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Введение

Социальная жизнь людей протекает в составе тех или иных организаций, таким образом, у людей складываются социальные отношения.

Под социальными отношениями можно подразумевать определенное состояние взаимной зависимости, к возникновению которого они сознательно не стремились и не имели никаких субъективных намерений по этому поводу. 

Одной из главных областей построения социальных отношений является трудовой коллектив, под ним подразумевается группа трудящихся людей, объединенных общей работой, интересами и ценностями.

Взаимоотношения в трудовом коллективе в совокупности с другими факторами формируют социально-психологический климат рабочей среды, состояние которого во многом определяет результативность деятельности предприятия. Благоприятный социально-психологический климат характеризуется взаимным доверием, уважением, информированностью по значимым вопросам, взаимовыручкой и взаимной ответственностью. При благоприятном климате у человека достаточно развита потребность в труде на общее благо. Неблагоприятный социально-психологический климат характеризуется неуважительным отношением коллег друг к другу, чёрствостью взаимоотношений, повышенным уровнем конфликтности в коллективе. Для неустойчивого социально-психологического климата характерна периодичность возникновения конфликтов. Т.к как конфликт может стать причиной стрессовой ситуации в качестве важных аспектов его решения следует  рассматривать копинг – стратегии. Это пути преодоления которые объединяют разносторонние стратегии, направленные на то, чтобы преодолеть требовательность и справиться с собственными запросами к обычной жизни. Важным фактором снижения дистресса и улучшения психологического благополучия считается разнообразие копинг-стратегий. Индивиды с большим разнообразием копинг-стратегий переживают тот же уровень стресса, что и индивиды с низким разнообразием копингов, но их психологическое благополучие выше.

Копинг-стратегии являются своеобразным медиатором, через который глубинные психологические конструкты обеспечивают саморегуляцию поведения в стрессовой ситуации.

Таким образом, в современном мире при быстром темпе развития социальных отношений, своевременность и правильность принятия решения во многом зависит от того, насколько эффективно организована работа коллектива. Поэтому для обеспечения эффективной работы группы необходимо создать благоприятный социально-психологический климат в трудовом коллективе, свести к минимуму количество конфликтных ситуаций и уровень негативного эмоционального давления на его участников.

Глава 1. Содержательная часть
1.1  Изложение программы и методики исследования
Объектом данной работы является трудовой коллектив.

Предмет работы – социальные отношения в трудовом коллективе.

Цель данной работы – анализ социальных отношений в данном коллективе. Категория сопровождения: группа 1291, 1292, 1294, 1295, 1297 РИ (филиала) АлтГУ.

Количество испытуемых: 45 человек.

Гипотеза: 
1.Возможно, в данном трудовом коллективе положительные социальные отношения.
2. Возможно, преобладающей стратегией поведения в конфликте в данном трудовом коллективе  является компромисс.
 Задачи, поставленные в данной работе:

 - узнать, какие социальные отношения в данном трудовом коллективе;

 - обобщить результаты полученного тестирования по методикам:

· Оценка поведения в конфликте (К. Томаса);
· Методика диагностики самооценки мотивации одобрения (Д. Марлоу, Д. Крауна);
· Социометрия: исследование межличностных отношений в группе;
· Копинг-тест Лазаруса;
· Определение психологического климата в группе:
- выявить, какие копинг-стратегии влияют на психологический климат;

- выявить влияние мотивации одобрения на психологический климат;

- разработать тренинг на основе практических рекомендаций по данному исследованию в группе.

1.2.  Характеристика инструментария.
1.Методика оценки поведения в конфликте К.Томаса. ( Приложение 1)

С помощью методики К.Н. Томаса (1973), определяются типические способы реагирования на конфликтные ситуации. Можно выявить, насколько воспитатель склонен к соперничеству и сотрудничеству в коллективе, стремится к компромиссам, избегает конфликтов, или, наоборот, старается обострить их, а также оценить адаптации каждого члена коллектива к совместной педагогической деятельности.

2.Методика оценки диагностики мотивации одобрения Д. Марлоу и Д. Крауна. ( Приложение 2)

Шкала мотивации одобрения Кроуна-Марлоу  представляет собой личностный опросник, разработанный американскими психологами Д.Кроуном (Крауном) и Д.Марлоу в 1960 г. для диагностики мотивации одобрения (аффилиации). Авторы шкалы руководствовались стремлением разработать инструмент, свободный от известной фиксированности на патологических симптомах, что в той или иной степени присуще ранее созданным шкалам. Кроме того, была поставлена задача дифференциации содержания утверждений от влияния собственно мотивов. Имеются данные о достаточно высокой валидности и надежности. Шкала Кроуна-Марлоу состоит из 33 утверждений (18 социально одобряемых и 15 социально неодобряемых образцов поведения).
Русский вариант шкалы состоит из 20 вопросов-суждений, стандартизированный на выборке более 800 человек с последующей проверкой валидности и надежности

3.Копинг-тест Лазаруса. ( Приложение 3)

Методика предназначена для определения копинг-механизмов, способов преодоления трудностей в различных сферах психической деятельности, копинг-стратегий. Данный опросник считается первой стандартной методикой в области измерения копинга. Методика была разработана Р. Лазарусом и С. Фолкманом в 1988 году, адаптирована Т.Л. Крюковой, Е.В. Куфтяк, М.С. Замышляевой в 2004 году.

4.Определение психологического климата в группе. ( Приложение 4)

Психологический климат на эмоциональном уровне отражает сложившиеся в коллективе взаимоотношения, характер делового сотрудничества, отношение к значимым явлениям жизни. Складывается же психологический климат за счет "психологической атмосферы – также группового эмоционального состояния, которая, однако, имеет место в относительно небольшие отрезки времени и которая в свою очередь создается ситуативными эмоциональными состояниями коллектива.

Для оценивания некоторых основных проявлений психологического климата коллектива можно воспользоваться картой-схемой Л.Н. Лутошкина. Здесь в левой стороне листа описаны те качества коллектива, которые характеризуют благоприятный психологический климат, в правой – качества коллектива с явно неблагоприятным климатом. Степень выраженности тех или иных качеств можно определить с помощью семибалльной шкалы, помещенной в центре листа (от +3 до -3).

5.Социометрия: исследование межличностных отношений в группе. (Приложение 5)

Цель: исследовать межличностные отношения в группе.

Социометрическая техника, разработанная Дж. Морено, применяется для диагностики межличностных и межгрупповых отношений в целях их изменения, улучшения и совершенствования. С помощью социометрии можно изучать типологию социального поведения людей в условиях групповой деятельности, судить о социально-психологической совместимости членов конкретных групп.
Социометрическая процедура. Требование экспериментатора раскрыть свои симпатии и антипатии нередко вызывает внутренние затруднения у опрашиваемых и проявляется у некоторых людей в нежелании участвовать в опросе. Когда вопросы или критерии социометрии выбраны, они заносятся на специальную карточку или предлагаются в устном виде по типу интервью. Каждый член группы обязан отвечать на них, выбирая тех или иных членов группы в зависимости от большей или меньшей склонности, предпочтительности их по сравнению с другими, симпатий или, наоборот, антипатий, доверия или недоверия и т. д.
Членам группы предлагается ответить на вопросы, которые дают возможность обнаружить их симпатии и антипатии один до одного, к лидерам, членов группы, которых группа не принимает. Исследователь зачитывает два вопроса: а) и б) и дает подопытным такую инструкцию: «Напишите на бумажках под цифрой 1 фамилию члена группы, которого Вы выбрали бы в первую очередь, под цифрой 2 — кого бы Вы выбрали, если бы не было первого, под цифрой 3 — кого бы Вы выбрали, если бы не было первого и второй». Потом исследователь зачитывает вопрос о личных отношениях и так же проводит инструктаж. 
Глава 2. Социальные отношения в трудовом коллективе в полученных показателях.
2.1 Обобщенные показатели по группе 1291

Преобладающей формой поведения в конфликте в данной группе является компромисс (соглашение на основе взаимных уступок), условное равенство партнеров и сотрудничество. Компромисс представляет собой стремление урегулировать разногласия путем двухсторонних уступок. Выражается в поиске такого решения, когда внешне никто не выигрывает, но и не проигрывает. В этом случае интересы обеих сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к уменьшению недоброжелательности, позволяет относительно быстро разрешить конфликт. Вместе с тем есть вероятность появления неудовлетворенности половинчатыми решениями. Сотрудничество (совместный поиск решения, которое отвечает интересам всех сторон) каждая сторона получает максимум пользы при минимальных потерях. Он требует времени и терпения, мудрости и дружеского расположения, умения выразить и аргументировать свою позицию, внимательного выслушивания оппонентов, объясняющих свои интересы, выработки альтернатив и согласованного выбора из них в ходе переговоров взаимоприемлемого решения. Итогом служит конструктивный, всех устраивающий результат, совместно найденный оптимальный выход из конфликта, а также укрепление партнерского взаимодействия. При этой стратегии участники признают право друг друга на собственное мнение и готовы его понять, что дает им возможность проанализировать причины разногласий и найти приемлемый для всех выход.
Средний уровень психологического климата на эмоциональном уровне по группе 14. Это значит, что психологический климат в группе положительный, высокая степень благоприятности психологического климата в данном коллективе.
Коппинг-механизмы в группе 1291 в среднем:

- конфронтационный – 6 

- дистанцирование – 12

- самоконтроль – 13

- поиск социальной поддержки – 9,6

- принятие ответственности – 8

- бегство, избегание – 16

- планирование решения проблемы – 11

- положительная переоценка – 11,7
Наиболее часто применяемым коппинг-механизмом является избегание и самоконтроль. Группа старается уйти от решения проблем , уменьшая при этом эмоциональное напряжение; преобладание копинг-стратегии избегания можно рассматривать как преобладание в поведении мотивации избегания неудачи над мотивацией достижения успеха. 
Так же группа старается подавить эмоциональные чувства, для того, чтобы прибегнуть к разумным сдерживающим действиям.
Это означает, что группа признает свои роли в проблеме с сопутствующих попыток ее решения.

2.2. Обобщенные показатели по группе 1292

В результате проведенного тестирование по методике Копинг-тест Лазаруса, предназначенной для определения копинг-механизмов, способов преодоления трудностей в различных сферах психической деятельности, копинг-стратегий. 
Получены следующие результаты:

•
Средняя  степень враждебности и готовности к риску;
•
Усилия отделиться от ситуации и уменьшить ее значимость;
•
Поиск социальной поддержки;
•
Усилия в поиске информационной, действенной и эмоциональной поддержки;
•
Высокое мысленное стремление и поведенческие усилия, направленные к бегству или избеганию проблемы. 
По результатам, проведенной методики, направленной на определение психологического климата в группе с целью изучения  степени благоприятности психологического климата группы, климат на эмоциональном уровне отражает сложившиеся в коллективе сложные взаимоотношения, тяжелый характер делового сотрудничества. Данная группа, объединена общей социально значимой целью, деятельностью, но не сплочена между собой, не обладает общей ответственностью, взаимной зависимостью. Эта группа приближена к типу условной группы, которая является общность людей, существующая номинально. Люди, входящие в эту группу, могут не только не встречаться, но и не знать ничего друг о друге.
Для выявления мотивации одобрения нами была применена шкала Д. Марлоу и Д. Крауна, которая выявляет степень  зависимости субъекта от благоприятных оценок со стороны других людей, его ранимость и чувствительность к средовым и межличностным влияниям. Иными словами, шкала позволяет получить косвенную меру потребности человека в одобрении со стороны других людей. 
  Нами было выявлено, что в группе 1292 средний показатель мотивации одобрения, т. е. студенты имеют средний уровень потребности в одобрении со стороны окружающих людей. Их особенности поведения свидетельствуют о желании выглядеть в глазах окружающих вполне адекватно (т.е. казаться таким, каким является на самом деле), что вполне нормально, т.к. свойственно большинству людей. Такое поведение дает возможность для самостоятельности в суждениях о себе. 
В конфликтных ситуациях большинство членов группы используют такой стиль поведения как «компромисс». Т. е.  в ситуации конфликта между конфликтующими сторонами принимается  соглашение, которое достигается путем взаимных уступок. Это выражается в поиске группой такого решения, при котором внешне никто не проигрывает и не выигрывает. В этом случае интересы сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к уменьшению недоброжелательности, позволяет, но вместе с тем есть вероятность появления неудовлетворенности половинчатыми решениями.
С помощью методики «социометрия» в группе выявлено 2 лидера. Это значит, что группа доверяет данным людям. Лидеры могут не только вилять на психологические взаимоотношения членов группы, но и на решения формальных задач группы. Однако, возможно, что лидеры конкурируют между собой, в результате чего возможно возникновение конфликтов.
С помощью данной методики также выявлено, что в группе имеется 7 отвергнутых, набравших минимальное количество выборов (или выборов нет). Это значит, что контакты членов группы с этими людьми минимальны, или их нет вообще, а следовательно, данная ситуация может негативно сказаться на психологическом климате группы в целом.
Таким образом, мы выяснили, что данной группе присущи следующие способы преодоления трудностей в различных сферах психической деятельности: самоконтроль и положительная переоценка. Т.е. участники группы проявляют усилия по регулированию своих чувств и действий и также они создают положительные значения с фокусированием на росте собственной личности. Данные индивиды стремятся контролировать свои эмоции в конфликтных ситуациях, стараются сглаживать конфликты и направляют их в положительную сторону.
Также мы выяснили уровень психологического климата в группе. Психологический климат- это преобладающий в группе или коллективе эмоциональный настрой. Средний показатель по группе -3. Это говорит о низкой благоприятности психологического климата. Он может характеризоваться  пессимизмом, раздражительностью, скукой, высокой напряженностью и конфликтностью отношений в группе, неуверенностью, боязнью ошибиться или произвести плохое впечатление, страхом наказания, недоверием друг к другу, нежеланием вкладывать усилия в совместный продукт, в развитие коллектива и организации в целом и т.д.

2.3 Обобщенные показатели по группе 1294

В ходе исследования нами были применены методики Социометрия, Методика диагностики мотивации одобрения Д.Марлоу и Д.Крауна, Методика оценки поведения в конфликте К.Томаса, Копинг- тест Лазаруса и методика «Определение психологического климата группы». 
В ходе социометрии мы выяснили, что в данной группе наблюдается 3 явных лидера и 5 аутсайдеров. Лидеры - это те, люди которые пользуются большим, признанным авторитетом, они обладают управляющим влиянием на группу. А аутсайдеры - это те, люди, которые отвергнуты коллективом. Это значит, что в данном коллективе может наблюдаться соперничество среди лидеров, для своих целей они также могут использовать аутсайдеров.

В ходе диагностики мотивации одобрения Д. Марлоу и Д. Крауна мы выявили, что среднее значение по группе 11 баллов. Это средний уровень, т.е в целом люди готовы представить себя перед другими как полностью соответствующие социальным нормам. Т.е. данная группа стремится заслужить одобрение значимых для них окружающих людей.

Результаты методики оценки поведения в конфликте К.Томаса показали:

Средние результаты по группе:

Приспособление- 5,85

Избегание- 5,85

Сотрудничество- 6,85

Компромисс- 8,12

Соперничество- 4

Из этих данных можно сделать вывод, что типичной формой поведения в конфликте для группы 1294 является компромисс. Т.е. в основном в конфликтных ситуациях они идут на уступки друг другу. Компромисс выражается в поиске такого решения, когда внешне никто не выигрывает, но и не проигрывает. В этом случае интересы обеих сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к уменьшению недоброжелательности, позволяет относительно быстро разрешить конфликт. Вместе с тем есть вероятность появления неудовлетворенности половинчатыми решениями, т.к. участникам коллектива приходится отказываться от своих целей в пользу других.

По итогам методики оценки поведения в конфликте можно сказать:

Средние показатели по группе:

Конфронтационный копинг -7,75

Дистанцирование – 10,125

Самоконтроль – 12,75

Поиск социальной поддержки – 10,75

Принятие ответственности - 8

Бегство-избегание – 11,125

Планирование решения проблемы – 11,625

Положительная переоценка -12,625

Таким образом, мы выяснили, что данной группе присущи следующие способы преодоления трудностей в различных сферах психической деятельности: самоконтроль и положительная переоценка. Т.е. участники группы проявляют усилия по регулированию своих чувств и действий и также они создают положительные значения с фокусированием на росте собственной личности. Это значит, что данные индивиды стремятся контролировать свои эмоции в конфликтных ситуациях, стараются сглаживать конфликты и направляют их в положительную сторону.

Также мы выяснили уровень психологического климата в группе. Психологический климат- это преобладающий в группе или коллективе эмоциональный настрой. Средний показатель по группе -3. Это свидетельствует  о низкой благоприятности психологического климата. Он может характеризоваться  пессимизмом, раздражительностью, скукой, высокой напряженностью и конфликтностью отношений в группе, неуверенностью, боязнью ошибиться или произвести плохое впечатление, страхом наказания, недоверием друг к другу, нежеланием вкладывать усилия в совместный продукт, в развитие коллектива и организации в целом и т.д.

2.4 Обобщенные показатели по группе 1295

С помощью методики социометрия было выявлено 3 лидера. 
Лидер – это лицо в какой-либо группе, пользующееся большим признанием авторитетом, обладающее влиянием, которое проявляются как управляющие действия. Возможно группа доверяет этим людям. Лидеры могут не только влиять на психологические взаимоотношения членов группы, но и на решение формальных задач групп. Возможно, что лидеры могут конкурировать между собой, в результате чего могут возникать конфликты в группе.
Аутсайдеров в данной группе не выявлено. Аутсайдеры- это отвергнутые люди, контакты членов группы с этими людьми минимальны или их нет вообще.
Преобладающей формой поведения в конфликте в данной группе является компромисс (соглашение на основе взаимных уступок), условное равенство партнеров. Компромисс представляет собой стремление урегулировать разногласия путем двухсторонних уступок. Выражается в поиске такого решения когда внешне никто не выигрывает, но и не проигрывает. В этом случае интересы обеих сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к уменьшению недоброжелательности, позволяет относительно быстро разрешить конфликт. 
Средний уровень психологического климата на эмоциональном уровне по группе = 35. Это значит, что психологический климат в группе положительный, высокая степень благоприятности психологического климата в данном коллективе.
Коппинг-механизмы в группе 1295 в среднем:

- конфронтационный – 50,3% 

- дистанцирование – 63%

- самоконтроль – 63,3%

- поиск социальной поддержки – 65%

- принятие ответственности – 69,4%

- бегство, избегание – 67%

- планирование решения проблемы – 61,3%

- положительная переоценка – 68%
Наиболее часто применяемым коппинг-механизмом является принятие ответственности в коллективе.
Это означает, что группа признает свои роли в проблеме с сопутствующей темой попыток ее решения.

2.5 Обобщенные показатели по группе 1297
Преобладающей формой поведения в конфликте в данной группе является соревнование(не соглашение друг с другом), нет равенство партнеров. Стремление добиться удовлетворения своих интересов в споре в ущерб другому.. В этом случае интересы обеих сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к увеличению недоброжелательности,в связи с этим часто наступает конфликт. 
Средний уровень психологического климата на эмоциональном уровне по группе = 19,29. Это значит, что психологический климат в группе нейтральный, средняя степень благоприятности психологического климата в данном коллективе.
Коппинг-механизмы в группе 1297 в среднем показателе:
- конфронтационный –52,09%
- дистанцирование –66,10%
- самоконтроль –52,51%
- поиск социальной поддержки –62,76%
- принятие ответственности –67,01%
- бегство, избегание – 56,24%
- планирование решения проблемы –55,90%
- положительная переоценка – 55,54%
Наиболее часто применяемым коппинг-механизмом является принятие ответственности в коллективе.

Это означает, что группа признает свои роли в проблеме с сопутствующей темой попыток ее решения.
В ходе социометрической методики было выявлено:

3лидера и 2 аутсайдера .

2.6 Обобщенные показатели по группам
В ходе исследования нами были применены методики Социометрия, Методика диагностики мотивации одобрения Д.Марлоу и Д.Крауна, Методика оценки поведения в конфликте К.Томаса, Копинг- тест Лазаруса и методика «Определение психологического климата группы».

В ходе социометрии мы выяснили, что в данных группах наблюдается 13 явных лидеров и 22 аутсайдера. Остальные 11 человек в большей степени обладают лидерскими качествами. Лидеры - это те, люди которые пользуются большим, признанным авторитетом, они обладают управляющим влиянием на группу. А аутсайдеры - это те, люди, которые отвергнуты коллективом. Это значит, что в  коллективах может наблюдаться соперничество среди лидеров, для своих целей они также могут использовать аутсайдеров (диаграмма 1).
Диаграмма 1
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В ходе диагностики мотивации одобрения Д. Марлоу и Д. Крауна мы выявили, что среднее значение по группе 10 баллов. Это средний уровень, т.е в целом люди готовы представить себя перед другими как полностью соответствующие социальным нормам. Т.е. данная группа стремится заслужить одобрение значимых для них окружающих люде. (диаграмма 2).
Диаграмма 2
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Результаты методики оценки поведения в конфликте К.Томаса показали: (диаграмма 3)
Средние результаты по группам:

Приспособление- 5,6

Избегание- 5,5

Сотрудничество- 6,5

Компромисс- 8,1

Соперничество- 4,15
Диаграмма 3
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Из этих данных можно сделать вывод, что типичной формой поведения в конфликте для всех групп является компромисс. Т.е. в основном в конфликтных ситуациях они идут на уступки друг другу. Компромисс выражается в поиске такого решения, когда внешне никто не выигрывает, но и не проигрывает. В этом случае интересы обеих сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к уменьшению недоброжелательности, позволяет относительно быстро разрешить конфликт. Вместе с тем есть вероятность появления неудовлетворенности половинчатыми решениями, т.к участникам коллективов приходится отказываться от своих целей в пользу других.

По итогам методики оценки поведения в конфликте можно сказать: (диаграмма 4)
Средние показатели по группам:

Конфронтационный копинг -39,5

Дистанцирование – 44,5

Самоконтроль – 47,2

Поиск социальной поддержки – 49,6

Принятие ответственности - 46

Бегство-избегание – 42,1

Планирование решения проблемы – 50,2

Положительная переоценка -47,1
Диаграмма 4
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Таким образом, мы выяснили, что данным группам присущи следующие способы преодоления трудностей в различных сферах психической деятельности: самоконтроль, планирование  решения проблемы и положительная переоценка. Т.е. участники групп проявляют усилия по регулированию своих чувств и действий и также они создают положительные значения с фокусированием на росте собственной личности, они прилагают произвольные проблемно-фокусированные усилия по изменению ситуации, включающие аналитический подход к проблеме. Это значит, что данные индивиды стремятся контролировать свои эмоции в конфликтных ситуациях, стараются сглаживать конфликты и направляют их в положительную сторону, также они направляют свои силы  на то, чтобы справиться с проблемой или изменить ситуацию, которая вызвала стресс.    Также мы выяснили средний уровень психологического климата в группах. Психологический климат- это преобладающий в группе или коллективе эмоциональный настрой. Средний показатель по группам 12. (диаграмма 5) 
Диаграмма 5
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Это свидетельствует  о высокой благоприятности психологического климата.  Он может характеризоваться доверием, высокой  требовательностью членов группы друг к другу, доброжелательной  и деловой критикой, свободным выражением собственного мнения при обсуждении вопросов, касающихся всего коллектива, удовлетворенностью принадлежности к коллективу, высокой степенью эмоциональной включенности и взаимопомощи в ситуациях, вызывающих состояние фрустрации у кого-либо из членов коллектива, принятием на себя ответственности за состояние дел в группе каждым из его членов. 
2.7 Корреляционный анализ
Анализ корреляции   по Спирмену восприятия студентами психологического климата группы и их стремление к одобрению показал, что между психологическим климатом группы и стремлением к одобрению имеется обратная корреляционная зависимость (при р = 0, 034).  Следовательно, можно сказать, что высокая потребность в одобрении у членов данного коллектива ведёт к рассогласованности группы, возникновению межличностных конфликтов. Всё это негативно отражается на социально-психологическом климате коллектива (см. Таблицу 1)

Таблица 1.

Корреляционный анализ  шкал «мотивация одобрения» и «психологический климат»


Correlations
	 
	 
	ПСИХ_КЛИ
	ОДОБР

	ПСИХ_КЛИ
	Pearson Correlation
	1
	-,316(*)

	 
	Sig. (2-tailed)
	.
	,034

	 
	N
	45
	45

	ОДОБР
	Pearson Correlation
	-,316(*)
	1

	 
	Sig. (2-tailed)
	,034
	.

	 
	N
	45
	45


*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Результаты исследования также показали, что психологический климат коллектива зависит от использования его участниками таких копинг – стратегий как:

· Конфронтационный копинг (р = 0,003);
· Дистанцирование (р = 0,000);
· Самоконтроль ( р = 0, 20);
· Поиск социальной поддержки (р = 0,34);

· Бегство-избегание (р = 0,000);
· Планирование решения проблемы (р= 0,10);
· Положительная переоценка ( р= 0,000).
Следовательно, можно сделать вывод, что для благополучного психологического климата в коллективе должны использоваться все копинг  - стратегии (Приложение 6).

Глава 3. Выводы по проведенному исследованию
3.1 Выводы
В ходе исследования социальных отношений в  данных группах было выявлено, что:

- В группах высокий благоприятный социально-психологический климат, это указывает на удовлетворенность группы отношениями в коллективе.

- Механизм совладания (копинг-механизм), определяющий успешную или неуспешную адаптацию, используемый в группе – самоконтроль, планирование решения проблемы и положительная переоценка. Т.е. участники группы контролируют свои эмоции, стараются не проявлять агрессию в конфликтных ситуациях. Также конфликты они оценивают, как положительный опыт, после конфликтов преимущественно анализируют своё поведение.

- Преобладающей стратегией поведения в конфликте в группах является компромисс. Это выражается в поиске группой такого решения, при котором внешне никто не проигрывает и не выигрывает. В этом случае интересы сторон полностью не раскрываются. Такая стратегия ведет к уменьшению недоброжелательности, но вместе с тем есть вероятность появления неудовлетворенности половинчатыми решениями.

- В группах средняя мотивация к одобрению. Это свидетельствует о средней потребности в общении. Для групп характерно:

· неопределенность в стремлении к поддержанию и восстановлению хороших отношений между людьми;

· неопределенностям переживания при разрыве хороших отношений с ними;

· колебания, если приходится простить проступок ради восстановления хороших отношений;

· сомнение: помогать ли другим;

· не всегда способны отказаться от собственных удобств ради других;

· с ними не всегда можно поделиться переживаниями;

· с трудом устанавливают добрые отношения со многими людьми;

· не всегда стремится расширить сферу своего общения.

В целом можно сделать вывод, что в данных группах не выявлена явная конкуренция за лидерство. Однако, возможно, конкуренция между лидерами в группе  имеет латентный характер.
3.2 Практические рекомендации
В данном коллективе ярко выражено неумение решать конфликты. На это указывает стратегия поведения в конфликте – компромисс. Внешне никто не выигрывает и не проигрывает, но есть вероятность появления неудовлетворенности половинчатыми решениями.

Также в группе существует неопределенность в стремлении к поддержанию хороших отношений, и присутствуют колебания, если приходится простить проступок ради хороших отношений.

Ещё данной группе для улучшения психологического климата можно порекомендовать следующее:

1. Уважайте друг друга и будьте справедливыми;

2. Умейте слушать. Не перебивайте собеседника, проследите его мысль до конца. Свои замечания вы всегда успеете высказать;
3. Чувство юмора – существенное качество. Беззлобная, доброжелательная шутка создаёт обстановку доверия, делает труд более лёгким, привлекательным и производительным;
4. Умейте отыскивать рациональное зерно даже в недоброжелательной критике в ваш адрес;
5. Развивайте в себе чувство самоконтроля эмоций, вырабатывайте привычку сдерживаться, не терять самообладания;
6. В учебных отношениях с коллективом не дайте захватить себя в плен личным симпатиям и антипатиям;
7. Не давайте  обещания, если не уверенны, что они действительно будут выполнены;
8. Стремитесь, как можно меньше говорить «я», а больше «мы»;
9. Не кричите;
10.  Умейте говорить «нет»;
11.  Будьте самокритичны.
Также группе рекомендуется пройти тренинг на сглаживание конфликтных ситуаций. Это поможет лучше понять цели и мотивы друг друга, а также поспособствует появлению рациональных решений конфликтных ситуаций в коллективе.

Глава 4 .Тренинг «Сглаживание конфликтных ситуаций»
4.1 Пояснительная записка
Актуальность данного тренинга заключается в том, что конфликты в коллективах мешают оптимальной работоспособности, не позволяют людям сосредоточиться на своих целях и задачах. Кроме того, конфликт влечёт за собой неблагоприятное эмоциональное состояние личности и, следовательно, неблагоприятный психологический климат в коллективе.
Внутригрупповой конфликт включает, как правило, саморегуляционные механизмы. Если групповая саморегуляция не срабатывает, а конфликт развивается медленно, то конфликтность в группе становится нормой отношений. Если же конфликт развивается быстро и саморегуляция отсутствует, то наступает деструкция. Если конфликтная ситуация развивается по деструктивному типу, то возможен ряд дисфункциональных последствий, таких, как: общая неудовлетворенность, плохое состояние духа, уменьшение сотрудничества, сильная преданность своей группе при большой непродуктивной конкуренции с другими группами. 
Группа более устойчива к конфликтам, если она кооперативно взаимосвязана. Следствием этой кооперации являются свобода и открытость коммуникаций, взаимная поддержка, дружелюбие и доверие по отношению к другой стороне. Поэтому вероятность межгрупповых конфликтов выше в диффузных, незрелых, малосплоченных и ценностно-разрозненных группах.

Тренинг предназначен для того, чтобы усовершенствовать способы реагирования, научить коллектив сглаживать конфликты, и тем самым улучшить психологический климат в  группе.
Тренинг «Сглаживание конфликтных ситуаций» рассчитан на 10 занятий.
Время проведения каждого занятия: 60 – 120 минут.

Категория сопровождения: студенты 4 курса, РИ АлтГУ(филиал).
Цель тренинга: обучить группу использовать в конфликте стратегии, кроме компромисса. 

Для осуществления данной цели должны быть решены следующие задачи:

· Совершенствование коммуникативных способностей;

· Повышение навыков эмпатии;

· Обучение различным стратегиям поведения в конфликте.

Для успешного осуществления цели тренинга он разбит на блоки, каждый из которых направлен на реализацию определённой задачи.

Существует огромное множество упражнений, приёмов и техник для решения проблемы конфликта. Приёмы могут быть направлены на:

· Снятие напряжения в коллективе;

· Совершенствование коммуникативных и эмпатийных навыков;

· Обучение стратегиям поведения в конфликте;

· Обучение управлением конфликтами.

Основные принципы тренингого  занятия:
1.
Принцип доверительности. Предусматривает создание благоприятных условий для доверительного взаимоотношения участников тренинга.
2.
 Принцип конфиденциальности. Суть его раскрывается в рекомендации «не выносить» содержание взаимоотношений, которое развивается в процессе тренинга, за границы группы.
3.
Принцип активности. Речь идет о реальном включении каждого участника в групповое взаимодействие с целью целенаправленного познания себя, партнера.
4.
Общение по принципу «здесь и теперь». Для многих участников характерно стремление переключится с непосредственной тренинговой работы на обсуждение прошлых или будущих событий. В этом случае срабатывает механизм психологической защиты, что может негативно повлиять на тренинговое занятие.
Тематический план тренинга
	Тема
	№ Занятия
	Упражнения
	Цель
	Необходимое оборудование.

	Коммуникативные способности
	1
	«Пилотное упражнение»;

«Визуальное чувствование»;

«Через стекло»; «Дискуссия».
	Цель: расширение возможностей установления контакта в различных ситуациях общения.


	

	
	2
	«Передача движения по кругу»;

«Да»;

«Карусель»;

«Детектив»
	Цель: отработка навыков понимания других людей, себя, а также взаимоотношений между людьми;
	

	
	3
	«Пум-пум-пум»;

«Почтительная вербализация»;
 «Отработка техники интерпретации».
	Цель: отработка навыков понимания других людей, себя, а также взаимоотношений между людьми
	

	Навыки эмпатии
	4
	Упражнение №1 "Да",

Упражнение №2 «Чувства»,

Упражнение №3 

"Я тебя понимаю".
	Цель: - выработка навыков прочтения состояния другого по невербальным проявлениям, определить чувство, совершенствование навыков эмпатии.


	

	
	5
	Упражнение №1 «Воображаемый собеседник»,

Упражнение  №2   «Поделись со мной», Упражнения  №3 Игра «Окажи внимание другому»


	Цель: эмпатийная диагностика личностных качеств; расширение репертуара способов взаимопонимания, формирование умения выражать свое положительное отношение к другим, оказывать и принимать знаки внимания, совершенствование навыков эмпатии
	

	
	6
	Упражнение 1 «Побег из тюрьмы»,
Упражнение 2.

«Представление». 

Упражнение 3. "Зеркало"
	Цель: развитие способностей к эмпатии, пониманию мимики, языка телодвижений. 


	

	Применение стратегий поведения в конфликте
	7
	1.Сглаживание конфликтов.

2.Конфликт.

3.Чувства.
	Цель: отработка умений и навыков сглаживания конфликтов.
	

	
	8
	1.Единство.

2.Конкуренция.

3.Пиратский бриг.
	Цель: выработка интеллектуального единства на прогностическом уровне;
	

	
	9
	1.Беседа «21 способ получить своё».

2.Агрессивный контакт.

3.Умение дурачиться.

4. «Официант, в моём супе муха».
	Цель: формирование эмоционально-волевого единства группы. 


	

	
	10
	«Ответы на агрессивные вопросы».

«Нахал».
«Сглаживание конфликта».

«Голос благодарности».

«Спираль».

«Какой был тренинг».
	Цель: закрепление полученного на тренинге опыта
	


Коммуникативные способности

Занятие 1

Цель: - расширение возможностей установления контакта в различных ситуациях общения.

1.«Пилотное упражнение»

Цель - выработка мотивации обучения эффективному общению.

В начале занятия можно провести самооценку коммуникативных навыков и умений каждого участника. Ведущий рисует на доске (или вывешивает заранее приготовленный рисунок) "лестницу коммуникативного мастерства". Левый край - мастер коммуникации, правый - уровень мастерства. Задача - найти свое место на этой лестнице и встать туда, в соответствии со своими собственными представлениями. В конце занятия можно повторить эту процедуру с разными вариантами добавлений Например, каждому из участников проранжировать других по уровню коммуникативных способностей в начале занятия и по его итогу.
Следующий шаг - информационное сообщение ведущего о невербальных каналах коммуникации:

• глаза и контакт с помощью взгляда;

• лицо и лицевая экспрессия;

• жесты;

• позы;

• тактильные ощущения (касания);

• дистанция во время общения.

Успешность занятия во многом определяется мотивацией обучения эффективному общению. Выработка мотивации может происходить с помощью различных заданий: проведение ролевой игры на профессионально значимую тему, проведение с последующим обсуждением видеозаписи групповой дискуссии; проигрывание личных проблем в общении, предложенных участниками.

2.«Визуальное чувствование"

Цель: совершенствование перцептивных навыков восприятия и представления друг друга.
Все садятся в круг. Ведущий просит, чтобы каждый внимательно посмотрел на лица остальных участников, и через 2-3 минуты все должны закрыть глаза и попытаться представить себе лица других чле​нов группы. В течение 1-2 минут нужно фиксировать в памяти лицо, которое удалось лучше всего представить.     После выполнения упражнения группа делится своими ощущениями и повторяет упражнение. Задание; каждый из участников должен постараться воспроизвести в памяти как можно большее количество лиц партнеров.

3. «Через стекло»

Цель - формирование взаимопонимания партнеров по общению на невербальном уровне.

Один из участников загадывает текст, записывая его на бумагу, но передает его как бы через стекло, т. е. мимикой и жестами: другие называют понятое. Степень совпадения переданного и записанного текста свидетельствует об умении устанавливать контакт.

4. «Дискуссия» 

Цель - формирование    паралингвистических    и    оптокинетических навыков общения;  совершенствование взаимопонимания партнеров по общению на невербальном уровне.
Группа разбивается на "тройки". В каждой тройке распределяются обязанности. Один из участников играет роль "глухого-и-немого": он ничего не слышит, не может говорить, но в его распоряжении - зрение, жесты, пантомимика; второй участник играет роль "глухого и парали​тика": он может говорить и видеть; третий "слепой-и-немой": он способен только слышать и показывать. Всей тройке предлагается задание, например, договориться о месте, времени и цели встречи. (На упражнение отводится - 15 минут.)
5. Рефлексия

Занятие 2

Цель: отработка навыков понимания других людей, себя, а также взаимоотношений между людьми;

1.«Передача движения по кругу» 

Цель - совершенствование навыков координации и взаимодействия на психомоторном уровне;  развитие воображения и эмпатии.
Все садятся в круг. Один из участников группы начинает действие с воображаемым предметом так, чтобы его можно было продолжить. Сосед повторяет действие и продолжает его. Таким образом предмет обходит круг и возвращается к первому игроку. Тот называет переданный им предмет и каждый из участников называет, в свою очередь, что передавал именно он. После обсуждения упражнение повторяется еще раз.

2. «Да»

Цель - совершенствование навыков эмпатии и рефлексии.
Группа разбивается на пары Один из участников говорит фразу, выражающую его состояние, настроения или ощущения. После чего второй должен задавать ему вопросы, чтобы уточнить и выяснить детали. Например, " Странно, но я заметила за собой, что когда нахожусь в таком состоянии, то цвет моей одежды примерно одинаков". Упражнение считается выполненным, если в ответ на расспросы участник получает три утвердительных ответа - "да".

3. "Карусель"

Цель - формирование навыков быстрого реагирования при вступлении в контакты; развитие эмпатии и рефлексии в процессе обучения.
В упражнении осуществляется серия встреч, причем каждый раз с новым человеком. Задание: легко войти в контакт, поддержать разговор и проститься.
Члены группы встают по принципу "карусели", т. е. лицом друг к другу и образуют два круга: внутренний неподвижный и внешний подвижный

Примеры ситуаций:

· Перед вами человек, которого вы хорошо знаете, но довольно долго не видели. Вы рады этой встрече...

· Перед вами незнакомый человек. Познакомьтесь с ним...

· Перед вами маленький ребенок, он чего-то испугался. Подойдите к нему и успокойте его.

· После длительной разлуки вы встречаете любимого (любимую), вы очень рады встрече...

Время на установление контакта и проведение беседы 3-4 минуты. Затем ведущий дает сигнал и участники тренинга сдвигаются к следую​щему участнику.

4.«Детектив» 

Цель - отработка умения дословно повторять сказанное партнером.Участникам предлагают сыграть в детектив, в котором каждый будет автором этого детектива. Тренер придумывает первую фразу, например: «Рано утром мисс Марпл услышала телефонный звонок»,после чего передает мяч одному из участников, который должен будет продолжить сочинять этот детектив. Но прежде чем произнести следующую фразу он должен точно повторить то, что сказал тренер. Следующий участник должен будет повторить то, что сказал предыдущий, а затем произнести свою фразу.

После того как упражнение будет выполнено, тренер переходит к обсуждению упражнения:

· Что было труднее – сочинять свою фразу или повторять чужую?

· Почему?

5. «Рефлексия»

Занятие 3

Цель: отработка навыков понимания других людей, себя, а также взаимоотношений между людьми;

1. «Пум-пум-пум»

Цель - предоставить возможность убедиться в ценности открытых вопросов для понимания партнера.

Участники путем задавания открытых вопросов должны отгадать некий объективный признак (пум-пум-пум), имеющийся у некоторых членов группы, загаданный ведущим. Нельзя задавать только один вопрос: «Что такое пум-пум-пум?».

После окончания упражнения  задается вопрос о том, какие преимущества и недостатки открытых вопросов. Результаты обсуждения можно представить в виде схемы на доске.

2. «Почтительная вербализация»

Цель: развитие умения использовать более почтительные формулировки для вербализации эмоциональных состояний.
Участники объединяются в пары по кругу. Те, кто в паре сидят справа, будут нападающими. Те, кто слева – регулирующими напряжение (их задача – снизить напряжение с помощью почтительной вербализации чувств). Каждой паре дается несколько минут на подготовку, после чего каждая пара должна по очереди должны продемонстрировать свои сценки. После окончания сценки тренер спрашивает у группы, было ли это сделано почтительно, эффективно.
После окончания упражнения обсуждаются  группой, какие формулировки оказались наиболее эффективными и записывает их на доске.

3. «Отработка техники интерпретации»

Цель: отработка умения формулировать свои предположения о причинах или целях высказывания партнера.
Участникам предлагается потренироваться в умении формулировать пробные гипотезы. Один из участников должен рассказать о каком-то своем поступке, возможно, о таком, который он сам до конца не понимает. Затем каждый из участников может задать ему пробный вопрос, который будет начинаться со слов : «А может быть, что ты…».Когда участник почувствует, что его правильно поняли, сессия интерпретаций закончится.

4.Рефлексия
Навыки эмпатии

Занятие 4. 

Цель: выработка навыков прочтения состояния другого по невербальным проявлениям, определить чувство, совершенствование навыков эмпатии.

Упражнение №1 "Да" 

Цель: - совершенствование навыков эмпатии и рефлексии. 
Группа разбивается на пары Один из участников говорит фразу, выражающую его состояние, настроения или ощущения. После чего второй должен задавать ему вопросы, чтобы уточнить и выяснить детали. Например, " Странно, но я заметила за собой, что когда нахожусь в таком состоянии, то цвет моей одежды примерно одинаков". Упражнение считается выполненным, если в ответ на расспросы участник получает три утвердительных ответа - "да". 

Упражнение №2 «Чувства»

 Цель: определить чувство, совершенствование навыков эмпатии

Инструкция: «Сейчас некоторые из вас получат карточки, на которых написаны названия тех или иных эмоциональных состояний или чувства. Они прочитают то, что написано на карточках и постараются сделать это так, чтобы надпись не видели другие члены группы. Затем каждый обладатель карточки невербально изобразит это состояние или чувство. Делать это надо будет по очереди, выйдя сюда, в центр полукруга, и повернувшись спиной к группе. Наша задача - определить, какое состояние или чувство изображено, наблюдая за человеком со спины, не видя его лица». 

Примерный перечень состояний и чувств для этого упражнения: радость, печаль, удивление, гнев, нетерпение, страх, беспокойство и т. п. После каждого воспроизведения наблюдатели высказывают свои предположения относительно изображенного состояния или чувства, а тренер называет его. Затем можно задать вопрос: «На какие признаки вы ориентировались, определяя состояние?». Обсуждение дает возможность собрать «банк» пантомимических и жестикуляторных проявлений, характерных для того или иного состояния.
При проведении этого упражнения можно обнаружить соотношение роли мимических, пантомимических и жестикуляторных движений при определении тех или иных состояний.

Упражнение №3 "Я тебя понимаю"

Цель: 

- формирование умения давать обратную связь;

- выработка навыков прочтения состояния другого по невербальным проявлениям.

Каждый член группы выбирает себе партнера и затем в течение 3-4 мин. в устной форме описывает его состояние, настроение, чувства, желания в данный момент. Тот, чье состояние описывает партнер, должен или подтвердить правильность предположений, или опровергнуть их. Работа может происходить как в парах, так и в общем круге.

4.Рефлексия

Занятие 5. 

Цель: эмпатийная диагностика личностных качеств; расширение репертуара способов взаимопонимания, формирование умения выражать свое положительное отношение к другим, оказывать и принимать знаки внимания, совершенствование навыков эмпатии.

Упражнение №1 «Воображаемый собеседник»

Цель: развитие умения по движениям, позе, мимике определять чувства другого человека, рефлексия.
Участники группы садятся полукругом. Перед ними в центре стоит стул.
Инструкция: «Сейчас на этот стул по очереди будут садиться некоторые из нас и "говорить” по воображаемому телефону. При этом они не будут произносить ни одного слова вслух. (Предварительно тренер договаривается с 3-4 участниками группы. Одного из них тренер просит «поговорить» по телефону с ребенком, другого - с начальником, третьего - с другом или с любимым человеком и т.д.) Наша задача - постараться понять, с кем и о чем идет разговор». Каждый разговор длится около минуты. После этого тренер просит наблюдавших высказать предположения, с кем и о чем говорили. На следующем этапе обсуждения тренер может задать вопрос: «На какие признаки вы ориентировались, определяя, с кем разговаривала (к примеру) Таня?». С этим вопросом лучше обратиться к тем участникам группы, которые дали правильные ответы на первом этапе обсуждения. Во время обсуждения, как правило, обнаруживается, что основным ориентиром для определения того, с кем «разговаривает» человек, были его состояния, идентифицируемые с помощью наблюдения за невербальными, прежде всего, мимическими проявлениями.

Упражнение № 2 «Поделись со мной»

Цель: эмпатийная диагностика личностных качеств; расширение репертуара способов взаимопонимания. 
Участникам тренинга предлагается записать на карточке 10 качеств. Список может быть разный в зависимости от состава группы и целей занятия. При необходимости ведущий дает пояснение значений этих качеств. 
Затем каждый участник должен решить, какое качество присутствует у кого-либо из группы в большей степени, чем у него и подходит к этому человеку с фразой: "Пожалуйста, поделись со мной, например, твоим умением сочувствовать" Тот участник, к которому обратились с просьбой, отмечает у себя на карточке это качество. Таким образом, нужно обойти всю группу, попросив у каждого какое-либо качество (или несколько). На карточке каждого участника будут отметки о том, какие качества были у него востребованы другими, и какие качества он запрашивал сам. 
На упражнение отводится - 20 минут. 
После выполнения задания участники садятся в круг для обсуждения. Обсуждение результатов может происходить как по количественному, так и по качественному составу признаков. 

Упражнения № 3 Игра «Окажи внимание другому»

Цель: формирование умения выражать свое положительное отношение к другим, оказывать и принимать знаки внимания, совершенствование навыков эмпатии.

Ход игры: Участники становятся в круг и по очереди говорят что-нибудь положительное одному из участников игры. Знаками внимания могут отмечаться личностные качества, внешность, умения, манера поведения и т.п. В ответ другой участник говорит: «Спасибо, я тоже думаю, что я...» (повторяет сказанное ему, а затем подкрепляет еще одной похвалой в свой адрес: «А еще я думаю, что я...»)

4.Рефлексия

Занятие 6

 Цель:  развитие способностей к эмпатии, пониманию мимики, языка телодвижений. 

Упражнение 1 «Побег из тюрьмы».

 Цель упражнения: развитие способностей к эмпатии, пониманию мимики, языка телодвижений. 
Участники группы становятся в две шеренги лицом друг к другу. Ведущий предлагает задание: "Первая шеренга будет играть преступников, вторая - их сообщников, которые пришли в тюрьму, для того чтобы устроить побег. Между вами звуконепроницаемая стеклянная перегородка. За короткое время свидания сообщники с помощью жестов и мимики должны "рассказать" преступникам, как они будут спасать их из тюрьмы (каждый "сообщник" спасает одного "преступника")". После окончания игры "преступники" рассказывают о том, правильно ли они поняли план побега.
Упражнение 2. «Представление». 

Цель упражнения: - формирование установок на выявление позитивных личностных и других качеств; - умение представить себя и войти в первичный контакт с окружающими. 
Участникам дается следующее пояснение: в представлении вы должны постараться отразить свою индивидуальность так, чтобы все остальные участники сразу запомнили выступившего. Например, "Я высокий, сильный и уверенный в себе человек. Внешность у меня обыкновенная, зато волосы красивого цвета и слегка вьются, что является предметом легкой зависти многих женщин. Но главное, на что хочу обратить ваше внимание - со мной в любой компании интересно и весело, знаете, как правило, играю роль тамады" или "Возраст у меня средний, внешность не броская, способности и возможности обыкновенные. Единственное, в чем я разбираюсь может быть лучше других и готова посвящать все свое время - это вкусно готовить и угощать. Обещаю всем яблочный пирог к чаю".
Упражнение 3. "Зеркало"

Цель: развитие осознания "языка" собственного тела и телодвижений; развитие эмпатии и рефлексии. 
Участники делятся на пары и встают лицом друг к другу. Один - ведущий, другой – ведомый. 
Ведущий начинает делать медленные движения руками, ногами, туловищем под музыку. Ведомый отражает движения партнера - как зеркальный образ Через 5 минут меняются ролями. По окончании задания участники делятся своими ощущениями. На упражнение отводится 15 минут.

4.Рефлексия.

Применение стратегий поведения в конфликте

Занятие 7

Упражнение 1. «Сглаживание конфликтов».

Цель упражнения: отработка умений и навыков сглаживания конфликтов. 

Ведущий рассказывает о важности такого умения как умение быстро и эффективно сглаживать конфликты; объявляет о том, что сейчас опытным путем стоит попытаться выяснить основные методы урегулирования конфликтов. 

Участники разбиваются на тройки. На протяжении 5 минут каждая тройка придумывает сценарий, по которому двое участников представляют конфликтующие стороны (например, ссорящихся супругов), а третий - играет миротворца, арбитра.

На обсуждение ведущий выносит следующие вопросы: 

- Какие методы сглаживания конфликтов были продемонстрированы? 

- Какие, на ваш взгляд, интересные находки использовали участники во время игры? 

- Как стоило повести себя тем участникам, кому не удалось сгладить конфликт?

Упражнение 2. Конфликт.

Цель упражнения: закрепление полученного на тренинге опыта. 

Каждый участников по очереди рассказывает про конфликт, свидетелем или участником которого он был когда-то. Этот рассказ должен послужить сценарием дальнейшей ролевой игры, в которой должны принимать участие присутствующие. Рассказчик может быть не только сценаристом и режиссером ролевой игры, делать несколько дублей и т.д. 

Участникам представляется максимум свободы. Со стороны ведущего должно быть лишь одно условие: каждый конфликт должен закончиться благополучно.

Упражнение 3. Чувства.

Цель упражнения: анализ чувств помогает осознать то, насколько мы лично вовлекаемся при столкновении с проблемой зависимости другого человека. 
Участникам предлагается: вспомнить ситуацию, когда вам приходилось общаться с человеком, находящемся в алкогольном или наркотическом опьянении. Возможно, это был кто-то из ваших родственников или знакомых или просто человек, встреченный вами на улице. Постарайтесь вспомнить чувства, которые вы испытывали, общаясь с этим человеком. Затем участники общаются в парах и в течение 5 минут рассказывают друг другу о чувствах, которые они тогда испытывали. При этом один в течение этого времени рассказывает, а другой внимательно слушает, затем роли меняются. После этого участники возвращаются в круг и все вместе, под руководством ведущего, описывают те чувства, которые они испытывали, когда рассказывали и когда слушали. 

Возможный вариант: 
Чувства говорящего: раздражение, возмущение, жалость, обида, презрение, недоверие, вина, ответственность и т.д. 

Чувства слушающего: сочувствие, интерес, возмущение, отвращение, понимание, сожаление, уважение и т.д.

Занятие 8

Упражнение 1. «Единство».

Цель упражнения: - выработка интеллектуального единства на прогностическом уровне; - формирование эмоционально-волевого единства группы. 
Участники рассаживаются в круг. Каждый сжимает руку в кулак, и по команде ведущего все «выбрасывают» пальцы. Группа должна стремиться к тому, чтобы все участники независимо друг от друга, выбрали одно и то же число. 
Участникам запрещается переговариваться. Игра продолжается 

до тех пор, пока группа не достигнет своей цели.

Упражнение 2. «Конкуренция».

Структура игровой модели и диагностические параметры эксперимента 

В эксперименте в качестве таких задач предлагаются обычные задачи различных интеллектуальных тестов от самых простых до сложных. Они состоят из похожих фигур, букв или цифр по 5-6 в каждом задании, карточки которых разрезаны на соответствующие фрагменты. Затем они перетасовываются таким образом, что решить «производственное» задание можно было, как и в реальных ситуациях, только собрав необходимые компоненты в одно целое и, разумеется, в порядке, адекватном логике решения. 
Второй элемент приближения модели эксперимента к моделируемому объекту - организация индивидуально-группового конкурентного взаимодействия: участникам предлагается объединится по группам. 

Все происходит достаточно быстро, но основные процессы внутригрупповых отношений разворачиваются автоматически в переходе от аморфности публики к структурированию в рабочие группы; каждый индивидуально сначала решает задачу своего социального самоопределения: демонстрирует свои предпочтения, колеблется в выборе между полярными внутренними критериями, которые для некоторых неожиданно оказываются настолько значимыми, что выбор может затянуться. Проявляется важное качество, способность к мобильному продуцированию внутреннего состояния, соответствующему ситуативно необходимым коммуникативным действиям. Для кого-то это - достаточно короткий интервал, он просто не осознает наличия в нем собственных и достаточно сложных внутренних действий по самонастройке на реализацию внешних. 
В момент завершения формирования групп дальнейшее развертывание событий для многих предопределяет их «игровую судьбу». Группы автоматически (с определением своего состава) структурируются по по ряду показателей. Происходит самопрезентация потенциальных лидеров ситуации, характерной чертой которой является быстрое сплочение вокруг них одних участников перед предстоящим противостоянии другим. В такие моменты легче подчиняются энергичным, прямым, демонстративным действиям. Если рядом с подобным лидером заметить спокойного «интеллектуала», можно прогнозировать их успех с высокой степенью вероятности. Вероятность их победы возрастает, если другие группы явно проявляют «аморфность» в своих взаимоотношениях, что диагностируется по растерянному разглядыванию друг друга и соседей. 

Люди, оказавшиеся в такой ситуации (а через нечто подобное время от времени проходит большинство), представляют из себя в своем внутреннем состоянии уникальную возможность, которую в большинстве случаев не используют. Когда человек достигает реального успеха, он это делает из подобных ситуаций, которые обязательно содержат в себе элементы новизны. Прошлый опыт может оказаться скорее негативным фактором. Каждое социально событие неповторимо, оно - единственное в своем роде, и если рассчитывать на успех, то только в том случае, если позволил себе начать действовать, обучаясь на ходу делать это точно под условия ситуации 

Таким образом, если социальное действие успешно только при параллельном ему процессе оперативного самообучения, то в условиях конкуренции побеждает тот, кто «делает обучаясь» быстрее и точнее. 

Социальное действие, как активность в структурировании процессов взаимодействия с другими людьми , в этом отличается от требований к «производственным действиям». Сложность технологий производства ориентирована на обязательную профессиональную подготовку и переподготовку специалистов. Дальше алгоритмы технологии требуют дисциплины в реализации полученных навыков. Социальное действие при любом опыте осуществляется заново и в новых условиях, не «переподготовившись» к которым здесь и теперь, не добиться желаемого. Дисциплина в проявлении социально-психологической компетентности требует навыка к внутренней мобильности, готовности к воспроизводству состояния, продуцирующего единственно точное и оригинальное поведение под ситуацию. С этой точки зрения жизненные процессы порой выстраиваются не столько достижениями в решительных действиях, сколько необратимыми потерями возможностей, как это и происходит со многими участниками в данной игре. 
Второй этап начинается с получения каждым лидером пакета с набором по 1-2 карточки из всех задач. Задача группы изучить содержимое пакета, распределить карточки членами группы, лидерам - убедиться в том, чтобы все поняли смысл дальнейших действий: объединяться с членами других групп, которые держат в руках карточки одного задания и постараться раньше их обнаружить правильное решение. 

Для многих сама мысль о том, что с конкурентами придется объединяться становится ступором. Это типичная модель, например, политических альянсов: победить можно только объединив ресурсы, но победа, чаще всего, достается одному. 

Система подсчета баллов: за правильное решение игроку, который предлагает его ведущему, дается один балл, так же один балл получает участник, который по мнению большинства участвовавших в решении этой задачи, проявил наибольшую и продуктивную активность в их организации и объединении на решение. 

Эта процедура становится ключевой в ее влиянии на конечные итоги игры. В рефлексивной части эксперимента перед участниками будет поставлена проблема способности отстаивать и защищать свое право на получение оплаты заработанного ими. Важный момент: если к ведущему обращаются сразу двое претендентов на интеллектуальный (или организационный) балл, то он имеет право оштрафовать обоих - решение об авторстве должно приниматься участниками самостоятельно, если с аппеляцией, то к другим игрокам. 

Данная ситуация становится полем деятельности лидеров особого качества: «менеджеров-перехватчиков», которые пользуясь медлительностью «авторов» в оформлении своих результатов, делают это быстрее и часто на их же глазах. 

Следующая категория «перехватчиков» - правильно решивших одну задачу (или узнавших о правильном решении у других), обнаруживают наличие подобных задач, но еще не решенных. Они внедряются в группы, сообщают о правильном решении и требуют себе балл «интеллектуального лидера». Другие успевают получить информацию о содержании карточек, которые остаются в руках конкурентов, и до момента их объединения решают задачи и сообщают о решении, не имея всех карточек на руках, забирая при этом и интеллектуальный, и организационный баллы. Затем наступает очередь удивляться тех, кто приходит с ответами этих, уже решенных задач: развивается осознание ценности информации, что однако может вызвать противоположную тенденцию - отказ от сотрудничества, нежелание вообще вступать в открытую интеллектуальную борьбу. Некоторые задания в связи с этим могут оказаться нерешенными до конца игры.

Упражнение 3. «Пиратский бриг».

Цель: исследование параметров взаимодействия в условиях жесткого ролевого диктата. 
Участники путем жеребьевки разбирают роли 

1) капитана - вправе обрывать речь любого; 

2) старшего помощника - вправе обрывать речь любого, кроме капитана; 

3) штурмана - кроме капитана и старпома; 

4) боцмана-подхалима - всех, кроме первых трех; 

5) матроса-шута - всех, кроме капитана; 

6) матроса-марионетки - всех, кроме капитана и недовольных матросов (кочегаров); 

7) недовольных матросов (кочегаров) - всех, кроме капитана и старпома; 

8) юнги - их обрывают все, они - никого. 

Нарушивший правила, переводится в юнги, юнга, нарушивший правила, выбрасывается за борт. 

Задача: договориться о том, как будут грабить испанский галеон с золотом, и кому и как будет распределяться добыча. 
В ходе предварительного анализа участников просят определить возможные причины дискомфорта в ролевом общении. Чаще всего выясняется, что доминантным людям достаточно сложно выполнять роли, предполагающие подчинение. Наоборот, людям доброжелательным и демократичным в общении бывает сложно выполнять роли капитана и боцмана. В итоге анализа группа приходит к пониманию того, что качество исполнения деловых ролей связано с личностными установками и ценностями человека – субъекта личностного общения. 
Если упражнение снимается на видео, то в ходе видеоанализа выявляются т.н. «пусковые кнопки» неконтролируемого, конфликтного общения. Оказывается, что они соотносимы с понятиями «личностная дистанция», «самооценка», направленность личности (на деятельность, на общение, на себя) и т.п. 

В качестве итоговой иллюстрации участникам может быть предоставлена информация: 

- о базовых личностных реакциях; 

- о правилах примитивного реагирования 

- об уровнях общения (примитивном, масочном (ролевом), манипулятивном, конвенциональном, игровом, деловом, духовном).

Занятие 9

Упражнение 1. Беседа «21 способ получить свое».

1.   Под пистолетом. 

2. Позиционная атака. 

3. Плохой парень - хороший парень. 

4.   Ложка меда в бочку дегтя.

5.   Крайность. 

6.   Уступишь в цене - заработаешь морально. 

7. Салями.

8. А что скажут люди? 

9. Что вы можете? 

10.   Привлечение негативного момента.

11. От простого - к сложному. 

12. Мягко стелет... 

13.   Зеркальная игра. 

14. Датский аукцион. 

15. Завуалированная угроза. 

16. Больше четкости! 

17.   Вдовы и сироты. 

18. Черный день или войдите в наше положение. 

19. Положительный прогноз. 

20.   «Да, но...» 

21. «Сделать по-знакомству». 

Тактические ходы составляют плоть деловых переговоров. 

На чем же основаны тактики? Ответить на этот вопрос однозначно, значит сделать ошибку. В практике изучения переговоров накоплено немало примеров, которые воспроизводят достаточно конкретные ситуации, без попыток дать ответ, почему именно тактика приводит к определенному результату. 

Примеры таких тактик можно найти практически в любой книге посвященной переговорам и их количество зависит только от того, насколько велико было желание автора расширить немало образие. 

1. Под пистолетом. Основное условие для применения этой тактики - значительный перевес сил. Сила может быть финансовая, политическая, административная, физическая или любая другая, способная заставить другую сторону отказаться от выбора и следовать «рекомендациям». 

Ведущая сторона выдвигает свои первые предложения одновременно с условием, что она не будет обсуждать ничего более до тех пор, пока не услышит нужный ответ. 
Эта тактика нередко используется монополиями в отношении небольших компаний. 
Для нее обычно выбирается коммуникативный стиль ультимативного типа, когда другую сторону, письменно - если речь идет о пакете требований или устно, уведомляют о своей позиции. 

Выбор ответной тактики в таком случае затруднен, так как силовое давление не предполагает обсуждения, ответ имеет простую форму и его требуется дать в установленные сроки. 
Самое важное в таком случае, не попасться на блеф и заручиться уверенностью, что уступки будут сделаны действительно сильному противнику. Это может быть единственной пользой, которую в подобной ситуации можно извлечь. 
Поэтому главным результатом переговоров для атакуемого будет получение как можно более продолжительного срока для ответа, чтобы успеть за это время получить как можно больше информации о реальном положении нападающего. 

2. Позиционная атака. И эта тактика предполагает наличие сил, которые не меньше чем у противника, и времени для ее применения.

Коммуникативный стиль представителя на переговорах более интерактивный, но при этом носит как бы вынужденный характер: 

«Мне не доставляет удовольствия быть здесь и при подобных обстоятельствах, но меня уполномочили попробовать переговорить с вами еще раз для достижения согласия. У меня есть несколько предложений, которые, я надеюсь, вы рассмотрите достаточно внимательно. Если же вы останетесь неблагоразумным, то мне доставит удовольствие прибегнуть к другим мерам, на которые я также уполномочен.» 
Это основное содержание переговоров необходимо выражать компактно стараясь подметить реакцию другой стороны. 

Такие переговоры лучше организовывать в форме встречи представителей и так, чтобы она проходила на своей территории. 
Это переговоры равных, но между встречами следует вести активный поиск всего, что может усилить собственную позицию или ослабить позицию контрагента. 
Такие переговоры похожи на тот своеобразный момент армрест-линга, когда противники больше присматриваются друг к другу и выясняют кто на что способен, чтобы уловив момент, нажать как следует. 

 3. Плохой парень - хороший парень. Будь на моем месте другой ( N . N .) он давно бы уже действовал по-другому. 
Если позволяет время, то на следующей переговорной сессии появляется «другой» представитель, который начинает эмоционально давить и отказываться от всего, что вроде бы уже было обусловлено. Все как бы ломается, но тут его сменяет «хороший», который заявляет, что благодаря позиции фирмы, его личному позитивному настрою и симпатии, с «плохим», возможно, больше не придется иметь дело. 
«Хороший парень» и «плохой парень» - классическая пара многих переговоров и традиционный пример руководств по организационной практике. 
Психологически, человек, попавший в подобную ситуацию, начинает невольно поддаваться чувству солидарности с «хорошим», а это уже может вызвать сильную неуправляемую психологическую реакцию. В результате избыточная доверчивость, желание приоткрыть карты, стремление сделать уступку. 
Конечно, следует избегать переговоров, в которых необходимо противостоять двум контрагентам и стараться, по возможности, иметь по крайне мере равенство в количестве участников с каждой стороны. 
4. Ложка меда в бочку дегтя. Эта тактика «играет» на нервах другой стороны и строится на том, что первое предложение или даже первая переговорная сессия преднамеренно построена на чудовищных условиях. 

Очевидно, что в деловой практике эту тактику надо применять с осторожностью, так как слишком резкое предложение может отпугнуть другую сторону. Разница в силе не обязательно имеет важное значение. Можно, например, начинать встречу с всеобъемлющего и беспрекословного: «Нет». Главное, чтобы не возникло ощущение, что это делает переговоры бессмысленными. 
Такая тактика может быть успешно применена в тех случаях, когда стороны уже связаны, например, на переговорах хозяев и работников, когда вторые сильно заинтересованы в том, чтобы производство продолжало существовать при любых обстоятельствах. 
Коммуникативная стратегия такой тактики предполагает, что стороны обменяются требованиями и условиями и в то же время исход подобных переговоров как бы предрешен. Ответным ходом может быть предложение выйти за рамки «ситуации» и начать с нулевого варианта. 

5. Крайность. Предложение в качестве начальной позиции крайне выгодные условия для себя или крайне невыгодные для контрагента.

Такое начало лучше делать в высшей степени дружелюбно, чтобы не вызвать негативную реакцию другой стороны. Непременным условием является заинтересованность другой стороны и способность понимать вашу тактику, то есть воспринимать ее не агрессивно и даже «игриво». 

Психологический смысл этой тактики кроется в том, что если отсчет начинается от более высокой (низкой) отметки интервала переговоров, то результат переговоров будет более выгодным для того, кто делает первый ход. 
Как правило, такая тактика срабатывает в случае высокой заинтересованности другой стороны в том, чтобы сделка состоялась.

Другими важными условиями могут быть время - если оно ограничено у другой стороны, то достаточно естественно, что она будет вынуждена закончить переговоры как можно раньше, и отсутствие опыта ведения торговли в ответ на такую тактику. 
Лучший ответный ход - это невозмутимое «зеркальное» предложение условий со своей стороны. 

6. Уступишь в цене - заработаешь морально. С таким предложением хорошо обращаться к тому, кто лично или корпоративно заинтересован в славе или общественном мнении. 

Если представитель другой стороны или ее руководство тщеславны, то эта тактика может привести к успеху. 
Крупные компании могут использовать эту тактик в отношении мелких: предлагайте им низкую ставку, соглашайтесь с тем, что он низка, но настаивайте на том, что выгода будет в том, что они получат возможность использовать сам факт деловых отношений с крупной компанией для своей пользы: 
«Уже то, что ВЫ начали вести дела с такими компаниями как МЫ, означает, что ваши дела пошил в гору и ради этого можно поступиться примитивной денежной выгодой». 
Большое значение имеет для подобной тактики знание потребностей другой стороны. 
Контрмеры, которые можно применить в случае подобного начала переговоров - благожелательная неуступчивость и возвращение любого отступления об идеальной выгоде к финансовым проблемам и нуждам, которые заставляют дорожить каждой копейкой. 

7. Салями. Эта тактику описывают почти все, кто пишет о переговорах, конфликтах и способах их решения, возможно все дело тут в запоминающемся вкусе и запахе. 

Сырокопченую колбасу удобно есть тогда, когда она нарезана тонкими ломтиками, а попытка откусить большой кусок может привести к тому, что зубы завязнут - если не сломаются. То есть, от каждого требования, которое трудно раскусить за один раз, можно отрезать тонкие кусочки и такими действиями привести дело к выгодному для себя результату. 
Иногда, в свою очередь, приходится идти на уступки. Лучше всего это сделать методом поэтапного удовлетворения другой стороны. На каждом этапе нужно делать небольшие уступки, от каждой их которых контрагент получит удовольствие равное тому, которое он получил бы от одномоментного пакетного предложения этих уступок «куском». 
Бороться с такой тактикой не стоит, если нет ограничений по времени. Достаточно лишь контролировать ситуацию и не давать взамен больше, чем того стоят «ломтики» другой стороны. 
Коммуникативная стратегия таких переговоров в высшей степени опирается на взаимодействие. 

8. А что скажут люди? Бытует мнение, что по-настоящему предприимчивые люди могут сохранять невозмутимое своекорыстное отношение к делу в любой ситуации. Однако к сердцу каждого человека имеется ключик - нужно лишь подобрать подходящую тактику воздействия. 

Особенно важно общественное мнение для компаний и фирм, которые стараются завоевывать «человеческое лицо» в глазах потребителя. 

Если позиция другой стороны не устраивает, то для давления на можно привлекать аргументы авторитета - влиятельных лиц, общественности, религиозной этики и т.д. 
Мнение общественности можно привлечь на свою сторону и подчеркнуть «правильность» своей позиции, а можно повернуть против другой стороны. 

9. Что вы можете? Запрос о полномочиях или объявление собственных полномочий представитель может использовать для управления состоянием дел на переговорах в широком диапазоне. 

Эта тактика позволяет отказаться от уже принятых решений: 

«Представитель согласился с вашими предложениями, но не был уполномочен принимать решение». Она может действовать и в обратном направлении, когда вопрос о полномочиях другой стороны превращается в средство затягивания времени или служит для того, чтобы убрать неудобного противника. 
Именно поэтому следует напомнить, что опытный представитель оговаривает полномочия контрагента при первой встрече и старается ограничить его в применении этой тактики. 

10. Привлечение негативного момента. Как раз сейчас вы не можете выполнить одно из условий в силу того, что другая сторона делает Х (или не делает X). 

Если есть условие, которое другую сторону задевает больше всего, то именно его нужно использовать. 
Пока другая сторона не изменит ситуацию, переговоры должны развиваться только по вашему плану. На этом следует настаивать, стараясь обвинять во всех проволочках другую сторону. 
Использование негативного момента может иметь и более широкую интерпретацию, когда вам известно о наличии проблем в стане противника. Эти проблемы надо использовать в тактических шагах с выгодой для себя. 

11. От простого - к сложному. Для повышения цены следует раскрывать как можно больше составляющих частей товара или своих предложений и за каждую назначать отдельную цену. 

Особенно эффективной эта тактика бывает в тех случаях, когда речь идет о расходных или изнашивающихся компонентах. 

Обратная тактика служит для снижения цены - если вам предлагают комплект письменных принадлежностей или пакет предложений, то нужно говорить о цене всего комплекта. 
К этой тактике часто прибегаю коммивояжеры: «Швейцарский нож, чудо-отвертка и фонарик для подсветки замочных скважин -по отдельности по 20 каждый предмет, а вместе - отдам за 40.» Реальная же цена такого набора не более 15. 
Она удобна и в большом бизнесе, однако требует времени. 

12. Мягко стелет... Чем более неуступчивым приходится быть контрагенту, тем более мягко, вежливо и, казалось бы, нерешительно он это делает. Излюбленная тактика европейских политиков. 

Требует от представителя большой силы воли и запаса речевых формул и аргументов: «Нам так жаль, что мы вынуждены...», «Без вас мы не сможем, конечно же, ничего, но...». 
Цель этой тактики - смягчить эффект от горькой пилюли, которую приходится преподносить другой стороне. 
Может применяться также для того, чтобы вывести из равновесия представителя другой стороны. 
Лучшее противоядие - тактика зеркальной игры. 

13. Зеркальная игра. Если вам предлагают что-то по завышенной цене - всегда можно сделать встречное: «Возьмите у меня за ту же цену!». Эта тактика весьма эффективна тогда, когда нужно противостоять напору другой стороны и дать понять истинный смысл требований. 

Из самого названия следует, то она применяется в тех случаях, когда силы сторон приблизительно равны. 
В этой тактике есть и более глубокий психологический смысл. Когда человек замечает, что ему кто-то подражает, он начинает испытывать ощущение собственной значимости. 
Если представитель способен разыгрывать «зеркальные» акты на психологическом уровне, незаметно поражая жестам, интонациям, ходу мыслей - он может легко направлять переговоры в нужное ему направление. 

14. Датский аукцион. Эта тактика предполагает осторожное увеличение полезности предложений в зависимости от поведения контрагента. 

При каждом положительном знаке от представителя другой стороны, к уже выдвинутым условиям добавляется еще одно. 
Другими словами, ваши предложения и требования растут вслед за позитивным продвижением дела. 
Такая тактика требует терпения и времени, так как другая уже через несколько шагов может ее раскрыть. 
Самое главное при такой тактике - задать верный интервал продвижения требований и всяческих подчеркивать их незначительность. 

15. Завуалированная угроза. Нагнетайте эмоции, чтобы вывести контрагента из равновесия и спровоцировать его на необдуманные шаги. 

Угроза может быть и экономического и политического плана: 

можно пугать тем, что товар уйдет или подорожает, можно угрожать связями с конкурентами и пересмотром всей системы деловых связей. 
В этой тактике всегда есть риск потерять контроль за ситуацией. Ее хорошо применять тогда, когда другая сторона нуждается в вас или находится в затруднительном положении. 
Этой тактике лучше не противопоставлять точно такую же, так как это может перевести переговоры в конфликтную стадию. 

16. Больше четкости! Организация переговоров таким образом, чтобы контрагент был вынужден давать односложные простые ответы «Да» или «Нет» на каждый ваш ход. 
Тогда его можно загнать в угол построением аргументативных приемов. 

Эту тактику полезно применять тогда, когда другая сторона тянет время и оно играет в ее пользу. Если представитель другой стороны употребляет слишком пространные высказывания и в его словах часто встречаются: «возможно и наверно», то нужно перейти к четким вопросам. 
Умение задавать такие вопросы требует навыка, так как они не должны выглядеть грубо или прямолинейно. 

17. Вдовы и сироты. Монотонно выклянчивать уступки у другой стороны - большое искусство, которое требует недюжинных актерских способностей. 

Тактика попрошаек из метро, которую с успехом применяют владельцы небольших фирм при получении кредитных льгот у своих финансовых патронов. 
Хорошо срабатывает тогда, когда представитель другой стороны испытывает потребность в повышении самооценки и обострении ощущений от собственного статуса. 
Некоторые люди психологически подходят для этой тактики: 

здесь играет роль и внешность и одежда и манера говорить. 

Противостоять этой тактике легко с точки зрения экономической, но требует высокой психологической устойчивости. 

18. Черный день или войдите в наше положение. Привлечение красочных описаний всех бед и временных негативных обстоятельств, которые именно сегодня обрушились и только поэтому следует взывать к уступкам и пониманию. 
Тактика похожая на предыдущую, однако здесь главное - найти ту беду, которая дойдет до «сердца» представителей другой стороны. 

Также обладает скрытым психологическим потенциалом, так как влияет на самооценку представителя другой стороны. 

19. Положительный прогноз. Тактика публичного объявления о положительном исходе переговоров еще до того, как они закончились. 

Эта тактика чаще применяется в переговорах достаточно высокого уровня, когда задействованы средства массовой информации. 

Однако объявление положительного исхода может исходить из уст авторитетного человека и в кулуарной беседе. 
Тактика положительного прогноза может применяться и в риторическом смысле, когда объявление положительного прогноза служит оправданием для агрессивного давления на другую сторону в переговорах. 

Широко применяется на политических выборах партиями стоящими у власти. 

20. «Да, но...» Тактика увязывания множества деталей и обстоятельств в один узел, развязать который можно только уступками. 

Требует времени и глубокой детализации предмета переговоров. 

Представитель должен обладать высокой компетентностью в применении аргументативных схем и выбирать такие, которые будут понятны другой стороне. 
Бесполезно приводить доводы, на которые можно ответить: «Это ваши проблемы». 

21. «Сделать по-знакомству». Тактика, которая частенько применяется в современных российских условиях. Для любого реалистичного делового человека совершенно очевидно, что личные интересы превыше всего. Тем не менее многие полагают, что могут рассчитывать на уступки, снисхождение или помощь в том случае, если они будут иметь рекомендации, личные заверения в дружеском расположении. 
Тактик, которые охватывают целостные ситуации деловых переговоров, существует немало. Использование этих приемов позволяет зарабатывать положительные очки подобно боксеру в равной схватке. Порой практически незаметные для нетренированного глаза приемы позволяют добиться желаемой победы.

Упражнение 2. Агрессивный контакт.

Процедура предлагается для отработки приемов неагрессивного ответа на давление и агрессию. 

1 этап: Сначала участникам тренинга дается краткое описание семи приемов ответа на агрессию: 

УПС (фиксация замешательства): “Я просто растерялся от такого напора” 

«Сиреневый туман»: «В таких случаях обычно говорят о существовании зависимости между субъективными факторами восприятия и параметрами деятельности индивида» 
Я-высказывание: когда на меня кричат ( интерпретация действий агрессора ) я обычно не в состоянии нормально работать; давайте перейдем в другое помещение и разберем Вашу претензию.) 

Вы-посыл (персонализация ответственности): Вы хотите сказать, что уверены в том, что … 
Вам важно (фиксация причины обращения): см. одноименное упражнение по теме “Получение информации”. 

 «Гадости на радости» (Мне приятно …): всегда можно найти повод сказать искреннее спасибо аргессору, например, “мне приятно, что Вы следите за моими успехами”. 

«Ширма» (фиксация параметров имиджа): “Мы готовы удовлетворить желания любого клиента” 

Важно отметить, что цель применения этих приемов – не допустить наращивания агрессии. Поэтому никакой агрессии, сарказма и издевки в ответ. 

2 этап. Участники делятся на три группы, каждая из которых получает бланк с написанными на нем фразами агрессивного контакта. Задача участников в группах – вписать в бланк варианты ответов, используя один из предложенных приемов. На эту работу дается не более семи минут, мотивируя это тем, что в разговоре обычно нет времени долго думать над ответом. А в упражнении будет возможность обменяться удачными вариантами ответов в коллективном обсуждении. 

3 этап. Участники отвечают на фразы, зачитываемые тренером. При этом принимается ответ от каждой группы. На доске параллельно отмечается, к какому типу реакции на агрессию относится тот или иной ответ. В ходе упражнение участники могут записывать с рабочие тетради наиболее понравившиеся варианты ответов. Если в ходе работы отмечать, какое число ответов каждого типа было использовано участниками, получится сводная картина приоритетный для данной способов ответа на агрессию. 
Комментарий: в ходе упражнения могут появиться удачные ответы, которые не вписываются в список предложенных приемов. Это позволит вписать в список дополнительные приемы, «авторами» которых станут участники тренинга. Одним из таких приемов является прием «Я еще и …», сходный с принципом доведения до абсурда… 

3. Бланк 

Вопросы агрессивного контакта 

1. Мы оценили Вашу работу и нам показалось, что Вы не знаете элементарных основ своей профессии. 

2. Наши молодые сотрудницы утверждают, что Вы их сексуально провоцируете. 

3. И на какую карьеру Вы рассчитываете с такой внешностью? 

4. Вам не кажется, что Вы слишком молоды, чтобы претендовать на работу у нас? 

5. Возникает ощущение, что из-за свойственной Вам небрежности, Вы способны сильно подставить нашу фирму. 

6. Вы понимаете, что в связи с отсутствием у Вас опыта, Вы можете претендовать только на минимальную зарплату? 

7. Мне кажется, у Вас нет перспектив в нашей организации. 

8. Почему Вам постоянно звонят в рабочее время какие-то посторонние люди? Создается ощущение Вашей неорганизованности. 

9. Вы абсолютно не умеете себя вести в общении с руководством. 

10. Почему устраиваясь к нам на работу, Вы не предупредили, что беременны? 

11. Вам не кажется, что Вы слишком часто критикуете других? 

12. Ох и зануда же Вы, и это не только мое мнение, но и мнение всего коллектива.

Упражнение 3. Умение дурачиться.

Цель упражнения: выработка у участников группы умения вежливого отказа. 

- В общении с приятелями испытайте свое умение чуть-чуть дурачиться. Например, вам предлагают: «Пойдем в кино?», а вы, напустив на себя важный вид, отвечаете: «Это надо всесторонне обдумать. Зайдите завтра». Если собеседник выразит вам свое негодование, то перестаньте паясничать и ответьте всерьез. Это маленькое актерство приучает вас владеть ситуацией. Так вы выигрываете небольшую паузу перед своим ответом в трудном диалоге. За время паузы собеседник проверяет себя: так ли уж ему требуется то, о чем он просит; у вас же за эти секунды складывается в голове наилучшая формулировка отказа, он прозвучит не обидно - приветливо и спокойно. (Людей обижает не столько отказ, сколько раздраженный, враждебный тон отказа.) Если эта проба у вас не получается, вы, скорее всего, не умеете ответить «нет», не обижая, а значит, вынуждены идти на поводу у других (в частности, у манипуляторов). 
С участниками проигрываются различные диалоги, в которых один побуждает к выполнению какого-либо действия, а другой - отказывается.

Упражнение 4. «Официант, в моем супе муха».

Участникам группы предлагается поучаствовать в конфликтной ситуации, случившейся в одном из дорогих ресторанах. 

Дайте каждому из участников по одному из ниже приведенных сценариев, чтобы ознакомиться. 
Объясните, что упражнение представляет собой ролевую игру, призванную продемонстрировать некоторые аспекты общения. 

Попросите двух исполнителей выйти и встать так, чтобы все могли их видеть и слышать, после чего начните игру. 
После проигрывания ситуации следует обсудить впечатления, мнения, переживания, возникшие у участников сцены, а затем наблюдения остальных членов группы. Если позволит время и найдутся желающие, упражнение можно повторить, но с другими участниками. 

РОЛЬ А 

Вы путешествуете по чужой стране. Сегодня, обедая в весьма дорогом ресторане, вы обнаружили в супе нечто, похожее на часть насекомого. Вы пожаловались официанту, но тот уверял, что это не насекомое, а специи. Вы не согласились и пожелали переговорить с управляющим. И вот управляющий подходит к вашему столику. 

РОЛЬ Б 

Вы - управляющий очень хорошим рестораном. Цены могут показаться высокими, но качество обслуживания в высшей степени оправдывает их. У вашего ресторана хорошая репутация, и он привлекает многих иностранцев. Сегодня в ваш ресторан пришел пообедать иностранец, и один из новых официантов подал ему суп. Возникли какие-то претензии, и официант передал вам, что иностранец желает с вами переговорить. Итак, вы направляетесь к его столику. 

Анализ: 

1. Жаловался ли А? Отменил ли он заказ? Отказался ли заплатить за суп? 

2. Вник ли Б в суть проблемы? Преодолел ли непонимание сторонами друг друга? Выразил ли искреннее сожаление? Принес ли вежливые извинения? 

3. Удалось ли сторонам дать объяснения, воспринять их и разрешить проблему к обоюдному удовлетворению? 

4. Мог ли А изложить свою жалобу ясно и внятно? Ролевая игра может быть использована для демонстрации культурной специфики в человеческом поведении: Например: одинаково ли выражают мужчины и женщины одну и ту же жалобу? 

Завершение: 

Никто не в силах указать <наилучший способ> решения проблем, которыми сопровождается общение с иностранцами, однако обсуждение данной ролевой игры может помочь участникам увидеть широкие возможности для этого.

Занятие 10

Упражнение 1. «Ответы на агрессивные вопросы».

1.   Мы оценили Вашу работу и нам показалось, что Вы не знаете элементарных основ своей профессии. 

УПС 

«Вот я влип» 

«Сиреневый туман»: 

«Знание основ профессии дается в специальных учебных заведениях. Если говорить о необходимости продолжить учебу, то это может быть сделано, если будет доказана необходимость такого шага» 

Я-высказывание 

«Когда меня обвиняют в непрофессионализме, я просто теряюсь. Давайте мы выберем время и место, чтобы конкретно разобрать, на основании чего сделаны такие выводы» 

Вы-посыл: 

«Вы с полной ответственностью делаете это утверждение.» 

Вам важно: 

«Вам важно, чтобы в Вашей команде работали знающие специалисты?» 

«Гадости на радости» 

«Приятно услышать компетентное мнение о себе» 

«Ширма»: 

«Я никогда не имел нареканий по качеству выполняемых работ» 

«И именно поэтому»

«Утрирование»

«Я не только неуч, но и бездарь…» 

2. Наши молодые сотрудницы утверждают, что Вы их сексуально провоцируете. 

УПС 

«Вот это да» 

«Сиреневый туман»: 

«Обсуждение вопроса интимных отношений на работе очень важен для сохранения морального климата в коллективе.» 

Я-высказывание 

«Когда меня обвиняют таких вещах, я не знаю радоваться мне, или огорчаться. Посоветуйте что-нибудь…» 

Вы-посыл: 

«Вы говорите, что можете со всей определенностью указать мне на человека, который утверждает, что я ее сексуально провоцирую…» 

Вам важно: 

«Вам важно, чтобы в рабочем коллективе были только рабочие отношения» 

«Гадости на радости» 

«Мне приятно, что обо мне ходят такие слухи…» 

«Ширма»: 

«Я всегда стою на страже морального духа нашего коллектива» 

«И именно поэтому»

«И именно поэтому проиводительность труда за последний месяц увеличилась в 1,5 раза» 

«Утрирование»

«А еще я беру у них в долг и подолгу не отдаю…» 

3.   И на какую карьеру Вы рассчитываете с такой внешностью? 

УПС 

«Что выросло – то выросло» 

«Сиреневый туман»: 

Я-высказывание 

«Когда новому сотруднику указывают на внешность, я понимаю, что, замечаний по работе нет. Давайте поговорим о новых поручениях » 

Вы-посыл: 

Вам важно: 

«Вам важно, чтобы люди вокруг были и профессиональны, и красивы» 

«Гадости на радости» 

«Мне приятно, что Вы обратили внимание на мою скромную персону» 

«Ширма»: 

«Талантливый профессионал всегда сможет изменять и использовать свою внешность в своих интересах» 

«И именно поэтому»

«Именно поэтому я рассчитываю только на карьеру, и ни на что больше» 

«Утрирование»

«Примадонны в Большом театре» 

4.   Вам не кажется, что Вы слишком молоды, чтобы претендовать на работу у нас? 

УПС 

«Опять возраст меня подводит» 

«Сиреневый туман»: 

Я-высказывание 

«Когда мне указывают на мой возраст, я понимаю, что люди сомневаются в моем профессионализме. Давайте испытаем мои умения» 

Вы-посыл: 

Вам важно: 

«Вам важно, чтобы в Вашей организации работали более солидные люди?» 

«Гадости на радости» 

«Ширма»: 

«Возраст – недостаток, который со временем проходит…» 

«И именно поэтому»

«Именно поэтому я претендую на частичную занятость» 

«Утрирование»

5.   Возникает ощущение, что из-за свойственной Вам небрежности, Вы способны сильно подставить нашу фирму. 

УПС 

«Опять я что-то напортачил…» 

«Сиреневый туман»: 

«Небрежность можно назвать невнимательностью, связанной с высокими интеллектуальными перегрузками, вызванными валом работы…» 

Я-высказывание 

«Я очень ответственно подхожу к своей работе. Потому когда мне указывают на недостатки, я начинаю нервничать и переживать. Давайте пройдем в мой кабинет и разберемся подробнее…» 

Вы-посыл: 

Вам важно: 

Вам важно, чтобы сотрудники были корректны в выполнении своих обязательств? 

«Гадости на радости» 

«Ширма»: 

Я всегда ответственно выполняю свою работу 

«И именно поэтому»

«Утрирование»

6.   Вы понимаете, что в связи с отсутствием у Вас опыта, Вы можете претендовать только на минимальную зарплату? 

УПС 

«Сиреневый туман»: 

Я-высказывание 

Всякий раз, когда мне указывают на отсутствие опыта, я чувствую, что меня вынуждают оправдываться. Давайте посмотрим меня в деле, а только потом будет решать… 

Вы-посыл: 

Вам важно: 

«Вам важно, чтобы зарплата соответствовала квалификации?»

«Гадости на радости» 

«Спасибо, что откровенно говорите о моих перспективах» 

«Ширма»: 

«Мои преподаватели всегда говорили о моей способности быстро обучаться. Я уверен, что рост моя зарплаты будет пропорционален росту квалификации» 

«И именно поэтому»

И именно поэтому Вам выгодно взять меня на работу сейчас… 

Упражнение 2. Нахал. 

Ну бывает же так: вы стоите в очереди и вдруг перед вами кто-то «влезает!» Ситуация очень жизненная, а ведь частенько и слов не находится, чтобы выразить свое возмущение и негодование. Да и не всяким словом легко отбить охоту на будущее такому нахалу. А тем не менее, как же быть? Ведь не мириться же с тем, что такие случаи должны быть неизбежны. Давайте попробуем разобрать такую ситуацию. Пожалуйста, разбейтесь на пары. Нахал заходит справа. Пожалуйста, отреагируйте экспромтом, да так, чтобы было не повадно. Пожалуйста, начали! Спасибо. Теперь, давайте поменяемся ролями. Теперь нахал будет заходить слева, правые игроки каждой пары должны отреагировать. Начали. Спасибо. Ну а теперь давайте устроим конкурс на лучший ответ в данной ситуации. Пожалуйста, ведущий, организуйте это соревнование и оцените самого находчивого игрока этого соревнования. Ведущий, пожалуйста! Спасибо. На этом игра закончена. 
Упражнение 3. «Cглаживание конфликтов».

Цель упражнения: отработка умений и навыков сглаживания конфликтов. 
Ведущий рассказывает о важности такого умения как умение быстро и эффективно сглаживать конфликты; объявляет о том, что сейчас опытным путем стоит попытаться выяснить основные методы урегулирования конфликтов. 
Участники разбиваются на тройки. На протяжении 5 минут каждая тройка придумывает сценарий, по которому двое участников представляют конфликтующие стороны (например, ссорящихся супругов), а третий - играет миротворца, арбитра. 
На обсуждение ведущий выносит следующие вопросы: 
- Какие методы сглаживания конфликтов были продемонстрированы? 
- Какие, на ваш взгляд, интересные находки использовали участники во время игры? 
- Как стоило повести себя тем участникам, кому не удалось сгладить конфликт? 

Упражнение 4. «Голос благодарности».
Публичное выражение благодарности – это ритуальный способ публичного признания причин успеха.
Помните? «И я хотел бы поблагодарить всех тех, без кого наше мероприятие было бы невозможно… Я хотела бы поблагодарить а, б, в, г, д…» 
Идея ритуала в том, чтобы никто не остался забытым, как бы его вклад ни был мал. Когда спикер заканчивает говорить, кто-то подходит к нему и занимает его место… 
«Хм… А я хотел бы выразить свою благодарность…» 
Упражнение 5. Спираль
Группа становится в круг, все берут друг друга за руки.Ведущий идет в центр круга по его внутренней стороне, ведя за собой всю группу, пока не образуется плотная свернутая спираль, в центре которой находится ведущий.
Ведущий предлагает сделать вместе несколько глубоких дыханий, которые объединяют «Тело группы» в единое целое.
После этого участники группы отпускают руки и расходятся. Ведущий может сопровождать этот ритуал какой-то настройкой в зависимости от контекста тренинга и групповых ожиданий, целей.

Упражнение 6. Какой был тренинг.

Все участники делятся на мини-группы по 3-4 человека, каждая мини-группа получает бумагу и планшетку и должна за 5 минут придумать максимум прилагательных-определений, которые подходят к пройденному тренингу. Например, активный, информативный и т.д.
После чего они зачитывают полученный список прилагательных.

Приложение 1

Методика оценки поведения в конфликте К.Томаса

1. а) Иногда я предоставляю возможность другим взять на себя ответственность за решение спорного вопроса.

6) Чем обсуждать то, в чем мы расходимся, я стараюсь обратить внимание на то, с чем мы согласны.

2. а) Я стараюсь найти компромиссное решение.

б) Я пытаюсь уладить его с учетом всех интересов другого человека и моих собственных.

3. а) Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

б) Иногда я жертвую своими собственными интересами ради интересов другого человека.

4. а) Я стараюсь найти компромиссное решение.

б) Я стараюсь не задеть чувств .другого человека.

5. а) Улаживая спорную ситуацию, я все время пытаюсь найти поддержку, у другого.

б) Я стараюсь делать все, чтобы избежать бесполезной напряженности.

6. а) Я пытаюсь избежать напряженности для себя.

6) Я стараюсь добиться своего.

7. а) Я стараюсь отложить решение спорного вопроса с тем, что бы со временем решить его окончательно.

б) Я считаю возможным в чем-то уступить, чтобы добиться другого.

8. а) Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

6) Я первым делом стараюсь определить то, в чем состоят все затронутые интересы и спорные вопросы.

9. а) Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за каких-то, возникших разногласий.

6) Я предпринимаю усилия, чтобы добиться своего.

10. а) Я твердо добиваюсь своего.

б) Я пытаюсь найти компромиссное решение.

11. а) Первым делом я стремлюсь ясно определить то, в чем состоят все затронутые интересы и спорные вопросы.

б) Я стараюсь успокоить другого и главным образом сохранить наши отношения.

12. а) Зачастую я избегаю занимать позицию, которая может вызвать споры.

6) Я даю возможность другому в чем-то остаться при своем мнении, если он также идет навстречу.

13. а) Я предлагаю среднюю позицию.

б) Я настаиваю, чтобы все было сделано по-моему.

14. а) Я сообщаю другому свою точку зрения и спрашиваю о его взглядах.

б) Я пытаюсь показать другому логику и преимущество моих взглядов.

15. а) Я стараюсь успокоить другого и сохранить наши отношения.

б) Я стараюсь сделать все необходимое, чтобы избежать напряжения.

16. а) Я стараюсь не задеть чувств другого.

б) Я обычно стараюсь убедить другого в преимуществах моей позиции.

17. а) Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

б) Я стараюсь сделать все, чтобы избежать бесполезной напряженности.

18. а) Если это сделает другого сильным, я дам ему возможность настоять на своем.

б) Я дам другому возможность остаться при своем мнении, если он идет мне навстречу.

19. а) Первым делом я пытаюсь определить то, в чем состоят все затруднения и спорные вопросы.

б) Я стараюсь отложить спорные вопросы, с тем, чтобы со временем решить их окончательно.

20. а) Я пытаюсь немедленно преодолеть наши разногласия.

6) Я стараюсь найти наилучшее сочетание выгод и потерь для нас обоих.

21. а) Ведя переговоры, стараюсь быть внимательным к другому.

б) Я всегда склоняюсь к прямому обсуждению проблемы.

22. а) Я пытаюсь найти позицию, которая находится посередине между моей и другого человека.

6) Я отстаиваю свою позицию,

23. Как правило, я озабочен тем, чтобы удовлетворить желания каждого из нас.

б) Иногда предоставляю другим взять на себя ответственность за решение спорного вопроса.

24. а) Если позиция другого кажется ему очень важной, я стараюсь идти ему навстречу.

6) Я стараюсь убедить другого пойти на компромисс.

25. а) Я пытаюсь убедить другого в своей правоте.

6) Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к аргументам другого.

26. а) Я обычно предлагаю среднюю позицию.

6).Я почти всегда стремлюсь удовлетворить интересы каждого из нас.

27. а) Зачастую стремлюсь избежать споров.

6) Если это сделает другого человека счастливым, я дам ему возможность настоять на своем.

28. а) Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

6) Улаживая ситуацию, я обычно стремлюсь найти поддержку у другого.

29. а) Я предлагаю среднюю позицию.

б) Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за возникших разногласий.

30. а) Я стараюсь не задеть чувств другого.

б) Я всегда занимаю такую позицию в споре, чтобы мы совместно могли добиться успеха.

Приложение 2

Методика оценки диагностики мотивации одобрения Д. Марлоу и Д. Крауна.

Инструкция к тесту

Внимательно прочитайте каждое из приведенных ниже суждений. Если Вы считаете, что оно верно и соответствует особенностям Вашего поведения, то напишите “Да”, если же оно неверно, то “Нет”.

Тестовый материал:
Я внимательно читаю каждую книгу, прежде чем вернуть ее в библиотеку.

Я не испытываю колебаний, когда кому-нибудь нужно помочь в беде.

Я всегда внимательно слежу затем, как я одет.

Дома я веду себя за столом так же, как в столовой.

Я никогда ни к кому не испытывал антипатии.

Был случай, когда я бросил что-то делать, потому что не был уверен в своих силах.

Иногда я люблю позлословить об отсутствующих.

Я всегда внимательно слушаю собеседника, кто бы он ни был.

Был случай, когда я придумал вескую причину, чтобы оправдаться.

Случалось, я пользовался оплошностью человека.

Я всегда охотно признаю свои ошибки.

Иногда вместо того, чтобы простить человека, я стараюсь отплатить ему тем же.

Были случаи, когда я настаивал на том, чтобы делали по-моему.

У меня не возникает внутреннего протеста, когда меня просят оказать услугу.

Приложение 3

Копинг-тест Лазаруса.
Бланк для ответов копинг-теста
	№ п\п
	Оказавшись в трудной ситуации, я ...
	никогда
	редко
	иногда
	часто

	1
	сосредотачивался на том, что мне нужно было делать дальше – на следующем шаге
	0
	1
	2
	3

	2
	... начинал что-то делать, зная, что это все равно не будет работать, главное – делать хоть что-нибудь
	0
	1
	2
	3

	3
	... пытался склонить вышестоящих к тому, чтобы они изменили свое мнение
	0
	1
	2
	3

	4
	... говорил с другими, чтобы больше узнать о ситуации
	0
	1
	2
	3

	5
	... критиковал и укорял себя
	0
	1
	2
	3

	6
	... пытался не сжигать за собой мосты, оставляя все, как оно есть
	0
	1
	2
	3

	7
	... надеялся на чудо
	0
	1
	2
	3

	8
	... смирялся с судьбой: бывает, что мне не везет
	0
	1
	2
	3

	9
	... вел себя, как будто ничего не произошло
	0
	1
	2
	3

	10
	... старался не показывать своих чувств
	0
	1
	2
	3

	11
	... пытался увидеть в ситуации что-то положительное
	0
	1
	2
	3

	12
	... спал больше обычного
	0
	1
	2
	3

	13
	... срывал свою досаду на тех, кто навлек на меня проблемы
	0
	1
	2
	3

	14
	... искал сочувствия и понимания у кого-нибудь
	0
	1
	2
	3

	15
	... во мне возникла потребность выразить себя творчески
	0
	1
	2
	3

	16
	... пытался забыть все это
	0
	1
	2
	3

	17
	... обращался за помощью к специалистам
	0
	1
	2
	3

	18
	... менялся или рос как личность в положительную сторону
	0
	1
	2
	3

	19
	... извинялся или старался все загладить
	0
	1
	2
	3

	20
	... составлял план действии
	0
	1
	2
	3

	21
	... старался дать какой-то выход своим чувствам
	0
	1
	2
	3

	22
	... понимал, что сам вызвал эту проблему
	0
	1
	2
	3

	23
	... набирался опыта в этой ситуации
	0
	1
	2
	3

	24
	... говорил с кем-либо, кто мог конкретно помочь в этой ситуации
	0
	1
	2
	3

	25
	... пытался улучшить свое самочувствие едой, выпивкой, курением или лекарствами
	0
	1
	2
	3

	26
	... рисковал напропалую
	0
	1
	2
	3

	27
	... старался действовать не слишком поспешно, доверяясь первому порыву
	0
	1
	2
	3

	28
	... находил новую веру во что-то
	0
	1
	2
	3

	29
	... вновь открывал для себя что-то важное
	0
	1
	2
	3

	30
	... что-то менял так, что все улаживалось
	0
	1
	2
	3

	31
	... в целом избегал общения с людьми
	0
	1
	2
	3

	32
	... не допускал это до себя, стараясь об этом особенно не задумываться
	0
	1
	2
	3

	33
	... спрашивал совета у родственника или друга, которых уважал
	0
	1
	2
	3

	34
	... старался, чтобы другие не узнали, как плохо обстоят дела
	0
	1
	2
	3

	35
	... отказывался воспринимать это слишком серьезно
	0
	1
	2
	3

	36
	... говорил о том, что я чувствую
	0
	1
	2
	3

	37
	... стоял на своем и боролся за то, чего хотел
	0
	1
	2
	3

	38
	... вымещал это на других людях
	0
	1
	2
	3

	39
	... пользовался прошлым опытом - мне приходилось уже попадать в такие ситуации
	0
	1
	2
	3

	40
	... знал, что надо делать и удваивал свои усилия, чтобы все наладить
	0
	1
	2
	3

	41
	... отказывался верить, что это действительно произошло
	0
	1
	2
	3

	42
	... я давал обещание, что в следующий раз все будет по-другому
	0
	1
	2
	3

	43
	... находил пару других способов решения проблемы
	0
	1
	2
	3

	44
	... старался, что мои эмоции не слишком мешали мне в других делах
	0
	1
	2
	3

	45
	... что-то менял в себе
	0
	1
	2
	3

	46
	... хотел, чтобы все это скорее как-то образовалось или кончилось
	0
	1
	2
	3

	47
	... представлял себе, фантазировал, как все это могло бы обернуться
	0
	1
	2
	3

	48
	... молился
	0
	1
	2
	3

	49
	.. прокручивал в уме, что мне сказать или сделать
	0
	1
	2
	3

	50
	... думал о том, как бы в данной ситуации действовал человек, которым я восхищаюсь и старался подражать ему
	0
	1
	2
	3


Приложение 4

ОПРЕДЕЛЕНИЕ ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО КЛИМАТА ГРУППЫ
Бланк тестируемого______________________
	Положительные особенности
	+3
	+2
	+1
	0
	-1
	-2
	-3
	Отрицательные особенности

	Преобладает бодрое и жизнерадостное настроение
	
	
	
	
	
	
	
	Преобладает подавленное настрое-ние, пессимистический тон


	Преобладают доброжелательность во взаимоотношениях, взаимные симпатии
	
	
	
	
	
	
	
	Преобладают конфликтность в отношениях, агрессивность, антипатии


	В отношениях между группировками внутри коллектива существует взаимное расположение и понимание

	
	
	
	
	
	
	
	Группировки конфликтуют между собой

	Членам коллектива нравится бывать вместе, участвовать в совместных делах, вместе проводить свободное время
	
	
	
	
	
	
	
	Члены коллектива проявляют безразличие к более тесному общению, выражают отрицательное отношение к совместной деятельности


	Успехи или неудачи отдельных членов коллектива вызывают сопереживание, участие всех членов коллектива
	
	
	
	
	
	
	
	Успехи и неудачи членов коллектива оставляют равнодушными остальных, а иногда вызывают зависть и злорадство


	Преобладают одобрение и поддержка, упреки и критика высказываются с добрыми побуждениями

	
	
	
	
	
	
	
	Критические замечания носят характер явных и скрытых выпадов

	Члены коллектива с ува-жением относятся к мнению друг друга
	
	
	
	
	
	
	
	В коллективе каждый считает свое мнение главным и нетерпим к мнениям товарищей

	В трудные для коллектива минуты происходит эмоциональное соедине-ние по принципу "один за всех, все за одного"
	
	
	
	
	
	
	
	В трудных случаях коллектив "раскисает", появляется растерянность, возникают ссоры, взаимные обвинения


	Достижения или неудачи коллектива переживаются всеми как свои собственные
	
	
	
	
	
	
	
	Достижения или неудачи всего коллектива не находят отклика у его отдельных представителей


	Коллектив участливо и доброжелательно относится к новым членам, старается помочь им освоиться
	
	
	
	
	
	
	
	Новички чувствуют себя лишними, чужими, к ним нередко проявляется враждебность


	Коллектив активен, полон энергии
	
	
	
	
	
	
	
	Коллектив пассивен, инертен


	Коллектив быстро откликается, если нужно сделать полезное дело
	
	
	
	
	
	
	
	Коллектив невозможно поднять на совместное дело, каждый думает только о собственных интересах


	В коллективе существует справедливое отношение ко всем членам, здесь поддерживают слабых, выступают в их защиту
	
	
	
	
	
	
	
	Коллектив подразделяется на "при-вилегированных" и "пренебрегае-мых", здесь презрительно относятся к слабым, высмеивают их


	У членов коллектива проявляется чувство гордости за свой коллектив, если его отмечают руководители
	
	
	
	
	
	
	
	К похвалам и поощрениям коллектива здесь относятся равнодушно


 

Приложение 5

Социометрия: исследование межличностных отношений в группе

Вопросы для изучения деловых отношений 
1. а) кого из своих товарищей из группы Вы попросили бы в случае необходимости предоставить помощь в подготовке к занятиям (в первую, вторую, третью очередь)? 
б) кого из своих товарищей из группы Вы не хотели бы просить в случае необходимости предоставлять Вам помощь в подготовке к занятиям? 
2. а) с кем Вы поехали бы в продолжительную служебную командировку? 
б) Кого из членов своей группы Вы не взяли бы в служебную командировку? 
3. а) кто из членов группы лучше исполнит функции лидера (старосты, профорга и т.д.)? 
б) кому из членов группы тяжело будет исполнять обязанности лидера? 

Вопросы для изученным личных отношений 
1. а) К кому в своей группе Вы обратились бы за советом в трудной жизненной ситуации? 
б) с кем из группы Вам не хотелось бы ни о чем советоваться? 
2. а) если бы все члены Вашей группы жили в общежитии, с кем из них Вам хотелось бы поселиться в одной комнате? 
б) если бы всю Вашу группу переформировали, кого из ее членов Вы не хотели бы оставить в своей группе? 
3. а) кого из группы Вы пригласили бы на день рождения?
б) кого из группы Вы не хотели бы видеть на своем дне рождения? 
Приложение 6
Корреляционный анализ шкал «Психологический климат» и копинг – стратегий.

Correlations

	 
	 
	 
	ПС_КЛИМ
	КОНФР
	ДИСТ
	САМОК
	С_ПОДД
	ПР_ОТВЕТ
	БЕГ_ИЗБ
	П_РЕШ_ПР
	П_ПЕРЕОЦ

	Spearman's rho
	ПС_КЛИМ
	Correlation Coefficient
	1,000
	,440(**)
	,535(**)
	,345(*)
	,316(*)
	,556(**)
	,508(**)
	,380(*)
	,522(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	.
	,003
	,000
	,020
	,034
	,000
	,000
	,010
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	КОНФР
	Correlation Coefficient
	,440(**)
	1,000
	,720(**)
	,593(**)
	,671(**)
	,606(**)
	,526(**)
	,652(**)
	,652(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,003
	.
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	ДИСТ
	Correlation Coefficient
	,535(**)
	,720(**)
	1,000
	,601(**)
	,485(**)
	,606(**)
	,772(**)
	,463(**)
	,640(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,000
	.
	,000
	,001
	,000
	,000
	,001
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	САМОК
	Correlation Coefficient
	,345(*)
	,593(**)
	,601(**)
	1,000
	,684(**)
	,648(**)
	,637(**)
	,684(**)
	,735(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,020
	,000
	,000
	.
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	С_ПОДД
	Correlation Coefficient
	,316(*)
	,671(**)
	,485(**)
	,684(**)
	1,000
	,659(**)
	,493(**)
	,688(**)
	,757(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,034
	,000
	,001
	,000
	.
	,000
	,001
	,000
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	ПР_ОТВЕТ
	Correlation Coefficient
	,556(**)
	,606(**)
	,606(**)
	,648(**)
	,659(**)
	1,000
	,766(**)
	,528(**)
	,801(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	.
	,000
	,000
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	БЕГ_ИЗБ
	Correlation Coefficient
	,508(**)
	,526(**)
	,772(**)
	,637(**)
	,493(**)
	,766(**)
	1,000
	,441(**)
	,648(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,000
	,000
	,000
	,001
	,000
	.
	,002
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	П_РЕШ_ПР
	Correlation Coefficient
	,380(*)
	,652(**)
	,463(**)
	,684(**)
	,688(**)
	,528(**)
	,441(**)
	1,000
	,551(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,010
	,000
	,001
	,000
	,000
	,000
	,002
	.
	,000

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	 
	П_ПЕРЕОЦ
	Correlation Coefficient
	,522(**)
	,652(**)
	,640(**)
	,735(**)
	,757(**)
	,801(**)
	,648(**)
	,551(**)
	1,000

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	,000
	.

	 
	 
	N
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45
	45


**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)
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