)	навчити розуміти один одного.
	

	12.Вільний час я б охоче витрачав:
	а)	для спілкування;
	

	
	б)	для відпочинку і розслаблення;
	

	
	в)	для своїх хобі.
	

	13. Я щасливий, коли:
	а)	працюю з людьми, які мені симпатичні;
	

	
	б)	у мене цікава робота;
	

	
	в)	коли	результати	моєї	роботи	адекватно
оцінюються.
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	14.Люблю, коли:
	а)	мене цінують згідно з заслугами;
	

	
	б)	у мене щось вийшло;
	

	
	в)	поруч зі мною приємні люди.
	

	15. Мені було б приємно, якби, говорячи з трибуни про мене:
	а)	навели якийсь конкретний випадок, про який
варто згадати;
	

	
	б)	взагалі похвалили б мене;
	

	
	в)	згадали б тих, з ким у мене все добре вийшло.
	

	16.Результати мого навчання вище, якщо викладач:
	а)	враховує мою індивідуальність;
	

	
	б)	викликав у мене інтерес до свого предмета;
	

	
	в)	вдається до дискусій, обговорення проблем.
	

	17. Немає нічого гіршого для мене, ніж:
	а)	спроба принизити мене;
	

	
	б)	невдача у виконанні важливої справи;
	

	
	в)	втрата	взаєморозуміння	з	близьким	колом
спілкування.
	

	18. Більше всього я ціную:
	а)	успіх;
	

	
	б)	можливість знаходитися серед однодумців;
	

	
	в)	здоровий розум і кмітливість.
	

	19. Не люблю тих, котрі:
	а)	сумніваються у своїх можливостях;
	

	
	б)	не вміють ладити з людьми;
	

	
	в)	завзято обстоюють своє.
	

	20.Приємно, коли:
	а)	зайнятий якоюсь важливою для тебе справою;
	

	
	б)	маєш багато друзів;
	

	
	в)	викликаєш в оточуючих захоплення.
	

	21. Керівник обов'язково повинен бути:
	а)	доступним;
	

	
	б)	авторитетним;
	

	
	в)	професіоналом у своїй справі.
	

	22. Вільний час я присвятив би читанню книг:
	а)	про те, як навчитися ладити з людьми;
	

	
	б)	про те, як процвітати в кар'єрі;
	

	
	в)	про досягнення науки і техніки.
	

	23. Маючи здібності до музики, я волів би бути:
	а)	диригентом
	

	
	б)	композитором;
	

	
	в)	солістом.
	

	24.Я хотів би:
	а)	придумати цікавий конкурс;
	

	
	б)	перемогти в ньому;
	

	
	в)	бути його ведучим.
	

	25. Для мене дуже важливо знати:
	а)	на що я здатен;
	

	
	б)	як досягти мети в житті;
	

	
	в)	кого можна залучити для цього.
	

	26. Кожний повинен прагнути до того, щоб:
	а)	не мати ворогів;
	

	
	б)	бути на своєму місці;
	

	
	в)	бути незамінним.
	

	27. Найкраще я проводжу вільний час, коли:
	а)	спілкуюся з друзями;
	

	
	б)	оформляю свої записи, альбоми;
	

	
	в)	роблю щось, пов'язане з роботою.
	



Таблиця 7.2.
Ключ до анкети Б. Басса

	
№
	Вектори спрямованості
	
№
	Вектори спрямованості
	
№
	Вектори спрямованості

	
	Я
	С
	Д
	
	Я
	С
	Д
	
	Я
	С
	Д

	1
	А
	В
	Б
	10
	А
	В
	Б
	19
	А
	Б
	В

	2
	Б
	В
	А
	11
	Б
	В
	А
	20
	В
	Б
	А

	3
	А
	В
	Б
	12
	Б
	А
	В
	21
	Б
	А
	В

	4
	В
	Б
	А
	13
	В
	А
	Б
	22
	Б
	А
	В

	5
	Б
	А
	В
	14
	А
	В
	Б
	23
	В
	А
	Б

	6
	В
	А
	Б
	15
	Б
	В
	А
	24
	Б
	В
	А

	7
	В
	Б
	А
	16
	А
	В
	Б
	25
	А
	В
	Б

	8
	А
	Б
	В
	17
	А
	В
	Б
	26
	В
	А
	Б

	9
	В
	А
	Б
	18
	А
	Б
	В
	27
	Б
	А
	В

	Всього балів-
	
	
	


Бали, набрані за всіма 27 пунктами, підсумовуються для кожного виду спрямованості окремо. За результатами визначається перевага того чи іншого вектора спрямованості (можливий результат у діапазоні 54 – 0 балів).

Інтерпретація результатів

Спрямованість на спілкування і взаємодію (С) Людина, яка завжди відкрита для оточуючих і одержує задоволення і радість від спілкування і взаємодії з ними, найчастіше заслуговує позитивної оцінки. Згадаємо тих своїх друзів, учителів, колег і товаришів по службі, сам процес спілкування з якими завжди завдавав і завдає нам радість і задоволення. Люди з таким типом спрямованості відрізняються прагненням зберегти з усіма гарні дружні стосунки, вони сильно переживають при їх розриві і часто здатні заради поновлення стосунків вибачити провини. Вони охоче включаються в колективну діяльність, будучи готові співпрацювати з іншими, щоб пережити радість від спілкування. Такі люди не мислять себе без нових друзів, знайомих і шанувальників (при цьому не поривають зі старими). Для них характерне прагнення зрозуміти іншого, співпереживати йому, поставити себе на його місце (те, що в психології називається емпатією). Однак перераховані вище позитивні якості іноді можуть мало сприяти ефективності спільної діяльності, а то і заважати їй. Індивіди з такою спрямованістю рідко беруть на себе відповідальність за наслідки спільних зусиль групи, хоча, як правило, завжди погоджуються з її мимовільними поривами. Піти всупереч групі їм вкрай важко. Вільно чи мимоволі вони намагаються підстроїтися під думку більшості, прагнучи не відстати від «усіх», але рідко бувають авторами оригінальних пропозицій, починів чи напрямків. Вони почувають себе на місці на дружніх вечірках, застіллях, «вилазках», ювілеях, але часто не здатні на роль ведучого дискусії,  диспутів,  зборів,  нарад.  Прагнучи  досягти  взаєморозуміння  з оточуючими, вони все ж таки не завжди досягають цієї мети й у зв'язку з цим мало сприяють прийняттю оригінальних ідей і підходів.

Спрямованість на справу та її результат (Д) Для осіб з таким вектором спрямованості сама діяльність (процес і його результат) — зміст усього життя, джерело натхнення і власної значущості. Керівник цього типу орієнтований не тільки на результат, але і на ділове співробітництво. Він одержує задоволення не стільки від спілкування зі працівниками і партнерами, скільки від того, що власною активністю й енергією переконує їх у правоті своїх пропозицій і підходів, змушує їх наслідувати запропонований ним курс. Захищаючи свою справу, він вміє висловлювати думки в переконливій та емоційно привабливій для співробітників формі, особливо коли мова йде про плани на майбутнє і постановку задач на проміжні етапи. При цьому співробітники відзначають його вміння слухати і чути співрозмовників, готовність не тільки очолити справу, але й взяти відповідальність за її успіх на себе. Для керівника з таким типом спрямованості характерна захопленість в оволодінні новими навичками і технологіями, здатність в інтересах справи визнати і відстоювати перспективні думки і пропозиції співробітників. Однак було б помилково вважати таку позицію невразливою, її носії, на жаль, заради успіху чи кінцевого результату мало звертають уваги на моральну сторону справи. Вільно чи мимоволі іноді вони дають привід віднести їх до тих керівників, хто орієнтується на сумнівні принципи: «переможець завжди правий», «мета виправдовує засоби», «де борошно, там і порошно». І, нарешті, вони завжди болісно реагують на несподівані перешкоди на шляху виконання задуманого.

Спрямованість на себе (Я) Ця спрямованість характеризує людину, зосереджену тільки на собі і своїх інтересах. Вона мало зважає на оточуючих. Для неї вони в основному лише «фон», глядачі чи свідки. Навчання чи робота для неї є лише засобами вираження і ствердження власного «Я», залучення уваги до своєї «неординарної» натури. Керівники з такою спрямованістю прагнуть нав'язати свою думку колективу, відкидаючи розумні заперечення чи вимоги його членів. Вони більше говорять, ніж слухають, у дискусіях схильні до поспішних і незважених заяв. Прагнуть завжди і скрізь виділитися, болісно сприймають будь-які зауваження чи критику на свою адресу. Мотиви власного благополуччя часто заважають їм вчасно помічати потреби інших. У конфліктних ситуаціях рідко здатні на компроміс чи співпрацю. Схильні до агресивності, дратівливості, суперництва. Найчастіше вони дотримуються жорсткого алгоритму.

Висновок:
	



ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 8
Психологія управлінського впливу і стилів керівництва
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про сутність поняття стилю керівництва, типологію стилів керівництва, деструктивну й термінаторну поведінку керівника; формування умінь і навичок дослідження рівня розвитку групи та домінуючого стилю керівництва; опанування методики дослідження рівнів групового розвитку.


Питання для обговорення:
1. Прийоми психологічного впливу. 
2. Сутність та особливості управлінського впливу керівника. 
3. Типологія об’єктів психологічного впливу. Маніпулювання і актуалізація. 
4. Психологічні підходи до аналізу стилів керівництва. 
5. Традиційна концепція управління: авторитарний, демократичний, ліберальний стилі керівництва. 
6. Поняття типу керівника в психології управління. Сучасні типи керівників. Соціокультурний контекст типології керівників.

Завдання 8.1
Управлінський вплив здійснюється у процесі праці, навчання, виховання, управління та інших сферах життєдіяльності. Діючи навмисно або ненавмисно, усвідомлено чи неусвідомлено суб’єкт впливу може мобілізувати або демобілізувати потенційні сили та можливості особистості та групи, підвищувати або знижувати трудову активність, формувати позитивні або негативні якості особистості тощо.
Проведіть дослідження, спрямоване на визначення ефективності впливів викладачів навчального закладу, у якому Ви навчаєтеся, на студентську аудиторію. На основі отриманих результатів розробіть рекомендації щодо формування системи психолого-педагогічних впливів, оптимально прийнятних для студентської аудиторії.

Завдання 8.2 - Методика дослідження рівнів групового розвитку
Методика дає можливість, узагальнивши відповіді всіх членів групи, визначити рівень її розвитку, а також порівнювати між собою різні групи.
У методиці пропонується ряд тверджень, що охоплюють усілякі сторони взаємин у первинній групі. Членам групи пропонується оцінити, в якій мірі кожне з запропонованих для оцінки тверджень характерно для даної групи.
Пропонується 4 варіанти відповідей:
а) дане твердження цілком відповідає характеру відносин, що склалися в нашій групі;
б) дане твердження в загальному характерно для нашої групи;
в) дане твердження лише в незначному ступені стосується нашої групи;
г) дане твердження не характерне для системи відносин, що склалися в нашій групі («у нас все навпаки»).
Таблиця 8.1.
Дослідження рівнів групового розвитку
	1
	У нашій групі головний критерій цінності людини — її відношення до праці, до колективу.
	

	2
	У нашій групі новачок швидше за все не відчує себе «чужинцем», а зустріне доброзичливість і привітність.
	

	3
	У нашій групі нема «козлів відпущення» й «улюбленців».
	

	4
	Члени нашої групи не пройдуть байдуже повз чиєсь лихо, для них далека мораль «про мене — вовк траву їж».
	

	5
	Дух безкорисливості і взаємодопомоги відрізняє нашу групу.
	

	6
	Кожний з нас досить ініціативний, щоб у разі потреби взяти на себе відповідальність за якусь справу.
	

	7
	Для нас неприйнятний принцип «своя сорочка ближче до тіла».
	

	Продовження таблиці 8.1.

	8
	Успіх кожного з нас щиро радує всіх, і ні в кого не викликає заздрості.
	

	9
	Більшість з нас завжди може поступитися особистим заради загальної справи.
	

	10
	Наша група звичайно не чекає вказівок, та ініціативи їй не займати.
	

	11
	У нашій групі кожний відчуває себе відповідальним за успіх групи.
	

	12
	Як правило, при рішенні важливих питань ми завжди одностайні.
	

	13
	Наша група досить згуртована й організована.
	

	14
	У випадку невдач і поразок ми не поспішаємо обвинувачувати один одного, а намагаємося спокійно розібратися в їхніх причинах.
	

	15
	Коли з нами немає керівника, ми не губимося і працюємо не менш ефективно, ніж у його присутності.
	

	16
	Коли до нас у групу приходить керівник, усі бувають звичайно раді.
	

	17
	Стиль керівництва нашою групою рівний, доброзичливий.
	

	18
	Для нас не характерно, щоб «під гарячу руку» від керівництва могло дістатися і невинному, і винуватому.
	

	19
	У нас не прийнято відсиджуватися чи ховатися за спинами інших.
	

	20
	Знаючи, що у своєму прагненні діяти певним чином група піде помилковим шляхом, у кожного з нас вистачило би сил, щоб зупинити її від необдуманого кроку.
	

	21
	У нас не промовчать, якщо побачать, що ти не маєш рації.
	

	22
	Ми нерідко проводимо разом вільний від роботи час.
	

	23
	У нас прийнято ділитися своїми сімейними радощами і турботами.
	

	24
	У нас теж є «діади» і «тріади», але це не заважає нам почувати себе єдиною дружною родиною.
	

	25
	У нашій групі порушник дисципліни буде тримати відповідь не тільки перед керівником, але і всією групою.
	

	26
	У нашій групі сила, зовнішня привабливість, володіння престижними речами — це далеко не все, щоб користуватися повагою і популярністю.
	

	27
	Наша  згуртованість  швидше  за  все  не  постраждає,  якщо в групу увіллється відразу кілька нових членів.
	

	Зібравши відповіді членів групи, можна далі підрахувати загальну кількість відповідей типу «а», «б», «в», «г» і побачити, які варіанти відповідей переважають.
	«а»_________	; 
«б»_________	; 
«в»_________	; 
«г»_________	.

Інтерпретація результатів
· Перевага відповідей типу «а» може свідчити на користь того, що група, відповідно до думки членів, може бути віднесена до колективу;
· Перевага відповідей типу «б» — середнього рівня розвитку;
· Перевага відповідей «в» — низького рівня розвитку;
· Перевага відповідей «г» — до групи типу корпорації.
Крім безпосередньої діагностики рівня розвитку міжособистісних відносин у групі, керівник, проаналізувавши відповіді по кожному із суджень (кожне з них —це своєрідний критерій зрілості групи як колективу), може одержати цінну інформацію для коректування виховної роботи, постановки перед групою нових задач у плані її соціального розвитку.





Завдання 8.3 - Діагностика стилів керівництва
Методика включає 27 груп тверджень, що характеризують різні стилі керівництва: демократичний (Д), авторитарний (вольовий) (А), ліберальний (Л). Кожна група складається з трьох варіантів суджень [а) б) в)], які можна співвіднести з одним із стилів. Кожен член колективу відзначає ті судження, що, на його думку (обвести кружечком), найкраще описують особливості взаємодії керівника (куратора) даного колективу з його членами.
Звіривши відповіді із ключем, що наводиться нижче, можна підрахувати, скільки усього відзначено тверджень, характерних для Д, А, Л стилів керівництва.
Діагностика стилю визначається на основі переваги числа збігів із ключем.

Таблиця 8.2.
Діагностика стилів керівництва

	
1.
	а) централізує керівництво, вимагає, щоб про все відразу доповідали саме йому;

	
	б) керівник пасивний, можна сказати, що він «пливе за течією»;

	
	в) чітко розподіляє функції між собою, своїми заступниками і підлеглими;

	

2.
	а) у критичних ситуаціях керівник, як правило, застосовує більш тверді методи керівництва;

	
	б) зіштовхуючись із труднощами, керівник починає більш тісно взаємодіяти з підлеглими;

	
	в) у критичних ситуаціях керівник погано справляється з керівництвом колективом;

	

3.
	а) регулярно спілкується з підлеглими, говорить про положення справу колективі, про можливі труднощі;

	
	б) вміє спілкуватися, але обмежує спілкування з підлеглими, тримається на відстані від них;

	
	в) намагається спілкуватися з підлеглими, але при цьому відчуває труднощі в спілкуванні;

	

4.
	а) коли керівник відсутній, члени групи працюють гірше;

	
	б) колектив не знижує продуктивності, навіть якщо керівник тимчасово залишає його;

	
	в) члени колективу працюють не в повну силу, при іншому керівнику могли б зробити більше;

	
5.
	а) на критику звичайно не ображається, прислухається до неї;

	
	б) критику вислуховує, обіцяє вжити заходів, але нічого не робить;

	
	в) не любить, коли його критикують і не приховує цього;

	
6.
	а) сам звертається за порадою до підлеглих;

	
	б) не припускає, щоб підлеглі йому радили, а тим більше заперечували;

	
	в) підлеглі не тільки радять, але і дають вказівки своєму керівнику;

	
7.
	а) контролює роботу від нагоди до нагоди;

	
	б) завжди дуже строго контролює роботу підлеглих і колективу в цілому;

	
	в) контролюючи роботу, завжди помітить позитивні результати, похвалить тих, хто на це заслуговує;

	

8.
	а) його цікавить тільки виконання плану і всього наміченого, і байдуже, як при цьому люди відносяться один до одного;

	
	б) вирішуючи повсякденні задачі, намагається створити і підтримати довірчі відносини між людьми в колективі;

	
	в) в ефективній роботі особливо не зацікавлений, підходить до роботи формально;

	
9.
	а) дає накази так, що хочеться їх виконати;

	
	б) наказувати не вміє, його накази не мають необхідної сили;

	
	в) звертається з проханням, а виходить наказ;
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10.
	а) сам вирішує навіть ті питання, з якими не зовсім добре знайомий;

	
	б) якщо чого-небудь не знає, то не боїться показати це і звертається за допомогою до інших членів колективу;

	
	в) якщо не знає, як вирішити питання, найчастіше все пускає на самоплив;

	
11.
	а) складається враження, що він боїться багато брати на себе;

	
	б) відповідальність розподіляє між собою і членами колективу;

	
	в) відповідальність концентрує у своїх руках;

	
12.
	а) хоче, щоб його помічники були яскравими і цікавими особистостями;

	
	б) домагається, щоб помічники підкорялися йому у всьому безвідмовно;

	
	в) йому все рівно, хто в нього помічник;

	
13.
	а) всі задоволені, коли керівник відсутній, почувають деяке полегшення;

	
	б) з керівником працювати цікаво, усі з радістю чекають його повернення;

	
	в) відсутність керівника не помічається, члени колективу до нього майже байдужні;

	
14.
	а) для виконання роботи йому нерідко приходиться умовляти членів колективу;

	
	б) ніколи не просить, завжди наполягає, наказує, розпоряджається;

	
	в) часто звертається до підлеглих з дорученням, порадою, проханням;

	
15.
	а) він завжди доброзичливий до підлеглих;

	
	б) стосовно підлеглих може бути нетактовним і грубим;

	
	в) характер звертання до підлеглих буває різним, часто міняється;

	
16.
	а) керівник залучає до керування рядових членів колективу;

	
	б) керівник нерідко перекладає свої функції на інших;

	
	в) буває, що управлінські функції фактично приймає на себе не керівник, а інші члени колективу;

	
17.
	а) не впливає на дисципліну, вона визначається іншими;

	
	б) вміє підтримувати дисципліну і порядок;

	
	в) дисципліна завжди непогана, тому що всі бояться керівника;

	
18.
	а) з підлеглими спілкується тільки з сугубо ділових питань;

	
	б) розмовляючи з підлеглими про справи, запитує і про особисте;

	
	в) нерідко важко зрозуміти, чого хоче керівник;

	
19.
	а) керівник одноособове приймає рішення чи скасовує їх;

	
	б) керівник намагається піти від виконання складної і копіткої справи;

	
	в) намагається вирішувати  справи  з  підлеглими,  одноособове приймає рішення лише в термінових випадках;

	
20.
	а) у керованому колективі недостатньо розвинуті взаємодопомога і взаємна довіра;

	
	б) намагається, щоб у підлеглих на роботі був гарний настрій;

	
	в) у колективі плин кадрів, люди йдуть і не шкодують про це;

	
21.
	а) сприяє тому, щоб підлеглі самостійно приймали рішення;

	
	б) буває так, що керівник нав'язує власну думку, а говорить, що ця думка більшості;

	
	в) виконавці надані самі собі;

	
22.
	а) завжди радиться з усіма, особливо з досвідченими працівниками;

	
	б) радиться тільки з керівниками, що стоять вище;

	
	в) радиться з колективом зрідка;

	23.
	а) ініціатива підлеглих не заохочується;

	
	б) керівник підтримує ініціативу підлеглих;

	
	в) керівник чекає звичайного підштовхування з боку;
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	24.
	а) його улюблене гасло — «давай-давай»;

	
	б) він вимогливий, але справедливий;

	
	в) мабуть, керівник дуже невимоглива людина;

	25.
	а) воліє слідувати вже відпрацьованим нормам, вимогам;

	
	б) охоче підтримує доцільні нововведення;

	
	в) нововведення найчастіше проходять повз нього;

	26.
	а) у своїй роботі широко спирається на громадські організації;

	
	б) деякі важливі справи громадського життя колективу найчастіше вирішуються без керівника;

	
	в) із громадськими організаціями не дуже рахується;

	27.
	а) керівнику байдуже, що про нього думають підлеглі;

	
	б) ніколи не виявляє своєї переваги над членами колективу;

	
	в) вважає себе незамінним у колективі.



Таблиця 8.3.
Ключ

	Групи тверджень
	Твердження
	Групи тверджень
	Твердження

	
	а
	б
	а
	
	а
	б
	в

	1
	А
	Л
	Д
	15
	Д
	А
	Л

	2
	А
	Д
	Л
	16
	Д
	А
	Л

	3
	Д
	А
	Л
	17
	Л
	Д
	А

	4
	А
	Д
	Л
	18
	А
	Д
	Л

	5
	Д
	Л
	А
	19
	А
	Л
	Д

	б
	Д
	А
	Л
	20
	А
	Д
	Л

	7
	Л
	А
	Д
	21
	Д
	А
	П

	8
	А
	Д
	Л
	22
	Д
	Л
	А

	9
	Д
	Л
	А
	23
	А
	Д
	Л

	10
	А
	Д
	Л
	24
	А
	Д
	Л

	11
	Д
	Л
	А
	25
	А
	Д
	Л

	12
	Д
	А
	Л
	26
	Д
	Л
	А

	13
	А
	Д
	Л
	27
	Л
	Д
	А

	14
	Л
	А
	Д
	
	
	
	




ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 9
Психологія ділового спілкування
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про феномен ділового спілкування і комунікативну компетентність, спілкування як взаємодію і як комунікацію, етапи ділового спілкування; формування умінь і навичок проведення аналізу комунікативних характеристик управлінця; дослідження методів покращення міжособистісного спілкування та взаємодії з командою.

Питання для обговорення:
1. Комунікативна природа управління. 
2. Ділове спілкування як засіб управлінського впливу. Психологічні особливості навіювання, наслідування, переконання, соціального зараження у діловій взаємодії. 
3. Сторони ділового спілкування (комунікативна, інтерактивна, перцептивна). 
4. Психологія ведення переговорів. Стадії переговорів. Методи і тактики ведення переговорів. 
5. Етнокультурна та етнопсихологічна детермінація управлінського спілкування.

Завдання 9.1
Підібрати діагностичний інструментарій для дослідження комунікативних характеристик управлінця (кожен студент ознайомлюється із 1-2 методиками) . Необхідно знати: автора методики та літературу, де її можна знайти; основне призначення методики; особливості проведення та інтерпретації результатів.

Завдання 9.2 – Тренінг «Як покращити міжособистісне спілкування»
Зміст тренінгу: 
• визначення механізму міжособистісної комунікації (feed-back); 
• два рівні комунікації (вербальний і невербальний); 
• механізми сприйняття інформації; 
• активна побудова значення (сенсу) почутої інформації; 
• фільтри комунікації у людини; 
• завдання для групи: „Провідник”; 
• відносний характер гри слів; 
• закони комунікації; 
• графічне зображення втрати інформації; 
• використання активного вислуховування при комунікації; 
• використання переформулювання під час комунікації. 

Шляхом тренінгової роботи майбутні менеджери набувають наступні уміння: 
• забезпечувати участь працівників усіх рівнів у прийнятті рішень; 
• будувати комунікаційну мережу для обміну інформацією та зворотного зв’язку; 
• створювати системи міжособистісних комунікацій, що відповідають кризовим ситуаціям, долати опір підлеглих у кризових ситуаціях; 
• залежно від ситуації обирати найбільш відповідні інформаційні засоби та канали комунікації; 
• ефективно використовувати невербальні засоби спілкування. 

Завдання 9.3 – Тренінг «Як позитивно спілкуватися зі своєю командою»
Зміст тренінгу: 
• визначення 3-х складових системи трансакційної взаємодії („Батько”- „Дорослий” - „Дитя”); 
• визначення 4-х підсистем „Батька”: «нормативний», «той, хто допомагає», «гонитель», «рятівник» ; 
• визначення 4-х підсистем „Дитя”: «адаптивний», «вільний», «непокірний», «покірний» ; 
• демонстрація своєї стратегії (робота над стратегограмою); 
• уміння спілкуватися: міжособистісні стосунки; 
• моделювання спілкування із використанням позитивних комунікаційних каналів; 
• розгляд 4-х життєвих позицій. 

У підсумку тренінгова підготовка спрямована на набуття умінь: 
• створювати та підтримувати гармонійну соціальну мережу ділових та особистісних контактів як передумову психічного здоров`я та ділового успіху; 
• здійснювати контроль виконання управлінських рішень за допомогою принципи зворотного зв’язку; 
• заохочувати підлеглих до розвитку самоконтролю та самодисципліни; 
• застосовувати різні засоби керівництва: інформування, індивідуальну бесіду, обговорення, визнання, критика, осудження; 
• гармонійно поєднувати індивідуальні, групові та масові форми виховної роботи, застосовувати методи навчання, створення орієнтувальних умов та особистого прикладу; 
• протидіяти маніпуляціям, долати бар’єри спілкування, спілкуватися з „важкими” людьми.


ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 10
Психологія переговорного процесу (презентація, ділова гра)
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про умови укладання договорів; розвиток навичок ведення переговорів; вироблення стратегії і тактики переговорного процесу з потенційним постачальником; сформувати вміння визначати власний рівень комунікабельності та організаторських здібностей як важливих факторів впливу на якість переговорного процесу.

Питання для обговорення:
1. Загальна характеристика переговорів. Сутність, види і функції. Традиційні підходи до ведення  переговорів. 
2. Динаміка переговорів. 
3. Позитивний підхід до переговорів. 
4. Психологічні аспекти та механізми переговорного процесу. 
5. Технологія ведення переговорів. 
6. Психологічні умови вирішення проблем у переговорах. 
7. Проблема викривлення сприйняття в переговорному процесі: бар’єри і механізми викривлення сприйняття. 
8. Стилі та тактики ведення переговорів. Основні стратегії у переговорному процесі.
9. Маніпулятивні та антиманіпулятивні техніки у переговорному процесі.
10. Емоційні аспекти переговорного процесу. 
11. Створення сприятливого психологічного клімату у процесі переговорів.
12. Гарвардський метод у переговорах – секрети успішної комунікації.  

Завдання 10.1 - Ділова гра "Вибір постачальника матеріальних ресурсів"
Мета ділової гри: систематизація знань студентів про умови поставок і укладання договорів; розвиток навичок ведення переговорів; вироблення стратегії і тактики переговорного процесу з потенційним постачальником 
Для проведення ділової гри необхідні: комплект роздавальних матеріалів, що містить опис ситуації і позиції сторін перед переговорами – видається кожному студенту; відеокамера; технічні засоби, що забезпечують перегляд відеозапису; таймер. 
Кількість учасників: навчальна група поділяється на три підгрупи. 
Усі студенти навчальної групи беруть участь у розробці стратегії ведення переговорів по підгрупах, шість студентів (по два від кожної групи) безпосередньо беруть участь у переговорному процесі, інші виступають у ролі спостерігачів переговорів, а потім усі студенти аналізують переговори, що відбулися, й обговорюють варіанти взаємних поступок. 
Заняття проводить один викладач. 

Опис проведення ділової гри 
1. Постановка проблеми – визначення мети і завдань заняття 
Кожному студенту видається роздавальний матеріал з описом ситуації і позицією сторін перед переговорами. 
Ситуація ЗАТ "Darts", м. Львів, виробляє сувенір-ігри "Дартс", які продає на всій території України. Для виробництва готової продукції ЗАТ "Darts" потрібно: 1) продукт А – різні комплектуючі, які мають вищий пріоритет, їх необхідно постачати два рази на тиждень; 2) продукт В – комплектуючі, відсутність яких може викликати труднощі на кінцевому етапі складання готової продукції, його необхідно постачати в межах семи робочих днів. 
ЗАТ "Darts" прийняла рішення укласти контракт на постачання продуктів А і В тільки з однією фірмою-постачальником. Після попереднього розгляду приблизно 20 кваліфікованих постачальників ЗАТ "Darts" зупинило свій вибір на двох великих постачальниках, які працюють по всій Східній Європі, з якими воно вже співпрацювало раніше. Обидві організації добре себе зарекомендували, мають профспілки та стабільне фінансове становище. Одна з них – фірма Plastic – розташована у м. Каунас (Литва), друга – фірма "Metalic" – розташована у м. Гданськ (Польща). ЗАТ "Darts" планує обговорити умови контракту з кожним постачальником, а потім вибрати одного постачальника, чиї умови виявляться найбільш прийнятними. Існує ряд питань, які слід обговорити у процесі переговорів. ЗАТ "Darts", фірми "Plastic" і "Metalic" володіють всією необхідною інформацією: попри те, що обидва конкуруючих постачальники не обмінювалися безпосередньо стратегічними відомостями, вони були втягнуті в загальні дискусії з ціноутворення, тому володіють певною інформацією про витрати і стратегії один одного. 

2. Поділ студентів на три підгрупи. 
Кожна підгрупа представляє інтереси однієї з трьох організацій: організації-виробника "Darts", постачальників комплектуючих "Plastic" і "Metalic". Можна використовувати різні способи поділу на підгрупи. 
3. Визначення основних етапів і тактики ведення переговорів 
Визначаються учасники та інтереси сторін у переговорах, які необхідно провести з умовами запропонованої ситуації. Розглядаються основні тактики й етапи ведення переговорів. Необхідно обговорити ступінь довіри між сторонами, і якщо вона велика і вони не схильні розглядати свої інтереси як взаємовиключні, то переговорний процес може звестися до вищої форми співпраці – "мозкового штурму". Сторони можуть використовувати метод принципових переговорів, відповідно до якого: 
1) первинні не позиції сторін, а їхні інтереси, які необхідно розглядати з урахуванням усього спектру можливих позицій; 
2) до початку переговорів необхідно сформулювати принципи, на основі яких буде оцінюватися прийнятність конкретного варіанта договору. Доцільна така послідовність етапів переговорного процесу: дослідження; аргументації; узгодження; формулювання рішень. Необхідно, щоб переговорний процес пройшов усі етапи, інакше замість пошуків рішення, яке максимально задовольняло б інтереси обох сторін, переговори можуть звестися до позиційного торгу або перерости у "війну" між сторонами. 

4. Підготовка підгруп до проведення переговорів 
При підготовці до переговорів кожна підгрупа повинна: 
1. Визначити мету переговорів. 
2. Визначити інтереси сторін. 
3. Розробити прийнятні сфери угоди. 
4. Аргументувати позицію. 
5. Розробити варіанти взаємних поступок. 
5. Проведення переговорів у режимі реального часу 
Делегація, що бере участь у переговорах від кожної підгрупи, повинна складатися з 2 осіб. Переговори між командами "Darts" і "Plastic" повинні проводиться окремо від переговорів між командами "Darts" і "Metalic". На кожні переговори відводиться по 15 хв. Для ЗАТ "Darts" вважатиметься неетичним використання поступок, отриманих у результаті переговорів з однією з компаній постачальників, як засобу для отримання великих поступок від іншої компанії-постачальника. Організація "Darts" піклується про свій престиж і високу репутацію та зацікавлена у взаємовигідних довгострокових взаємозв'язках зі своїми партнерами. Тому компанія навмисно не буде укладати контракт, який вочевидь не вигідний для постачальника і в результаті якого постачальник буде зазнавати збитків при виконанні умов договору. У процесі переговорів сторони повинні робити позначки про досягнуті домовленості. На цьому етапі студенти, які не беруть участь у переговорному процесі, виступають спостерігачами і фіксують використані аргументи, психологічний вплив на партнерів і приємну переговорну тактику. Необхідно доручити одному зі спостерігачів вести відеозапис усього процесу переговорів з метою подальшого аналізу та обговорення. 

6. Прийняття рішення про вибір постачальника матеріальних ресурсів 
На основі проведених переговорів підгрупа, яка представляє інтереси ЗАТ "Darts", має прийняти остаточне рішення про вибір фірми-постачальника матеріальних ресурсів. Рішення оголошується перед усією навчальною групою. 
7. Аналіз переговорного процесу що відбувся 
Якщо після проведення переговорів спостерігається підвищена емоційність учасників, то можна задати питання про їх самопочуття та враження. Відразу після гри необхідно поставити запитання учасникам переговорів: 
1. Чи успішно пройшли переговори? 
2. Які були позиції та інтереси сторін перед початком переговорів? 
Далі слід поставити запитання спостерігачам: 
1. Яка команда використовувала більш сильні аргументи? 
2. Які переговорні тактики використовувалися? 
3. Чи спостерігалося маніпулювання партнерами? 
Як правило, учасники переговорів не застосовують стратегію співпраці, що дозволяє спільно знайти вирішення проблеми, а використовують найбільш поширену форму ведення переговорів – позиційний торг, у процесі якого сторони формулюють свої позиції, і надалі йде їх коригування, причому зазвичай використовується метод компромісу. У результаті застосування такої тактики переговорного процесу обидві сторони найчастіше одержують зовсім не те, що вони хотіли б отримати. З'ясування інтересів сторін найбільш ефективно, ніж позиційний торг, але для того, щоб переговорний процес був проведений з використанням тактики співпраці, сторони повинні захотіти цього, і жодна зі сторін не повинна наштовхувати партнера до того, щоб той швидко визначив свою позицію. 

Підведення підсумків ділової гри 
Обговорення конкурентних сил постачальників і споживачів, їх взаємного впливу у процесі формування стратегії постачання.

Завдання 10.2
Комунікабельність (від лат. Cjmmunicabilis – з'єдную, повідомляю) – здатність людинидоспілкування,довстановленнясоціальнихзв'язків,контактів,доплідної взаємодії з іншими людьми.
Комунікабельність є однією з визначальних навичок успішної соціальної взаємодії, що зачіпає як професійні, так і особистісні стосунки. Вона є однією з найважливіших особистісних якостей в професіях, які передбачають активне спілкування з іншими людьми, такими як, наприклад, менеджер з продажу, психолог, журналіст та ін.. Одна з рис успішної взаємодії – це неупередженість у відношенні до чужих поглядів.
На підприємствах існують два основних шляхи розповсюдження інформації: вертикальний (вверх і вниз, за ієрархічними рівнями) і горизонтальний (між співробітниками одного рівня). Ефективність комунікацій за цими напрямками різна. Високий рівень горизонтальної комунікації (≈90%) пояснюється тим, що люди, які працюють на одному і тому ж рівні управління, добре розуміють характер праці своїх колег, знають їх проблеми. Вертикальні комунікації менш ефективні, ніж горизонтальні. Згідно досліджень тільки 20-25% інформації, яка виходить від дирекції, доходить до робітників і правильно розуміється ними, а до керівників підприємств доходить не більше 10 % даних, які направляються на їх адресу робітниками.
Причиною такого факту є недостатнє розуміння важливості спілкування. Керівники організацій часто дотримуються такої точки зору, що робітникам і навіть керівникам нижньої і середньої ланки не обов'язково знати про стан справ в цілому. Але свідомість людини не терпить запитань без відповідей. І тому підлеглі починають шукати відповіді там, де не завжди є достовірна інформація.

1.Дослідження комунікативних здібностей
Вам потрібно дати відповіді на усі нижчеподані запитання. Вільно виражайте свою думку на кожне запитання: якщо ваша відповідь на запитання позитивна, то помітьте його знаком «+», якщо не згідні — знаком «–». Майте на увазі, що запитання короткі і не можуть охоплювати усіх необхідних подробиць. Уявіть собі типову ситуацію і не задумуйтеся над деталями. Не потрібно витрачати багато часу на обдумування, відповідайте швидко. Коли ви відповідаєте на будь-яке запитання, звертайте особливу увагу на перші його слова. Ваша відповідь повинна бути точно погоджена з тими словами.
Таблиця 10.1.
Дослідження комунікативних здібностей
	№ п/п
	Запитання
	Відповідь

	1
	Чи багато у вас друзів, з якими ви постійно спілкуєтесь?
	

	2
	Чи довго вас хвилює почуття образи, спричинене вам ким-небудь з ваших товаришів?
	

	3
	Чи легко ви знайомитесь з різними людьми?
	

	4
	Чи вам приємніше і простіше проводити час із книгами чи мати інше заняття, ніж спілкуватися з людьми?
	

	5
	Чи легко ви встановлюєте контакт з людьми, які значно старші від вас за віком?
	

	6
	Чи важко вам включатися в нові для вас компанії?
	

	7
	Чи легко вам вдається встановити контакт із незнайомими людьми?
	

	8
	Чи важко вам освоїтися у новому колективі?
	

	9
	Чи прагнете ви при нагоді познайомитися і побалакати з новою людиною?
	

	10
	Чи дратують вас навколишні люди і чи часто хочеться вам побути наодинці?
	

	11
	Чи подобається вам постійно знаходитися серед людей?
	

	12
	Чи з'являються у вас почуття вагання, незручності чи сором'язливості, якщо доводиться проявляти ініціативу, щоб познайомитися з новою людиною?
	

	13
	Чи любите ви брати участь в колективних забавах?
	

	14
	Чи почуваєте ви себе невпевнено серед малознайомих вам людей?
	

	15
	Чи припускаєте ви, що можете внести пожвавлення у малознайому для вас компанію?
	

	16
	Чи прагнете ви обмежити коло своїх знайомих?
	

	17
	Чи почуваєте ви себе невимушено, коли потрапляєте у незнайому вам компанію?
	

	18
	Чи почуваєте ви себе досить впевненим і спокійним, коли необхідно говорити про щось великій групі людей?
	

	19
	Чи маєте ви багато друзів?
	

	20
	Чи часто ви є центром уваги своїх товаришів?
	



Таблиця 10.2.
Обробка та інтерпретація результатів
	Дешифратор
	Для кількісної обробки результатів служить дешифратор, в якому поставлена максимальна сума «Ідеальних відповідей», які відтворюють яскраво виражені комунікативні здібності.
Далі підраховується кількість відповідей, що співпали з дешифратором. Оцінковий коефіцієнт (К) виражає відношення кількості, що співпали до максимально можливого співпадання (20):

К= Х/20

 Де К–величина оцінкового коефіцієнта;
      X–кількість відповідей, що співпали з дешифратором.

	1
	+
	11
	+
	

	2
	-
	12
	-
	

	3
	+
	13
	+
	

	4
	-
	14
	-
	

	5
	+
	15
	+
	

	6
	-
	16
	-
	

	7
	+
	17
	+
	

	8
	-
	18
	-
	

	9
	+
	19
	+
	

	10
	-
	20
	-
	

	
	

	Оцінка результатів.
Показники, отримані за цією методикою, можуть варіювати від 0 до 1. 
Показники, ближчі до 1, говорять про високий рівень  комунікативних навичок, ближчі до 0 — про низький рівень. 
Записуємо отриманий результат і порівнюємо його із шкалою оцінок.


	Мій результат
	Х=...….;	К= …./20 = …..



Таблиця 10.3.
Шкала оцінок
	К
	Оцінка
	Рівень проявлення комунікативних здібностей

	0.10-0.45
	1
	Низький

	0.46-0.55
	2
	Нижче середнього

	0.56-0.65
	3
	Середній

	0.66-0.75
	4
	Високий

	0.76-1.00
	5
	Дуже високий



2.Тест на виявлення організаторських здібностей
Організаторські здібності звичайно пов'язуються з умінням впливати на людей, умінням оперативно розбиратися в складних ситуаціях і вирішувати їх оптимально, прагненням виявляти ініціативу і брати на себе відповідальність. Вони формуються в трудовій і суспільне корисній діяльності в процесі соціальної взаємодії, прийняття на себе кожним задач і цілей спільної діяльності. Навички організаторської діяльності розвиваються і здобуваються при активній включеності індивіда в суспільну роботу, при участі в художній самодіяльності, заняттях спортом, туризмом.
Дана методика може бути своєрідним орієнтиром для того, хто працює над розвитком своїх організаторських навичок і вмінь.
Запропонована нижче методика дає можливість більш глибоко розібратися в структурі організаторських здібностей і одночасно виявити рівень оволодіння ними. Перед Вами 20 питань, що вимагають однозначної відповіді «так» чи «ні».
Таблиця  10.4.
Тест на виявлення організаторських здібностей
	1
	Вам часто вдається схилити своїх друзів чи колег на користь Вашої думки?
	

	2
	Ви часто опиняєтесь в таких ситуаціях, що викликають затруднення щодо їх вирішення?
	

	3
	Чи дає Вам задоволення громадська робота?
	

	4
	Ви звичайно легко відступаєте від своїх планів і намірів?
	

	5
	Ви любите придумувати чи організовувати з оточуючими ігри, змагання, розваги?
	

	6
	Ви часто відкладаєте на завтра те, що можна зробити сьогодні?
	

	7
	Ви звичайно прагнете до того, щоб оточуючі діяли відповідно до Ваших думок чи порад?
	

	8
	Це правильно, що у Вас рідко бувають конфлікти з друзями, якщо вони порушують свої зобов'язання?
	

	9
	Ви часто у своєму оточенні берете на себе ініціативу при ухваленні рішення?
	

	10
	Це правильно, що нова обстановка чи нові обставини Вас спочатку можуть вибити зі звичної колії?
	

	11
	У Вас, як правило, виникає почуття досади, коли що-небудь із задуманого не виходить?
	

	12
	Вас дратує, коли доводиться виступати в ролі посередника чи порадника?
	

	13
	На зборах Ви звичайно активні?
	

	14
	Це вірно, що Ви намагаєтеся уникати ситуації, коли потрібно доводити свою правоту?
	

	15
	Вас дратують доручення і прохання?
	

	16
	Це вірно, що, як правило, Ви намагаєтеся поступатися друзям?
	

	17
	Ви звичайно охоче берете на себе участь в організації свят, урочистостей?
	

	18
	Вас виводить із себе, коли спізнюються?
	

	19
	До Вас часто звертаються за порадою чи допомогою?
	

	20
	У Вас в основному виходить жити за принципом: «дав слово — тримай»?
	


Ключ:
«Так»:1, З,5, 7, 9,11, 13, 17,18,19,20.	
«Ні»:2, 4,6, 8,10,12, 14,15,16.

Необхідно підрахувати суму збігів (Х) із ключем. Коефіцієнт орг. Здібностей (К):

К=Х∙100/20
Інтерпретація результатів:
· якщо К до 40 %—низький рівень організаторських здібностей; 
· якщо К = від 40 % до 70 % — середній рівень орг. здібностей;
· якщо К понад 70% — високий рівень орг. здібностей.




ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 11
Психологія управління конфліктними ситуаціями
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про психологічні механізми конфліктів в управлінні, основні джерела та причини виникнення конфліктів в управлінні, причини виникнення конфліктів, пов’язаних із психологічними особливостями учасників управлінського процесу та організаційно-управлінські причини; формування умінь і навичок проведення аналізу рівня розвитку асертивності та діагностування можливого стилю поведінки в конфліктній ситуації.

Питання для обговорення:
1. Сутність психологічних механізмів конфліктів в управлінні. Види конфліктів в управлінні.
2. Основні джерела та причини виникнення конфліктів в управлінні. Причини виникнення конфліктів, пов’язаних із психологічними особливостями учасників управлінського процесу та організаційно-управлінські причини.
3. Правила розв'язання конфліктів. Типові помилки під час розв'язання конфліктів.
4. Умови й фактори продуктивного завершення конфліктів.
5. Дії керівника щодо аналізу конфліктної ситуації.
6. Основні шляхи профілактики та подолання конфліктів в організації.
7. Основні стратегії переговорів у вирішенні конфліктів соціально – трудового характеру.
8. Управління стресами в конфліктній ситуації.
9. Значення медіаторства у конфліктології.
10. Поняття соціально-психологічного клімату організації. Вплив сприятливого соціально-психологічного клімату організації (підрозділу) на ефективність управлінської діяльності.

Завдання 11.1
Підібрати діагностичний інструментарій для дослідження поведінки керівника в ситуації конфлікту; соціально-психологічного клімату організації (кожен студент ознайомлюється із 1-2 методиками) . Необхідно знати: автора методики та літературу, де її можна знайти; основне призначення методики; особливості проведення та інтерпретації результатів. Обдумати та описати приклади конфліктів у сфері управління

Завдання 11.2 - Тест на асертивність і шкала асертивності
Асертивність (англ. – впевненість у собі, своїх домаганнях) – це здатність особистості відкрито і вільно заявляти про свої бажання, вимоги і свого, незважаючи на труднощі, та, коли це потрібно, змінювати тактику своєї поведінки.
Не випадково асертивність стала «хітом» американської психології останніх років. Наукові праці та посібники в цій області використовуються при підготовці управлінців і в роботі з персоналом та управлінськими кадрами.
У житті кожного, а особливо в управлінській діяльності, часто зустрічаються ситуації, коли оточуючі жадають від нас того, чого ми самі не бажаємо, чи діють всупереч нашим інтересам. Такі ситуації неприємні, і нам доводиться шукати вихід із положення, що утворилося. Розглянемо тест, що допоможе кожному з нас перевірити себе на асертивність, тобто в якій мірі ми рішучі і не дозволяємо вити із себе мотузки, а в якій – занадто делікатні та податливі і нам не вистачає рішучості, щоб відстояти себе і наполягти на своєму.
Перед вами твердження, що описують найбільш типові ситуації, в яких може опинитися кожен із нас. Як особисто Ви поводитеся у подібних випадках?
Обведіть 1 – якщо твердження цілком описує Ваші дії, немов це сказано про Вас;
обведіть 2 – якщо таким чином Ви поводитеся не завжди, але часто, або приблизно так;
обведіть 3 – якщо твердження Вас не стосується і найчастіше поводитеся по- іншому;
обведіть 4 – якщо твердження не відповідає Вашій поведінці, тобто це для Вас абсолютно нехарактерне.
Таблиця 11.1.
Тест на асертивність
	№ 
	Приклади ситуацій
	Бали

	1
	Коли колега чи знайомий просить у мене грошей в борг, я не можу сказати «ні», навіть якщо моє власне фінансове становище залишає бажати кращого.
	1234

	2
	Я не вмію знайомитися з людьми, до яких відчуваю симпатію. Звичайно чекаю, коли вони зроблять перший крок.
	1234

	3
	Коли мене кличуть кудись і я бачу, що моя згода має значення, я не можу відмовити, навіть якщо відчуваю величезне бажання це зробити.
	1234

	4
	Коли хто-небудь встає без черги переді мною, я не можу осадити цієї людини, навіть якщо відчуваю величезне бажання це зробити.
	1234

	5
	Під час різного роду дебатів чи обговорень я не вмію переривати співрозмовників, навіть якщо стає ясно, що вони займаються переливанням із пустого в порожнє.
	1234

	6
	Мені буває болісно важко відповісти відмовою на чиїсь вимоги чи прохання.
	1234

	7
	Я не вмію в розмові поставити крапку, навіть якщо людина, з якою я розмовляю, і тема бесіди мені абсолютно нецікаві чи, наприклад, я куди-небудь поспішаю.
	1234

	8
	Розмовляючи з ким-небудь, я не здатний заперечити, навіть якщо думаю, що моя точка зору більш правильна. Мені легше промовчати.
	1234

	9
	Для мене болісно звертатися до інших з розпитами, коли я чогось не розумію (на роботі, в інституті, школі, вдома).
	1234

	10
	На засіданнях і різних зборах я волію відмовчуватися, щоб не опинитися в незручному становищі.
	1234

	11
	Коли хто-небудь відміняє заздалегідь призначену зустріч, я не можу запропонувати  перенести  її на  зручний  для  мене  час. Звичайно чекаю, коли хтось зробить це першим.
	1234

	12
	Якби я почав наказувати, то швидше за все вийшло б, як у приказці «Накажи й зроби сам».
	1234

	13
	Коли хто-небудь із ближніх поводиться зі мною несправедливо, я не протестую. Намагаюся поводитися так,  щоб  ці  люди  не помітили, що я прикро вражений.
	1234

	14
	Запросити на побачення людину протилежної статі, яка мене зацікавила, вище моїх сил.
	1234

	15
	Коли мене хвалять, говорять компліменти, я розгублююся, не знаю, як на це реагувати, почуваю себе безпомічним.
	1234

	Продовження таблиці 11.1.

	16
	Якщо я принесу з магазину зіпсовані продукти, то скоріше викину їх, чим піду висувати претензії.
	1234

	17
	Я відчуваю тремтіння, варто мені тільки представити, що можу опинитися безробітним і доведеться шукати роботу.
	1234

	18
	Під час розмови про що-небудь важливе з тим, від кого я залежу, я починаю висловлюватися неясно, а іноді, недоречно.
	1234

	19
	Мені дуже неприємно, коли виникає необхідність попросити про що-небудь незнайому людину, наприклад продати білет на транспорт чи передати гроші на талони.
	1234

	20
	Для мене неприємно заводити розмову з особами вищого рангу, навіть якщо необхідно щось їм повідомити.
	1234


Інтерпретація результату
У психології управління особи, що за даним тестом отримують менш 30 балів, вважаються безперспективними в плані подальшого просування і кар'єри, їхня пасивність, піддатливість зовнішньому натиску, надмірна делікатність і педантичність прирікають на положення «веденого» і «жертви». Як правило, ці люди мають низьку самооцінку і низький рівень домагань, а в системі міжособистісних відносин їхній психологічний статус рідко підіймається до рівня лідера. За шкалою «воля» результати у них нижче середнього. Однак практика свідчить про те, що кожний в змозі підвищити рівень власної асертивності. (У США психотренінги з асертивності з легкої руки класика теорії міжособистісної комунікації А. Солтера ось уже понад 30 років охоче відвідують працівники різного рангу і рівня. Серед слухачів особливо високий відсоток належить студентській молоді, що мріє про майбутню кар’єру і прагне позбутися своїх «комплексів»).
Розвивати в себе асертивність можна і без відвідування спеціальних занять, зміст яких аж ніяк не в тому, щоб навчитися працювати «ліктями», а в тому, щоб психологічно настроїти себе на необхідність і здатність прямо говорити про свої бажання і вимоги, висловлювати власну точку зору і не боятися заперечувати, вміти просити інших про послугу, не відчуваючи почуття незручності. Придбання асертивності допомагає нам змінювати свою звичну поведінку, краще формулювати власні бажання і вимоги, розуміти, що компроміс– нерідко краща з перемог.
Отже, запропонований вище тест допомагає нам більш чітко усвідомити, чи твердо ми стоїмо на власних ногах, чи є пересічними агресорами, що йдуть напролом і мало зважають на оточуючих.
Результат більш 70 балів — не привід для радості. Хоча Ви належите до тих, хто не дає в'язати із себе мотузки, з підлеглими і оточуючими Ви часто агресивні і безцеремонні. Не завжди процвітає той, хто вміє добре працювати ліктями. Успіх може бути зведений нанівець, якщо оточуючі для Вас – лише об'єкт для маніпуляцій і впливів, і Ви не звикли враховувати інтереси своїх співробітників і зважати на них.
Якщо Ви нарахували 50 – 70 балів, то Вам не треба за себе хвилюватися, у житті Ви не пропадете, у Вас нормальний рівень асертивності. З таким рівнем Ви цілком можете процвітати в управлінській діяльності.
30 – 50 балів свідчать про те, що, коли мова заходить про щось важливе, Вам не вистачає впевненості в собі і рішучості (це піддається корекції, тому що народна мудрість говорить: вік живи і вік учись).

Ступінь своєї асертивності можна більш наочно представити, дивлячись на шкалу.
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Рис. 11.1 – Шкала асертивності

Завдання 11.3 - Методика дослідження стилю поведінки в конфлікті К. Томаса (адаптація Н. В. Гришиної)

За допомогою цього тесту можна визначити кілька основних способів поведінки людей в конфліктній ситуації, зміст яких встановлюється мірою співвідношення в поведінці конкретної людини двох показників; «орієнтація на задоволення власних інтересів» та «орієнтація на задоволення інтересів опонента».
Різний ступінь цих показників та їх поєднання дає можливість виділити п´ять основних типів поведінки особистості в конфліктній ситуації:
· відхід від конфлікту;
· поступливість;
· боротьба;
· компроміс;
· співробітництво.
Охарактеризуємо окремо кожен з п´яти типів поведінки.
Відхід від конфлікту, або намагання його не помітити — це такий тин поведінки, коли у конфлікті мінімально враховуються як власні інтереси, так і опонента. За такого типу поведінки на проблему просто не звертають уваги, вважають, що вона зникне сама по собі. Суть такої поведінки чудово відображають відомі приказки: «Не буди лихо, доки воно тихе», «Не чіпай, бо зламається» та ін. Відтак жодна зі сторін нічого не отримує, а результат поведінки описується формулою «поразка — поразка» (власна поразка — поразка опонента).
Причинами такої поведінки в конфлікті можуть бути:
· усвідомлення відсутності необхідних ресурсів для отримання «перемоги» над опонентом;
· якесь особливе ставлення до опонента;
· намагання виграти час для «перегрупування сил» і наступної перемоги;
· індивідуально-психологічні особливості учасників конфлікту (несхильність до жорстких форм поведінки, лагідний характер, низький рівень домагань тощо).
Боротьба, або «конкуренція» — тип поведінки, за якого у конфлікті максимально враховуються і задовольняються власні інтереси і мінімально — інтереси опонента. Зміст такої поведінки можна охарактеризувати за допомогою приказок: «Сильний завжди правий», «Переможців не судять», а результат поведінки описати формулою «перемога — поразка» (власна перемога — поразка опонента).
Поступливість, іншими словами, жертовність — тип поведінки, орієнтований на мінімальне врахування в конфлікті власних інтересів і максимальне задоволення інтересів опонента. Зміст такої поведінки відображають відомі приказки: «Убий ворога своєю добротою», «Підстав щоку», «Мир за будь- яку ціну», а результат поведінки визначає формула «поразка — перемога» (власна поразка — перемога опонента).
Компроміс, або узгодженість — тип поведінки, який забезпечує часткове задоволення у конфлікті і власних інтересів, й інтересів опонента, що досягається за такої умови: «Я поступлюся тобі в чомусь, а ти мені — в іншому». Зміст такої поведінки втілений у приказках: «Краще півхлібини, ніж нічого», «Поганий мир ліпший за добру сварку», а результат поведінки описується формулою «поразка-поразка» (частково власна поразка — частково поразка опонента), бо повністю не задовольняються інтереси жодного з опонентів.
Співробітництво — тип поведінки, який забезпечує максимальне задоволення в конфлікті власних інтересів та інтересів опонента. Зміст такої поведінки описують приказки: «Одна голова добре, а дві ліпше», «Те, що добре для вас, те добре і для мене», а результат поведінки визначає формула «перемога-перемога» (власна перемога — перемога опонента).

Діагностика можливих стилів поведінки особистості в конфліктних ситуаціях
Оберіть з поданих тверджень (табл. 11.) те, яке найбільш відповідає вашому стилі поведінки (А чи Б) та обведіть кружечком.
Таблиця 11.2.
Діагностика стилів поведінки в конфліктних ситуаціях
	1.	А. Я охоче даю іншим брати на
себе відповідальність за вирішення складного питання.
	Б. Перш ніж обговорювати те, у чому ми розходимося, я намагаюся звернути увагу на те, у чому ми обоє згодні.

	2.       А. У суперечці я звичайно намагаюся знайти рішення, що влаштовує всіх.
	Б. У суперечці я завжди намагаюся улагодити справу з урахуванням інтересів іншого і моїх власних.

	3.	А. Звичайно я завжди наполягаю на своєму.
	Б. У суперечці я намагаюся заспокоїти іншого і зберегти нормальні відносини.

	4.	А. У суперечці мене звичайно влаштовує компроміс.
	Б. Іноді я здатен пожертвувати своїми інтересами заради інтересів інших.

	5.	А. Улагоджуючи конфлікт, я  завжди намагаюся викликати позитивні емоції в іншого.
	Б. У суперечці я завжди намагаюся уникнути непотрібної напруженості.

	6.   А. У суперечці насамперед я намагаюся уникнути неприємностей для себе.
	Б. У суперечці моє правило — домогтися свого.

	7. А. Я часто намагаюся відкласти остаточне ухвалення рішення для того, щоб потім розставити всі крапки над «і».
	Б. У суперечці я згоден чимось поступитися, щоб домогтися інших поступок.

	8.	А. Я завжди наполегливо прагну домогтися свого.
	Б. При вирішенні проблем я насамперед намагаюся зрозуміти, у чому полягають мої інтереси.

	9.	А. Розбіжності, що виникають,— не привід для хвилювання.
	Б. Я здатен мобілізувати себе, щоб домогтися того, чого хочу.

	10.	А. Я твердо прагну до наміченого.
	Б. У суперечці я здатен і на розумний
компроміс.



 (
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	11.	А. У конфлікті я в першу чергу намагаюся ясно представити інтереси кожного.
	Б. У суперечці мені звичайно важливо зберегти відносини і не придбати зайвого ворога.

	12.	А. Я уникаю займати двозначну позицію.
	Б. Якщо хтось йде мені назустріч, то я даю можливість йому залишитися при своїй думці.

	13.	А. Звичайно я центрист і проти крайнощів.
	Б. У суперечці, коли я правий, то наполягаю, щоб усе було зроблено по-моєму.

	14.	А. Викладаючи свою точку зору, я завжди	цікавлюся протилежною.
	Б. У суперечці я завжди намагаюся продемонструвати логіку і перевагу своїх поглядів.

	15.	А. Для мене в суперечці головне — не переступити меж і  не нажити собі ворога.
	Б. Я піду на багато що, щоб зняти напруженість.

	16.	А. Я намагаюся не зачіпати почуттів іншого.
	Б. У суперечці я завжди намагаюся переконати іншого в перевазі своїх поглядів.

	17.	А. Звичайно я послідовно домагаюся свого.
	Б. Конфронтацію в суперечці я вважаю марною.

	18.	А. Якщо це зробить щасливим іншого, то я можу, зрештою, уступити йому.
	Б. У суперечці я ніколи не добиваю суперника, а даю йому можливість ствердитися у чомусь.

	19.	А. Першою справою я намагаюся визначити, хто чого хоче і домагається.
	Б. Іноді я згоден почекати і відкласти остаточне ухвалення рішення.

	20.	А. Мені дуже важливо відразу ж подолати явні розбіжності.
	Б.  Для  мене  завжди  важливо  знайти краще співвідношення вигід і втрат для учасників конфлікту.

	21.	А. Ведучи переговори, я завжди уважний до бажань іншого.
	Б. У суперечці я хочу, щоб інший не церемонився і прямо виклав, чого він хоче.

	22.	А.  У суперечці  мене влаштує «золота середина».
	Б. Я твердий у обстоюванні своєї позиції.

	23.	А. Мені важливо, щоб «вовки були ситі», а «вівці цілі».
	Б. Я згоден, щоб хтось прийняв відповідальність на себе за вирішення конфлікту.

	24.	А. У суперечці я можу й уступити, якщо відчую, що наступаю на улюблений «мозоль».
	Б. Я здатен умовити іншого піти на компроміс.

	25.	А. У суперечці я завжди намагаюся продемонструвати логіку своїх поглядів.
	Б. Я завжди уважний до домагань іншого.

	26.	А. Я часто пропоную усім зайняти середню позицію.
	Б. Мені завжди важливо, щоб інший хоч у чомусь отримав вигоду.

	27.	А. Я намагаюся уникати ситуації, що могла б викликати загострення відносин.
	Б. Іноді я здатен дати іншому наполягати на своєму.

	28.	А. Звичайно я чітко і послідовно намагаюся йти до мети.
	Б. Пом'якшуючи ситуацію, я намагаюся схилити на свій бік іншого.

	29.	А. Я не люблю крайнощів у суперечці.
	Б. Іноді розбіжності, що виникають — це не привід для хвилювань і тривог.

	30.	А. Для мене важливо не торкнутися «болючих точок» іншого.
	Б. У суперечці для мене дуже важливо зробити іншого своїм суперником.




Внесіть вашу відповідь у таблицю (ключ).
Таблиця 11.3.
«Ключ»
	№п/п
	Боротьба
	Співробітництво
	Компроміс
	Відхід від конфлікту
	Поступливість

	1
	
	
	
	А
	Б

	2
	
	Б
	А
	
	

	3
	А
	
	
	
	Б

	4
	
	
	А
	
	Б

	5
	
	А
	
	Б
	

	6
	Б
	
	
	А
	

	7
	
	
	Б
	А
	

	8
	А
	Б
	
	
	

	9
	Б
	
	
	
	

	10
	А
	
	Б
	
	

	11
	
	А
	
	
	Б

	12
	
	
	Б
	А
	

	13
	Б
	
	А
	
	

	14
	Б
	А
	
	
	

	15
	
	
	
	Б
	А

	16
	
	
	
	
	А

	17
	
	
	
	Б
	

	18
	
	
	Б
	
	А

	19
	
	А
	
	Б
	

	20
	
	А
	Б
	
	

	21
	
	Б
	
	
	А

	22
	Б
	
	А
	
	

	23
	
	А
	
	Б
	

	24
	
	
	Б
	
	А

	25
	А
	
	
	
	Б

	26
	
	Б
	А
	
	

	27
	
	
	
	А
	Б

	28
	А
	Б
	
	
	

	29
	
	
	А
	Б
	

	30
	
	Б
	
	
	А

	Інтерпретація результатів:
Якщо ваша відповідь (А чи Б) збігається з варіантами в «ключі», позначте знаком +. Кількість балів (+), набрана учасником опитування за кожним стилем поведінки, дає уявлення про те, наскільки виражена в нього та чи інша форма поведінки в конфліктних ситуаціях.

	Висновок:

	






ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ № 12
Психологічні аспекти управління нововведеннями в організації (презентація, ділова гра)
Мета заняття: закріплення, розширення та систематизація знань про основні структурні компоненти діяльності проектування нововведень та психологічні особливості розробки і впровадження, фактори їх ефективності; формування вмінь та навичок проектування нововведень, чіткого визначення цілей, завдання, виконавців, психологічних аспектів нововведень.

Питання для обговорення:
1. Чинники запровадження нововведення. 
2. Оцінка міри складності реалізації нововведення.
3. Типи реакцій працівників на запровадження нововведень. 
4. Психологічні бар’єри в процесі впровадження нововведень. 
5. Фази впровадження нововведень. 
6. Психологічні аспекти управління нововведеннями.

Завдання 12.1
Підібрати діагностичний інструментарій для дослідження реагувань персоналу організації на ситуацію нововведень; (кожен студент ознайомлюється із 1-2 методиками). 
Необхідно знати: 
· автора методики та літературу, де її можна знайти; 
· основне призначення методики; 
· особливості проведення та інтерпретації результатів.

Завдання 12.2
Підприємство з виготовлення меблів отримало велике замовлення. Для його виконання необхідно вписати його в поточну діяльність підприємства, пришвидшити завершення ряду інших замовлень, вивільнити частину персоналу і потужностей. Крім того замовник включив до замовлення зразки продукції які раніше не виготовлялись на даному підприємстві. 
Завдання. Будь-який тип змін в організації викликає проблеми і напругу. Як Вам здається, які проблеми соціально-психологічного характеру можуть виникнути у цій ситуації? Які можливі причини опору нововведенню. Заповніть таблицю 12.1. 

Таблиця 12.1.
Управління нововведеннями в організації
	№
	Причина опору нововведенню
	Психологічні підстави опору
	Підходи до подолання

	
	
	
	

	
	
	
	



Завдання 12.3 – Ділова гра «Підготовка проектів нововведень» (на прикладі нововведення в системі освіти)
Вказівки щодо підготовки. Повторити навчальний матеріал з теми «Психологія управління нововведеннями в організації». Студенти за рекомендованою літературою і конспектом лекцій актуалізують знання про психологічні особливості розробки та впровадження нововведень, фактори їх ефективності (соціальні та соціально-психологічні), самостійно готують власні пропозиції щодо нововведень на факультеті, в університеті. 

Завдання. Розробити проект, самостійно визначивши його напрямок, сутність, назву, етапи проведення. Проект повинен стосуватись нововведень у галузі освіти. 

Методичні поради до складання проекту 

План складання проекту
Опис проекту: 
- назва проекту; 
- організація, що подає проект; 
- проблема, на розв'язання якої спрямований проект, цільові групи проекту, його актуальність; 
- мета та завдання проекту; 
- ступінь готовності до реалізації проекту; 
- команда виконавців проекту (розподіляється на робочі групи), розподіл функцій; 
- організації-партнери; 
-загальна тривалість реалізації заходів проекту. 
Таблиця 12.2.
План заходів проекту
	Назва заходу
	Термін проведення
	Місце проведення
	Виконавець

	1 етап

	
	
	
	

	2 етап

	
	
	
	



Очікувані результати проекту 
- короткотривалі наслідки реалізації проекту полягають в отриманні таких безпосередніх результатів роботи: ... 
- перспективні наслідки полягають у ... 
- сталість результату забезпечується наступним: ... 





Таблиця 12.3.
Бюджет проекту
	Витрати
	Одиниця виміру
	Кількість одиниць
	Вартість одиниці
	Загальна сума, грн.

	1 . Людські ресурси
1.1. Зарплата 
Всього – Людські ресурси 
	
	
	
	

	2. Транспортні витрати 
Всього – Транспортні витрати 
	
	
	
	

	3. Офісні витрати 
Всього – Офісні витрати
	
	
	
	

	4. Інші витрати, послуги 
Всього – Інші витрати, послуги
	
	
	
	

	5. Нерухомість і види робіт 
Всього – Нерухомість і види робіт 
	
	
	
	

	Сукупний підсумок
	
	
	
	


Підсумок. Студенти представляють та обговорюють свої проекти, висловлюють припущення щодо можливих труднощів їх впровадження (у т.ч. соціально-психологічних) та шляхи подолання цих труднощів.
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