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1. Теоретическая часть
Задание 1

1. Соматотип

Соматотип (от греч. soma - род. п. somatos - тело), в антропологии тип телосложения человека. При выделении соматотипа учитывают степень развития скелета, мускулатуры и жироотложения, форму грудной клетки, живота и спины.
Размеры и формы тела каждого человека генетически запрограммированы. Эта наследственная программа реализуется в ходе онтогенеза, то есть в ходе последовательных морфологических, физиологических и биохимических трансформаций организма от его зарождения до конца жизни.

Соматотип это, по сути, конституционный тип телосложения человека, но это не только собственно телосложение, но и программа его будущего физического развития. Телосложение человека изменяется на протяжении его жизни, тогда как соматотип обусловлен генетически и является постоянной его характеристикой от рождения и до смерти. Возрастные изменения, различные болезни, усиленная физическая нагрузка изменяют размеры, очертания тела, но не соматотип. Соматотип — тип телосложения — определяемый на основании антропометрических измерений (соматотипирования), генотипически обусловленный, конституционный тип, характеризующийся уровнем и особенностью обмена веществ (преимущественным развитием мышечной, жировой или костной ткани), склонностью к определенным заболеваниям, а также психофизиологическими отличиями.

2. Конфронтация
Конфронтация 1) Противопоставление, столкновение, противостояние мнений, людей или группировок. 
Конфронтация - противоборство, столкновение противоположных интересов, идейно-политических принципов, противопоставление сторон.
Конфронтация (лат. con — против + frontis — лоб, фронт) — понятие, отражающее противопоставление, противоборство, столкновение социальных систем, сообществ, людей между собой, человека с самим собой, со своими представлениями, установками и т. п.

В таком социально-психологическом смысле термин может употребляться при описании процесса групповой или семейной психотерапии. 2) В психотерапии — один из основных технических приемов: предъявление пациенту или группе неосознаваемых или амбивалентных установок, отношений или стереотипов поведения с целью их осознания и проработки. Может проводиться как в прямой (жесткой, вербальной) форме, так и в скрытой — с использованием психотерапевтических метафор и невербальных приемов.
Ряд психотерапевтов негативно относятся к конфронтационным приемам и противопоставляют их эмпатическим (эмпатическая психотерапия). Базируется это заблуждение на смешении психотерапевтического и социально-психологического смысла термина, когда Конфронтация понимается как «противоборство» психотерапевта и пациента или группы; на переоценке значения эмпатических приемов, являющихся основой установления контакта и диагностического этапа в работе с пациентами, но недостаточных для психокоррекционных вмешательств, эффективного завершения большинства краткосрочных форм психотерапии; на личностном избегании «жестких, психохирургических» техник, ставящих под угрозу «добрые» отношения с пациентом и психологический комфорт психотерапевта, но необходимых для радикальной помощи пациенту; на неконтролируемой идентификации с защитными установками пациентов («Хочу, чтобы зуб не болел, но сверлить не надо»).
  Наиболее разработаны конфронтационные приемы в психоаналитической психотерапии.

3. Мозговой штурм
Один из наиболее популярных методов генерации идей - это "мозговой штурм", который был изобретен Алексом Осборном, руководителем рекламного агентства, в 1930 г.

Как и многие подобные долго существующие техники, метод мозгового штурма обнаружил новую и активную среду на пути стремления к качеству.

Метод мозгового штурма (мозговой штурм, мозговая атака, англ. brainstorming) — оперативный метод решения проблемы на основе стимулирования творческой активности, при котором участникам обсуждения предлагают высказывать возможно большее количество вариантов решения, в том числе самых фантастических. Затем из общего числа высказанных идей отбирают наиболее удачные, которые могут быть использованы на практике. Является методом экспертного оценивания.
«Мозговой штурм» (англ. brainstorming) — один из наиболее популярных методов стимулирования творческой активности. Позволяет найти решение сложных проблем путем применения специальных правил обсуждения. Широко используется во многих организациях для поиска нетрадиционных решений самых разнообразных задач. 

Метод основан на допущении, что одним из основных препятствий для рождения новых идей является «боязнь оценки»: люди часто не высказывают вслух интересные неординарные идеи из-за опасения встретиться со скептическим либо даже враждебным к ним отношением со стороны руководителей и коллег. Целью применения мозгового штурма является исключение оценочного компонента на начальных стадиях создания идей. Классическая техника мозгового штурма, предложенная Осборном, основывается на двух основных принципах — «отсрочка вынесения приговора идее» и «из количества рождается качество». Этот подход предполагает применение нескольких правил. 

Критика исключается: на стадии генерации идей высказывание любой критики в адрес авторов идей (как своих, так и чужих) не допускается.  Работающие в интерактивных группах должны быть свободны от опасений, что их будут оценивать по предлагаемым ими идеям. 

Приветствуется свободный полет фантазии: люди должны попытаться максимально раскрепостить свое воображение. Разрешено высказывать любые, даже самые абсурдные или фантастические идеи. Не существует идей настолько несуразных либо непрактичных, чтобы их нельзя было высказать вслух. 

Идей должно быть много: каждого участника сессии просят представить максимально возможное количество идей. 

Комбинирование и совершенствование предложенных идей: на следующем этапе участников просят развивать идеи, предложенные другими, например комбинируя элементы двух или трех предложенных идей.

На завершающем этапе производится отбор лучшего решения, исходя из экспертных оценок.

Сам по себе метод мозгового штурма не имеет четких характеристик в области применения. Он может быть использован как для решения обычных бытовых вопросов, так и для разрешения сложных, трудоемких задач.
Задание 2
«Личный имидж»

1. Образ человека

2. Внешний вид человека

3. Свободное естественное поведение

4. Грамотная речь

5. Достойные манеры

6. Спокойная реакция на похвалу и критику

7. Харизма
8. Умение производить впечатление на людей

9. Артистизм

10. Индивидуальность

11. Хорошая репутация

12. Порядочность

13. Ответственность

14. Доброта

15. Креативность

16. Живой ум

17. Чувство юмора

18. Умение высказать свою точку зрения

19. Неконфликтность

20. Уважение к человеку

21. Эмпатия

Ключевые понятия: образ человека. Имидж - это образ человека в целом. Это то, как человек выглядит в глазах других людей, это представление о внешнем и внутреннем облике.
В имидже человека важна харизма - исключительные свойства личности, которыми наделён лидер в представлении своих сторонников, почитателей.
Доброта – важное качество человека. 

Эмпатия – сочувствие, сострадание.

Задание 3.
Предупреждение затруднений в отношениях.

Деятельность по предупреждению затруднений в отношениях включает следующие направления: 

- создание объективных условий, препятствующих возникновению и деструктивному развитию предконфликтных ситуаций;

-  создать объективные условия для минимизации предконфликтных ситуаций в коллективе, 
-  создание благоприятных условий для жизнедеятельности работников в организации; 
- справедливое и гласное распределение материальных благ в коллективе, организации; 
- наличие правовых и других нормативных процедур разрешения типичных предконфликтных ситуаций; 
- успокаивающая материальная среда, окружающая человека (удобная планировка помещений, наличие комнатных растений и пр.). 
- оптимизация организационно-управленческих условий
- оптимизация организационной структуры компании, 
- оптимизация функциональных взаимосвязей, 
- отслеживание соответствия работников предъявляемым к ним требованиям, 
- принятие оптимальных управленческих решений; 

- грамотная оценка результатов деятельности других работников. 

- устранение социально-психологических причин конфликтов. 

- блокирование личностных причин возникновения конфликтов.
- заблаговременное обнаружение противоречий; 
- обучение людей навыкам бесконфликтного поведения;

- развитие личностных качеств, таких как толерантность, доброжелатьельность, вежливость, такт.

2. Диагностическая часть

Методика К. Томаса позволяет выделить типические способы реагирования на конфликтные ситуации.
К. Томас исходил из того, что людям не следует избегать конфликтов или разрешать их любой ценой, а требуется уметь грамотно ими управлять. Он совместно с Ральфом Килманном (Ralph Kilmann) предложил двухмерную модель регулирования конфликтов, одно измерение которой – поведение личности, основанное на внимании к интересам других людей; второе – поведение, подразумевающее игнорирование целей окружающих и защиту собственных интересов. На основе этой модели К. Томас выделил способы регулирования конфликтов.

Таких способов, по его мнению, всего пять:

1. Конкуренция – соперничество, основанное на стремлении личности добиться удовлетворения своих интересов в ущерб другому человеку или группе лиц; при таком поведении только одна из сторон, участвующих в конфликте, оказывается в выигрыше.

2. Приспособление – противовес конкуренции, готовность человека ради другого пожертвовать своими интересами, вследствие чего он оказывается в проигрыше.

3. Компромисс – готовность к взаимным уступкам; в этом случае обе стороны проигрывают, так как добровольно отказываются от своих интересов.

4. Избегание – отсутствие стремления как к сотрудничеству, так и к достижению собственных целей; при таком поведении ни одна из сторон не достигает успеха.

5. Сотрудничество – кооперация, основанная на полном удовлетворении интересов всех участников конфликта; в этом случае обе стороны оказываются в выигрыше.
По данной методике я набрала:

По шкале конкуренция  : 2 балла

По шкале приспособление: 3 балла

По шкале компромисс: 10 баллов

По шкале избегание: 6 баллов

По шкале сотрудничество: 4 баллов

Таким образом, чаще всего я использую стиль компромисса. 

Индивид, предпочитающий в конфликтной ситуации стиль компромиссного поведения, готов в некоторой степени поступиться собственными интересами, если другая сторона, участвующая в конфликте, идет на то же. Для достижения компромисса обе стороны прибегают к взаимным уступкам, но стараются не жертвовать главным. Ведется торг, взаимный обмен. В результате достигается временное соглашение, но причины конфликта не устраняются, обе стороны остаются недовольными принятым общим решением.

Так же свойственен мне стиль избегания: индивид уклоняется от разрешения конфликта, не отстаивает свои интересы, позволяет ущемлять свои права. Не стремится к сотрудничеству с другими в целях разрешения конфликта. В большинстве случаев такой человек игнорирует проблему, перекладывает ответственность на других, откладывает решение, при возможности устраняется (вплоть до того, что выходит из комнаты, меняет тему разговора, берет "больничный" и т.д.).
Можно отметить, что в целом, я не конфликтный человек, стараюсь уходить от конфликтов, иногда правда отстаиваю свою точку зрения, пытаясь прийти к компромиссу.
3. Практическая часть
Конфликт дома 

Отец как-то сказал: «Я решил продать дом в деревне и купить маршрутку». Мы были удивлены. Дом мы давно хотели продать. Но куда вложить деньги не знали. И тут вдруг маршрутка!

- У тебя ничего не выйдет. Знаешь, сколько стоит маршрутка? У тебя все равно не хватит.

- А я подержанную куплю.

- И будешь под ней все время лазить – сказал я.- да к тому же у тебя и прав нет.

- А я водителя найму

- Ну так он тебе всю маршрутку разобьет

- А я с ним буду ездить

- Че место занимать?

- Ну и что? Вам прям ничего не скажи!

- Да ты даже не знаешь, что это за бизнес. Надо бы хотя бы с малого начать

- Да вам ничего сказать нельзя. Все вам не нравится!
- Вот ты всегда так. Что сразу кричать?

- Да потому что ничего вам не скажи!

Этот конфликт можно отнести к обычным бытовым явлениям. Люди не желая выслушать друг друга, перебивают, не верят в успех, обрывают не полуслове, думая, что все знают. А может человек месяц эту идею вынашивал, не знал, как сказать, а тут и слушать не захотели. Сразу в штыки. Да, в этой ситуации я вел себя неправильно, хотя в целом, думаю я,  был прав. Нельзя вкладывать деньги в то, о чем не имеешь ни малейшего представления. 

Конфликт на базаре.

Одна моя знакомая как-то купила туфли на рынке. Это были дорогие и очень модные туфельки. Она их ни разу не одела (потому что была плохая погода), а когда одела через месяц, не дойдя даже до магазина, сломала каблук. На ровном месте. Он просто сломался. Она шла и каблук вдруг отвалился. Она была в шоке. И конечно пошла на базар. Хотя знала, что по закону срок возврата уже истек и ей мало что светило. Но она решила не оставлять этого так.  Пришла, наша ту продавщицу и говорит, так мол и так, каблук сломался, у вас покупала. Продавщица раз в свои записи, когда покупали? А месяц назад? Ну а что вы хотите? Девушка сказала, что хотела бы вернуть если не всю сумму, но хотя бы часть денег на ремонт (ремонт каблука стоил почти половину стоимости туфлей). Продавщица ни в какую. Девушка объясняла снова и снова, а фактически просто давила на продавца, потому что ей уже было все равно, но она вежливо и упорно просила вернуть деньги, грозилась, что пойдет к директору базара в отдел потребителей. Продавщица сказала, пожалуйста, иди куда хочешь. Девушка попросила номер свидетельства индивидуального предпринимателя. Продавец дала. Тогда девушка попросила еще и номер ИНН. Ту продавец взбесилась и стала орать матом: «Пошла вон б.., номер ей подавай, да таких ..» и т.д. и т.п. Девушка сказала: «А почему вы матом кричите? Я вас не обзывала». Продавщица замолчала. Девушка стояла. Ее только что облили матом, послали. Но она решила злить продавца дальше. Продавец ее словно не замечал. Подошли покупатели, стали рассматривать обувь. Девушка сказала: «Не берите эти туфли. Видите что с ними произошло. Всего один раз одела».   Покупатели отошли. Продавец быстро отреагировала, что так она ничего не продаст и уже примирительно обратилась к девушке: «Ну чего ты хочешь?» Девушка сказала: «Да ничего, просто сегодня вы со мной ничего не продадите».

После этого продавцу ничего не оставалось как пойти на уступки и вернуть покупательнице деньги. И хотя это была лишь половина стоимости, но все равно.

В данной ситуации девушка вела себя более корректно, не кричала и не употребляла нецензурных выражений, но ее поведение, хладнокровие и напор вызвали острое раздражение продавца, из-за чего та стала орать. Тем не менее конфликт был решен путем компромисса.

Конфликт в магазине 
Моя мама, подойдя к кассе и оплатив покупку обнаружила, что на чеке вместо 20 рублей за 2 бутылки воды пробито 30, как за три. 
Она указала на это продавцу, которая без извинений просто вернула деньги. Но так как это был не единичный случай (прошлый раз ей пробили хлеб, который она не брала), она стала возмущаться, потребовала, чтобы пришел старший менеджер или еще кто-то. Менеджер пришел и старался замять ситуацию, дескать, кассир ошиблась, но мама возмущалась, стараясь обратить внимание на этот факт других покупателей. Многие покупатели были возмущены, сказали, что они сроду не проверяют чеки, а мама ушла из магазина, так и не получив извинений. На последок она заявила, что больше в их магазин не придет.
Данный тип относится к бытовым конфликтам.
Подобные конфликты происходят часто, кто-то кого-то обсчитывает, обвешивает. Конфликт не всегда удается разрешить. В данном случае, руководство магазина применило прием сглаживания, а мама в конце концов просто ушла от конфликта, так как ей это надоело. Но ситуация не была разрешена, кассир не был наказан, и по этому факту даже не проводилась проверка.
Конфликт в парикмахерской.

Этот конфликт произошел в парикмахерской. Девушка пришла в парикмахерскую сделать маникюр. Перед началом маникюра она сняла золотое кольцо и положила рядом на столик. Мастер делал девушке массаж, затем восковые ванночки, потом обрабатывал и покрывал ногти лаком. Расплавшись девушка пошла домой. А когда пришла, вспомнила, что забыла золотое кольцо. Вернувшись в парикмахерскую, она попыталась найти мастера, но ей ответили, что мастер уже ушла домой. Девушка спросила, не находили ли здесь золотого кольца. Ей ответили, что нет. На следующий день девушке опять пришлось прийти в парикмахерскую. Мастер был на месте и девушка обратилась к нему:

- Я вчера делала у вас маникюр, вы помните?

- У меня много бывает людей, я не могу всех упомнить.

- Но дело в том, что я сняла золотое кольцо перед началом массажа и забыла его потом вот здесь на столике. 

- Я ничего не знаю.

- Ну как же так?

- Женщина, я же вам сказала, я ничего не знаю, что вы от меня хотите.

- Ну вы же прекрасно видели, что я оставила кольцо и ничего мне не сказали.

- Вы что меня обвиняете в воровстве? Да вы сами потеряли где-то кольцо и не помните где.

- Да как же не помню. Вот здесь на этом столике. 

- Знаете, что женщина, не мешайте мне работать. 

- Я скажу вашему начальнику.

- Говорите кому хотите. 

Девушка ушла. Конфликт оказался неразрешенным. 

Конфликт произошел из-за того, что девушка забыла свое золотое кольцо в парикмахерской. Конечно, в этом виновата она сама. Но все же мастер повел себя неправильно и это скорее из-за того, что присвоил себе чужое кольцо.

Конфликт на производстве
Геннадий Викторович работает токарем 16 лет. На работе его очень уважали и ценили. 6 разряд  и многолетний опыт позволял выполнять работу качественно и быстро. Молодые рабочие часто обращались с просьбами помочь разобраться в чертежах и как лучше выточить ту или иную деталь.

С некоторых пор у Геннадия Викторовича появились разногласия с новым начальником цеха. Молодой, энергичный  Игорь Эдуардович стремительно обходил всех работников, раздавая задания и поручения. Проходя множество раз по цеху он давно заметил, что Геннадий Викторович не торопясь беседует то с одним рабочим, то с другим, оставляя свой токарный станок. Прежний начальник цеха ему говорил, что у Геннадия Викторовича золотые руки. Но сегодня на оперативке у директора  он получил «разнос» и пришел в цех не в духе.

«Вы почему не на рабочем месте?»-начал он кричать на Геннадия Викторовича. Мне срочно нужно сдавать полумуфты, а вы где-то ходите!

«Да я давно их выточил.»- Спокойно отвечает Геннадий Викторович.

«А где же они?»-Продолжает кричать Игорь Эдуардович.

«Отдал мастеру»

«Почему мне ничего не сказали? Это был срочный заказ!»

«Мы всегда сдавали готовые изделия мастеру. Я только не пойму, почему вы на меня кричите.»

«Не ваше дело! Идите работайте! Да не к этому балбесу, а за свой станок!»

«Мы разбирали чертежи по новому заказу.» 

«А если он не разбирается в чертежах, пусть катится отсюда!»

«Да это толковый парень. У него есть новые идеи на …»- попытался  Геннадий Викторович опровергнуть мнение начальника цеха.

«Ну …если вы так хорошо умеете и работать и разбираться в людях, то почему не вы  начальник цеха?»

 Геннадий Викторовича отшатнулся от неожиданности. В левом боку опять появилась ноющая боль. Он ничего не ответил  и тихо побрел к своему токарному станку.

Конфликт произошел потому, что начальник не сдержал свое негативное настроение и перенес его без всякой на то причины на подчиненного.
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