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Приложение 8

Психологический практикум

20 вопросов для самозащиты перед деловой беседой

1. Четко ли вы представляете свои цели в виде желаемого ре​зультата (Какой результат вы хотите получить в конце беседы)?

2. Как можно будет оценить этот результат?

3. Каковы ваши предположения о целях собеседника?

4. Какие средства вы имеете для достижения поставленных це​лей?

5. Какая позиция по отношению к партнеру оптимальна для
достижения поставленной цели?

6. Как вы донесете до партнера свою позицию?

7. Как вы узнаете его установки, позицию и убеждения?

8. С какими барьерами вы столкнетесь?

9. Как подстраховать себя и снизить вероятность появления этих
барьеров?

10. Как снять противоречия, если они появятся?

11. Как настроить себя на терпимость к человеку, если он вам
неприятен, и учесть естественные различия в восприятии и оценке
будущей работы?

12. Какие способы воздействия на партнера следует применять?

13. Какую аргументацию при этом использовать?

14. Как себя вести, если возникнут конфронтация и (или) ма​нипуляция и будут использованы нечестные приемы со стороны
партнера?

15. Насколько раскрывать свои позиции?

16. Как облегчить согласование мнений с партнером?

17. Как управлять атмосферой разговора?

18. Как управлять собой, если партнер вызывает раздражение?

19. Каковы интересы партнера и как их понять?

20. Чего ни в коем случае нельзя допускать в беседе?

Запрещенные приемы во время деловой беседы

       Ни в коем случае не следует: 

· перебивать партнера; 
· негативно оценивать его личность; подчеркивать разницу между собой и партнером; 

· резко убыстрять темп беседы;

· избегать пространственной близости и не смотреть на партнера; 

· пытаться обсуждать вопрос рационально, не обращая внимания на то, что партнер возбужден;

· не понимать или не желать понять его психологическое состояние.

Психологический практикум

Тест "Какой вы лектор?"

        Ответьте на следующие вопросы — "да" или "нет"
      1.Нуждаетесь ли вы в тщательной подготовке к каждой лекции в зависимости от характера

         аудитории (имеется в виду, что тема хорошо известна и у вас есть опыт выступления)?
2.Чувствуете ли вы себя после лекции "выжатым" или способ​ны выступать в тот же день?

      3.Волнуетесь ли вы перед выходом на трибуну настолько, что
         приходится "преодолевать себя"?

4.Всегда ли одинаково начинаете лекцию?
5.Приходите ли на лекцию заранее или к моменту выступления?

      6.Нуждаетесь ли во времени (3—5 минут), чтобы установить с
         аудиторией контакт и заставить себя внимательно слушать?

      7.Стремитесь ли говорить строго по намеченному плану или
         склонны к импровизации?

      8.Любите ли двигаться во время выступления или нет?

      9.Отвечаете ли вы на записки с вопросами по мере их поступ​ления или сначала группируете   

         их?

10.Удается ли вам в ходе лекции пошутить и как часто это бывает?

Если вы однозначно ответите на вопросы, то сможете определить основное направление своего стиля. Так, положительные ответы на 1, 4, 5, 6, 7, 9-й и отрицательные  на 2, 3, 8, 10-й вопросы свидетельствуют о том, что вы относитесь к первому типу лектора, и наоборот. Если вы ответили "нет" на вопросы 2, 3, 5-й, то можно говорить о том, что у вас сильный тип нервной системы. Отрицательные ответы на вопросы 1, 4, 6, 10-й говорят о подвижности нервных процессов.

Если вы определили, что относитесь к первому типу, то не старайтесь вести себя по второму  не получится! Вообще не копируйте стиль другого лектора, особенно если у вас с ним разные манеры общения с аудиторией. В качестве пожеланий лекторам первого типа можно порекомендовать заранее отработать и предусмотреть все, что касается композиции, содержания и языка выступления, не гнушаясь подробным предварительным конспектом, даже если вы не собираетесь читать "по бумажке". Ваше преимущество — в глубине и отработанности, вплоть до деталей.

Тем, кто относится ко. второму типу, посоветуем позаботиться о том, чтобы быть "в форме" в момент выступления. Постарайтесь максимально взять под контроль свое поведение, вплоть до мимики, жестикуляции. Стремитесь усовершенствовать свою манеру общения с аудиторией.

