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Введение

В условиях развивающегося рынка, усиливающихся конкурентных отношений каждому человеку, особенно вступающим в жизнь юношам и девушкам, чрезвычайно важно иметь современное экономическое мировоззрение. Его формирование предполагает изучение большого числа учебных экономических дисциплин по программам избранной специальности. Однако экономика это не только сфера принятия экономических решений, но и область сложнейших психологических реакций и явлений.

Зачастую предприниматель терпит крах в бизнесе не столько из(за отсутствия специальных знаний, сколько из(за психологической неподготовленности к сложным, порой стрессовым ситуациям.

Основы таких знаний закладывает экономическая психология.

Программа работы слушателя, часов
	№

темы
	Наименование тем
	ВСЕГО

(часов)
	из них:

	
	
	
	аудиторные занятия 
	самостоятельная 
работа

	
	
	
	лекции
	практические занятия
	

	1.
	Основы экономической психологии
	6
	2
	0
	4

	2.
	Деньги: психологические аспекты
	6
	0
	2
	4

	3.
	Психология трудовой деятельности
	8
	2
	2
	4

	4.
	Психологические основы рынка:  потребления и влияние на потребление
	8
	2
	2
	4

	5.
	Психологические аспекты экономической политики. Управленческая психология  
	8
	4
	0
	4

	6.
	Психология взаимодействия с деловым партнером
	8
	2
	2
	4

	
	Зачет
	6
	
	
	

	
	ИТОГО
	50
	12
	8
	24


ТЕМА 1. Основы экономической психологии

ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯОБСУЖДЕНИЯ
ОБСУЖДЕНИЯ
1. Цель и задачи курса «Экономическая психология»

2. Экономическая психология: ее предмет, структура и место среди других наук. 

3. История экономической психологии

4.
Модели экономического человека 

5.
 Типы экономического поведения личности

6.
Экономико-психологические законы

1.ДЛЯ ЧЕГО НУЖНО ИЗУЧАТЬ ЭКОНОМИЧЕСКУЮ ПСИХОЛОГИЮ ?

(Цель и задачи курса «Экономическая психология»)
Цель курса: 

Подготовить слушателей к научно-психологическому восприятию экономических процессов и явлений, а также грамотному анализу факторов, закономерностей психологического влияния на  особенности индивидуального  и группового  экономического сознания.
Задачи:
· освоение понятий, закономерностей и феноменологии экономической психологии; 

· расширение научного кругозора и миропонимания через изучение истории развития представлений о  субъективной стороне экономики;

· [image: image9.jpg]


выработка умений диагностировать социально-экономические особенности поведения на уровне личности, семьи, фирмы и государства как субъектов хозяйствования; 

· самопознание и саморазвитие с учетом требований, предъявляемых к личности и  профессионалу современной социально-экономической средой.

Как Вы понимаете для чего нужно изучать экономическую психологию?
2.ЧТО ТАКОЕ ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ПСИХОЛОГИЯ?
(Экономическая психология: ее предмет, структура и место среди других наук)

Предметом экономической психологии являются психологические закономерности экономического поведения человека, связанного с производством, распределением, обменом и потреблением товаров и услуг. 
Она изучает закономерности взаимодействия и взаимного влияния экономических факторов и психологических явлений в регуляции экономического поведения.
Для достижения цели необходимо придерживаться следующих принципов (укажите как Вы их понимаете):
· принцип культурно-исторической обусловленности экономической жизнедеятельности означает, что ________________________________________________​​​​​​​​​​_________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
· принцип субъектности означает, что ______________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
· принцип диалектического единства (а не тождества) сознания и поведения экономических субъектов, предполагает ___________________________________________

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
· ______________________________________________________________________________
· принцип взаимной связи и взаимного влияния экономических и социально-психологических явлений предполагает __________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
· принцип единства теории, эксперимента (эмпирического исследования) и практики применительно к экономической психологии означает_______________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
В качестве методов исследования в экономической психологии (добавьте какие методы  использует экономическая психология)

1. Лабораторные эксперименты (различные экономические игры); 
2. Полевые исследования, проводимые в естественных условиях (консультирование фирм и отдельных клиентов; обучение и подготовка руководителей и специалистов в области экономической психологии).
На рисунке 1 представлена структура учебной дисциплины «Экономическая психология».

[image: image1]
Рис. 1. Структура науки экономической психологии
Впишите в незаполненные блоки рисунка 2 науки и научные направления связанные с экономической психологией.

[image: image2]
Рис. 2. Взаимосвязь с другими научными дисциплинами

3. От истоков науки….

(История экономической науки)

В свободных строках таблицы 1 укажите современные исследования по экономической психологии начала ХХI века.
Таблица 1. Этапы экономической психологии

	Этап
	
	Временные 
рамки
	Лица и события, внесшие вклад в экономическую психологию
	Основные итоги

	I
	Развитие мысли об «экономическом человеке»
 как субъекте хозяйствования
	XVII в.-XVIII в. 
	Классики политэкономии А. Смит  (1723-1790)
	заложил основу теоретических представлений об «экономическом человеке» как эгоистичном, рациональном, склонном к обмену индивиде

	
	
	
	Дж Бентам 
(1748-1832)
	сформулировал принцип максимизации удовольствия и минимизации страдания как основной закон человеческого поведения.

	
	
	
	К. Маркс 
(1818-1883)
	развивал идею о ведущей роли общественного производства в формировании не только условий человеческой жизнедеятельности, но и самого человека.

	II
	Предельная полезность 
	XIX в- нач. ХХ в
	Маржиналисты
	

	
	
	
	У.С. Джевонс (1835- 1882)
	сформулировал закон убывающей предельной полезности

	
	
	
	Л. Вальрас
 (1834-1910)
	предельная полезность есть убывающая функция потребляемого количества благ

	
	Потребительское поведение на рынке
	XIXв- нач. ХХв
	Неоклассики
А.Маршалл
	теория спроса и предложения

	III
	Зарождение экономической психологии
	нач. ХХв
	Джордж Катона
	«Контроль цен и бизнеса» (1945) «Психологическая экономика» (1975)

	
	
	
	Габриэль Тард
	Экономическая психология (1902)

	
	
	
	Г. Мюнстерберг (1863-1916)
	Психология и экономическая жизнь» (1912)

	IV
	Популяризация
	ХХ в
	Международная ассоциация исследователей экономической психологии.
	Основана в 1982 году.

Издание «Журнала экономической психологии».

	
	
	
	применение экономической психологии 
	в производстве (мотивация), сбыте (реклама)и т.д.

	V
	Сегодняшний день
	XXI в
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Среди отечественных мыслителей большое внимание роли психологических факторов в хозяйственной деятельности уделяли С.Н. Булгаков (1871-1944), П.Б. Струве (1870-1944), П.Н.Савицкий (1895-1965), А.В. Чаянов. 
4.ЧТО ЗАВИСИТ ОТ МЕНЯ  В МОЕЙ ЖИЗНИ С ТОЧКИ ЗРЕНИЯ 
ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ТЕОРИИ?

ТЕМА 2. Деньги: психологические аспекты
ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯ
ОБСУЖДЕНИЯ
1. Психологическое восприятие ценности и отношение к деньгам

2. Порочная любовь к деньгам: азарт и жадность

3. Игры нервов на фондовой биржи
А ценны ли деньги?
(Психологическое восприятие ценности и отношение к деньгам)
Теоретический анализ позволил сформулировать следующие определения «денег»: 1) с экономической точки зрения деньги – особый вид универсального товара, используемого в качестве всеобщего эквивалента, посредством которого выражается стоимость всех других товаров; 

2) в юридическом смысле деньги - это установленное законодательной властью государства и действующее на его территории общеобязательное средство измерения стоимости и оплаты для всех видов платежей;

3) с социологической точки зрения  деньги – символический знак  социальных и межличностных отношений между людьми; 

4) с точки зрения психологии деньги – это сложный символ, который индивиды и сообщества наделяют психологическими значениями, что определяет характер использования денег в обществе. 

Таблица 2."Денежные" типы личности
	"Скряга" 
	копит деньги, что само по себе является увлекательным него. Он часто испытывает страх потери (денег, вещей, запасов, ресурсов, фондов) и страх недоверия к нему со стороны окружающих. Скряга испытывает удовольствие не от денег как блага, а от защищенности с помощью денег.

	"Транжир" 
	демонстрирует компульсивное (навязчивое) и бесконтрольное поведение в отношении своих расходов, особенно в момент депрессии, ощущения своей незначительности и чувства отверженности. Тратоголизм — его короткоживущая отдушина, которая в итоге приводит к чувству вины.

	"Денежный мешок" 
	полностью захвачен зарабатыванием денег, которые рассматриваются как лучший способ добиться могущественного статуса и одобрения окружающих. Он уверен, что чем больше денег он имеет, тем больше возможность управлять окружающим миром, и тем более он будет счастлив.

	"Торгаш" 
	навязчиво охотится за дешевкой, даже если она ему не нужна, потому что получение вещей за меньшие деньги обеспечивает чувство превосходства. Он чувствует себя раздраженным и подавленным, если ему приходится платить ту цену, которую спрашивают.

	"Игрок" 
	чувствует себя бодрым и оптимистичным, принимая в.. ощущения власти, которое приносит выигрыш, и его ожидание компенсирует риски проигрыша, а остановка в цепи поражений и побед воспринимается как жизненное затруднение.

	Коллекционер
	Деньги представляют ценность как предмет искусства. Хорошо понимает их стоимость в этом смысле. По типу деятельности ближе всего к "торгашу". По профессии может быть кем угодно, нередко коллекционирование становится основным занятием.

	Абстракционист
	Безразличен к деньгам, накоплению, покупкам. Охотно поручает распоряжаться заработанными деньгами близким людям, высвобождая время для работы. Часто встречается среди работников творческого труда.

	Конкретик
	Человек, для которого деньги представляют вполне осознанную и определенную ценность. Недостаток денег воспринимает трагически. Придерживается этики вещизма и накопительства.

	Завистник
	Завистлив и неприязнен к преуспевающим людям, не способен взять на себя ответственность за свои неудачи. В случае денежной удачи, кичлив к тем, кто имеет меньше денег.

	Паразит
	Готов жить на подачки, не несет ответственности ни за кого и ни за что. Представитель социальных низов

	Фальшивомонетчик
	Ярко выраженная наклонность получения выгоды путем обмана. Необязательно богатый человек 


К какому типу Вы себя отнесете и почему?

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Может ли менять человек тип денежного поведения и почему? Согласны ли Вы с классификацией в таблице 3. 

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Таблица 3. Классификационная система «денежных» типов личности

	Основные

направления

движения 

денег
	Основные 

поведенческие
 стратегии по 

отношению 

к деньгам
	Типы «денежного»

поведения
	Формы

«денежного» поведения
	«Денежные» типы личности

	Получение      
	Обмен
	Ресурсный
	Предпринимательское
	делать деньги
	Предприниматель

	
	
	
	Трудовое
	зарабатывать

трудом
	Трудяга

	
	
	Товарный
	Рыночное
	продавать

за деньги
	Купец

	
	
	Кредитный
	Заемное
	брать в долг
	Должник

	
	
	
	Кредиторское


	давать в долг
	Денежный мешок

	
	
	
	
	
	Финансовый магнат

(Банкир)

	
	
	
	
	
	Ростовщик

	
	Присвоение
	Легитимное

(легальное)
	Иждивенческое
	получать даром
	Иждивенец

	
	
	
	Паразитическое 
	присасываться и оттягивать
	Паразит

	
	
	
	
	брать даром
	Дармовщик

	
	
	
	
	
	Дармоед

	
	
	
	
	просить
	Попрошайка

	
	
	
	
	
	Бедный родственник

	
	
	Нелегитимное

(нелегальное)
	Мошенническое
	получать

обманом
	Мошенник

	
	
	
	
	
	Манипулятор

	
	
	
	
	печатать
	Фальшивомонетчик

	
	
	
	Преступное

(криминальное)
	похищать
	Вор (Грабитель)

	
	
	
	
	отбирать силой
	Бандит

	Сохранение


	Накопление
	Накопительское
	копить
	Скряга


	
	
	
	
	Коллекционер

	
	Экономия
	Экономное
	экономить


	Эконом

	
	
	
	
	Завистник (Аскет)

	
	
	
	
	Торгаш

	
	Приумножение
	Инвестиционное
	вкладывать и

приумножать
	Инвестор

	Расходование
	Трата
	Расходующее
	тратить
	Транжир 

	
	Венчурная  игра
	Игровое
	играть на деньги
	Игрок

	
	Меценатство
	Благотворительное
	отдавать даром
	Меценат

	
	
	
	
	Спонсор

	
	
	
	
	Благодетель


Вспомните 10 русских пословиц о деньгах:
1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Найдите 10 высказываний политиков и ученых-экономистов о деньгах:

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Найдите 10 афоризмов о богатстве:

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Проведите опрос среди 10 своих знакомых (не входящих в группу слушателей курса) по теме «Богатство и бедность: что благо или зло?» по схеме:
Таблица 4 Опросный лист-анализ «Богатство и бедность: что благо или зло?»

	Вопрос
	Номер респондента
	Сумма

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	

	1. Укажите  возраст респондента

	До 22 лет
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 22 до 30 лет
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 30 до 45 лет
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 46 до 60 лет
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Старше 61 лет
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. К какой категории Вы себя отнесете?

	Богатый
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Обеспеченный
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Средний класс
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Бедный человек
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	нищий
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. Ваш уровень доходов составляет (в месяц)?

	До 1000 рублей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 1001 до 7000 рублей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 7001 до 15 000 рублей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 15001 до 25000 рублей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	От 25000 до 50 000 рублей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Свыше 50000 рублей
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4. Вы являетесь

	Работающим
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Учащимся
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пенсионером
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.Что такое богатство?

	Богатство –это не только деньги, а внутреннее содержание человека
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Это только деньги
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6. Является ли богатство пороком? (поставить +/- (да/ нет) напротив утверждения)

	7. В чем причины богатства

	Судьба
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Удача
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Богатство достается от родственников
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Богатство зарабатывают
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Путь к богатству –это всегда кража
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8.Согласны Вы с утверждениями (поставить +/- (да/ нет) напротив утверждения)

	 Легче верблюду пройти сквозь игольное ушко, чем богачу войти в царствие небесное (Евангелие от Матфея, гл. 19, ст. 24; Евангелие от Луки, гл. 18, ст. 25
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Бедные стремятся иметь несколько детей - чтобы защитить свою старость от нищеты, богатые стремятся иметь одного ребенка - чтобы не возникло драки за наследство.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Экономика - когда беднякам льстят, и эти льстецы обманывают бедняков и грабят их, и убивают их! Леонардо да Винчи
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	«За каждым большим состоянием кроется преступление» (О. Бальзак)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Деньги не пахнут
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	«Все крупные современные состояния нажиты самым бесчестным путем» (И. Ильф и Е. Петров)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Бедность не порог, а добродетель
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Бедный значит ленивый
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Проанализируйте полученные результаты и постройте круговые диаграммы (в % соотношении) вопросам 1-7:

Выводы:

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Ответьте устно, но искренне, на следующие вопросы, предлагаемые психотерапевтом А.М.Полеевым:

a. охватывает ли Вас желание что-то купить, когда у Вас тяжело на душе? 

b. испытываете ли Вы чувство тревоги или вины, когда тратите деньги на себя, хотя при этом на близких людей Вы можете тратить деньги щедро и от души? 

c. приводит ли Вас в ужас мысль о том, что Вы можете утратить свои сбережения, хотя у Вас постоянный заработок? 

d. предпочитаете ли Вы сохранять сложные любовные или супружеские отношения из страха, что в одиночку не сможете обеспечить себя материально? 

e. покупаете ли Вы своим близким и друзьям дорогие подарки, даете ли Вы им деньги взаймы только потому, чтобы окружающие больше любили и уважали Вас?

2. Какие психологические символы денег отражены в данном опроснике?

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
Результат сравните с приложением Б
Факторы  "денежного" поведения

Половые различия были обнаружены в работах разных авторов.
 У мужчин выявлена тенденция придавать деньгам повышенную ценность. Они оказались более компетентными в обращении с деньгами и более склонны к риску в целях их приобретения. 
Женщины же выражают более сильное переживания по поводу отсутствия денег и больше завидуют тем, кто их имеет.

Мальчики и юноши проявляют большую по сравнению с девочками и девушками способность накапливать, чтобы купить со временем какую-нибудь важную вещь.
Таблица 6. Половые различия отношения к деньгам
	Мужчины 
	Женщины 

	Придают деньгам повышенную ценность (соревнование). Большая компетентность в обращении с деньгами, склонность к риску с целью их приобретения.
	Подвержены навязчивым идеям и фантазиям относительно денег. Испытывают фрустрацию по поводу их отсутствия, зависть к тем, кто их имеет. Чаще тратят деньги в состоянии депрессии (аутопсихотерапия). Верят, что заработок зависит от усилий и способностей. 


Опросите по 5 человек, среди своих знакомых разного пола (не входящих в группу слушателей курса и являющихся сверстниками) с вопросом назовите 5 причин для чего нужны деньги. Ответы занесите в таблицу 7
Таблица 7. Гендерный анализ денежных интересов

	Мужчины
	Женщины

	Название причины
	Ранг
	Повто-ряемость
	Название причины
	Ранг
	Повто-ряемость

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


С возрастом связана способность планировать бюджет и соотношение мотивов потребления и накопления (увеличивается накопление на случай болезней и других неприятностей).

Таблица 8. Этапы формирования отношения к деньгам

	Возраст (лет)
	Представления и понятия

	4-6
	Элементарные понятия о деньгах и покупках

	6-8
	Развитие понятий о денежной системе и осознание взаимосвязей между деньгами и работой

	8-9
	Понимание ценности денег, понятие богатства и бедности

	10-12
	Более дифференцированное экономическое понимание, умение строить экономические отношения

	12-15
	Приближение к знаниям взрослых о функциях денег


__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Мало изучено влияние личностных особенностей. Оказалось, что устойчивые экстраверты (личности, обращенные больше на окружающий мир) относятся к деньгам более открыто, комфортно, беззаботно, чем устойчивые интроверты (фиксированные на явлениях собственного внутреннего мира).

С низкой самооценкой и неуверенностью в себе оказалось связано и слишком ограничительное поведение и, напротив, транжирство. Моты и транжиры менее уверены в себе, имеют более низкую самооценку, чем типичные потребители.

Люди, придерживающиеся в денежной этике вещизма и накопительства, менее удовлетворены жизнью, чем те, у кого превалируют духовные и социальные ценности.

Задание

 1. Назовите факторы, влияние которых на отношение к деньгам экспериментально подтверждено.

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

2. Какие особенности "денежного" поведения чаще проявляются у людей с заниженной самооценкой?

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Закон английского экономиста Р.Линна :

1. положительную корреляцию между ценностным отношением к деньгам и экономическим ростом страны (чем больше экономический рост страны, тем больше ценность денег)

2. отрицательную корреляцию между ценностью денег и доходом на душу населения (чем больше доход, тем меньше ценность денег). 

Денежные психологические эффекты:
· Денежная иллюзия — тенденция человека воспринимать номинальное, а не реальное количество денег, то есть не делать поправку на инфляцию. 

Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Денежный консерватизм — сопротивление любым денежным реформам, даже если они полезны. Примером может служить сопротивление введению монеты в один доллар в США. 
Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

· Денежное табу — культурные ограничения на денежный обмен, даже если такой обмен желателен с экономической точки зрения. Например, в некоторых культурах не принято платить за секс и дарить родителям и дедушкам и бабушкам деньги. 

Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

2.Порочная любовь к деньгам: азарт и жадность

Крайние проявления жадности и азарта

 На азарте и жадности человека построены некоторые виды бизнеса: среди них игорный бизнес, или незаконный элементы, стимулирующие алчность

Болезни любви к деньгам и потреблению:

Ониомания (от греческих onios — для продажи, mania — безумие) — непреодолимое желание что-либо покупать, не обращая внимания на необходимость и последствия. Покупки становятся и отдыхом, и развлечением, и самостоятельным смыслом. В просторечии эту манию часто называют шопинголизм или шопоголизм.

Симптомы
· Поход в магазин без четкого желания найти что-то конкретное; 

· Осмотр большинства выставленного на продажу товара; 

· Человек увлекается модными журналами; 

· Желание купить продукт без объективной причины; 

· Постоянное обсуждение купленного товара; 

· Апатия без регулярного посещения торговых заведений

Игромания- это болезнь, связанная с пристрастием к азартным играм, и тоже к играм в казиоднако и в игровые автоматы, в карты и в компьютерные игры

Основные проявления игромании - навязчивая потребность постоянно играть.

Человека не оторвать от игры, он становится очень замкнутым, у него сужается круг общения и интересов, начинаются психические расстройства.

ТЕМА 3.Психология трудовой деятельности

ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯОБСУЖДЕНИЯ
1. Мотивация труда в системе экономических отношений

2. Труд как потребность человека

3. Методы психологического воздействия и контроля на кадровый состав

4. Психология безработицы и поиска работы

Посмотрите схему и определите какие Ваши  потребности проявляются  в экономике
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Пирамида А.Маслоу

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ТЕСТ МОТИВАЦИЯ НА УСПЕХ
Инструкция к тесту 

«Вам предлагается список слов из 30 строк, по 3 слова в каждой строке. В каждой строке выберите только одно из трех слов, которое наиболее точно Вас характеризует, и пометьте его». 

Тестовый материал

	1
	2
	3

	1. Смелый
	бдительный
	предприимчивый

	2. Кроткий
	робкий
	упрямый

	3. Осторожный
	решительный
	пессимистичный

	4. Непостоянный
	бесцеремонный
	внимательный

	5. Неумный
	трусливый
	недумающий

	6. Ловкий
	бойкий
	предусмотрительный

	7. Хладнокровный
	колеблющийся
	удалой

	8. Стремительный
	легкомысленный
	боязливый

	9. Незадумывающийся
	жеманный
	непредусмотрительный

	10. Оптимистичный
	добросовестный
	чуткий

	11. Меланхоличный
	сомневающийся
	неустойчивый

	12. Трусливый
	небрежный
	взволнованный

	13. Опрометчивый
	тихий
	боязливый

	14. Внимательный
	неблагоразумный
	смелый

	15. Рассудительный
	быстрый
	мужественный

	16. Предприимчивый
	осторожный
	предусмотрительный

	17. Взволнованный
	рассеянный
	робкий

	18. Малодушный
	неосторожный
	бесцеремонный

	19. Пугливый
	нерешительный
	нервный

	20. Исполнительный
	преданный
	авантюрный

	21. Предусмотрительный
	бойкий
	отчаянный

	22. Укрощенный
	безразличный
	небрежный

	23. Осторожный
	беззаботный
	терпеливый

	24. Разумный
	заботливый
	храбрый

	25. Предвидящий
	неустрашимый
	добросовестный

	26. Поспешный
	пугливый
	беззаботный

	27. Рассеянный
	опрометчивый
	пессимистичный

	28. Осмотрительный
	рассудительный
	предприимчивый

	29. Тихий
	неорганизованный
	боязливый

	30. Оптимистичный
	бдительный
	беззаботный


Ключ к тесту

Вы получаете по 1 баллу за следующие выборы, приведенные в ключе. Первая цифра перед чертой означает номер строки, вторая цифра после черты – номер столбца, в котором нужное слово. Например, 1/2 означает, что слово, получившее 1 балл в первой строке находится во втором столбце. Это слово - «бдительный». Другие выборы баллов не получают. 

Баллы начисляются за следующие выборы: 1/2; 2/1; 2/2; 3/1; 3/3; 4/3; 5/2; 6/3; 7/2; 7/3; 8/3; 9/1; 9/2; 10/2; 11/1; 11/2; 12/1; 12/3; 13/2; 13/3; 14/1; 15/1; 16/2; 16/3; 17/3; 18/1; 19/1; 19/2; 20/1; 20/2; 21/1; 22/1; 23/1; 23/ 3; 24/1; 24/2; 25/1; 26/2; 27/3; 28/1; 28/2; 29/1; 29/3; 30/2. 

Интерпретация результатов теста

Чем больше сумма баллов, тем выше уровень мотивации к избеганию неудач, защите. 

· от 2 до 10 баллов: низкая мотивация к защите; 

· от 11 до 16 баллов: средний уровень мотивации к избеганию неудач; 

· от 17 до 20 баллов: высокий уровень мотивации к избеганию неудач; 

· свыше 20 баллов: очень высокий уровень мотивации к избеганию неудач, защите. 

Люди с высоким уровнем защиты, то есть страхом перед несчастными случаями, чаще попадают в подобные неприятности, чем те, которые имеют высокую мотивацию на успех. Люди, которые боятся неудач (высокий уровень защиты), предпочитают малый или, наоборот, чрезмерно большой риск, где неудача не угрожает престижу. 

Установка на защитное поведение в работе зависит от трех факторов: 

· степени предполагаемого риска; 

· преобладающей мотивации; 

· опыта неудач на работе. 

Усиливают установку на защитное поведение два обстоятельства: первое - когда без риска удается получить желаемый результат; второе - когда рискованное поведение ведет к несчастному случаю. Достижение же безопасного результата при рискованном поведении, наоборот, ослабляет установку на защиту, т. е. мотивацию к избеганию неудач.
ТЕМА 4.Психологические основы рынка:  потребления и 
влияние на потребление

ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯОБСУЖДЕНИЯ
1. Психологическая основа  экономических законов поведения потребителя и производителя
2.  Психографика и психология рекламы
Борис Кустодиев. Ярмарка 1908 г.
1. ПСИХОЛОГИЧЕСКИЙ БАЗИС ЭКОНОМИЧЕСКОГО ПОВЕДЕНИЯ НА РЫНКЕ
(Психологическая основа  экономических законов поведения потребителя и производителя)

ЗАКОН СПРОСА И ПРЕДЛОЖЕНИЯ

 
 Спрос - это количество товара, которое хотят и могут приобрести покупатели за определенный период времени при всех возможных ценах на этот товар.

Теоретики экономики понимали этот закон именно как психологический, так как вызван он восприятием потребителем цены и неценовых факторов на приобретение экономических благ (товара)

Цена влияет по закономерности (нарисуйте эту закономерность):

Исключения:

Парадокс Вебелена (эффект богатства) — рост спроса на предметы роскоши (прежде всего, на ювелирные изделия) при повышении цен на них. 

Парадокс Джиффена (эффект бедности) — рост спроса на товары первой необходимости при повышении цен на них. 

Товар Гиффена –малоценный товар, потребление которого повышается при повышении цены в условиях обеднения населения.
Приведите примеры из своей жизни данных эффектов.

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

К неценовым факторам относятся: 

         • изменения в доходах населения. Если доходы населения растут, то у покупателей возникает желание приобретать больше товаров вне зависимости от цен на них. 
Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
Закон Энгеля: поведение потребителей связано с размером получаемого ими дохода, и по мере роста доходов потребление населением благ возрастает непропорционально. Расходы на питание возрастают в меньшей степени, чем расходы на предметы длительного пользования, путешествия или сбережения. А структура потребления продуктов питания изменяется в сторону более качественных продуктов. Рост доходов приводит к увеличению доли сбережений и потреблению высококачественных товаров и услуг при сокращении низкокачественных.
Согласны Вы с этим или нет? Обоснуйте:

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

         • изменения в структуре населения. 
Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
         • изменение цен на другие товары. 
Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
         • изменение вкусов потребителей, изменения моды, привычек, а также другие факторы, не связанные с ценой.

Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________

Правило тяжелой половины. (принцип 80 - 20 или закон Парето) - небольшая часть потребителей (20%), которая из-за влияния вкусов предъявляют спрос на основную часть товаров (до 80% всего ассортимента продавца), приносит  80 % прибыли продавцу.

Эффект замещаемости – повышение цен делает товар менее конкурентоспособным, он замещается в потреблении более дешевыми товарами.
Эффект дохода -желание потребителя приобрести больше данного продукта при снижении его цены, не уменьшая при этом объёма приобретения других товаров.
Предложение - это количество товара, которое хотят и могут предложить на рынок продавцы за определенный промежуток времени при всех возможных ценах на этот товар. 
         Закон предложения состоит в том, что при прочих равных условиях количество предлагаемого продавцами товара тем выше, чем выше цена этого товара, и наоборот, чем ниже цена, тем ниже величина его предложения. 
Цена влияет по закономерности (нарисуйте эту закономерность):

Помимо цены на предложение оказывают воздействие и неценовые факторы, среди которых можно выделить следующие:
• изменение издержек фирмы. Снижение издержек в результате, например, технических нововведений или снижения цен на сырье и материалы приводит к росту предложения. 
Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
• изменение количества фирм в отрасли. Их увеличение (уменьшение) приводит к росту (сокращению) предложения; 
Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
• природные катастрофы, войны.

Пример_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
Какими процессами были вызваны ситуации с неуправляемым спросом на соль и йод в 2004 году
_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Законы восприятия полезности и ценности благ
В 1854 г. в книжных лавках Германии появилась книга с длинным названием "Развитие законов общественного обмена и вытекающих отсюда правил человеческой деятельности". Ее автором был Герман Генрих Госсен.
Закон убывающей предельной полезности (первый закон Госсена)  утверждает, что, при постоянном потреблении определённого продукта, его предельная полезность начинает уменьшаться. Отсюда следует необходимость понижения цены для того, чтобы побудить потребителя к увеличению покупок такого продукта. 
Второй закон Госсена: лицо максимизирует полезность, когда распределяет имеющиеся у него денежные средства между различными благами так, что достигает равного удовлетворения от последней единицы денег, потраченных на каждый из товаров. 
Следствие из второго закона: ценность последней денежной единицы в кармане всегда велика не зависимо от того на что ее хочет потратить ее владелец.
Приведите примеры с восприятием  пресыщения для человека благами во время их потребления.

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Является ли поведение старухи из сказки А. С. Пушкина «Золотая рыбка» проявлением законом убывающей предельной полезности.
_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Парадокс ценности 
В своей книге "Богатство народов" Адам Смит сформулировал так называемый парадокс ценности, согласно которому польза от воды огромна, но ценность - ничтожна, и в то же время бриллиант, который не имеет никакой практической ценности, имеет высокую цену. Ответ на этот парадокс может быть таким. Вода относительно изобильна, а бриллианты - редки. Ценность воды и бриллианта определяется их предельной полезностью. Из-за того, что воды в мире много, ее предельная полезность (определяемая последним стаканом воды) очень мала. У бриллиантов, которые относительно редки, предельная полезность намного выше.

Приведите еще примеры парадокса ценности:

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Типология потребителей R-TGI
	Тип потребителя 
	Характеристика 

	Новаторы (Innovator) 
	Обладают прогрессивными взглядами, современным мышлением, высокой потребительской и покупательской активностью, они хотят и могут покупать новые продукты, товары и услуги, как правило, делают это раньше других 

	Благополучные (Successful) 
	Тип близкий к «новаторам», но более разумно и серьезно относящийся к финансовым вопросам. Можно сказать, что «благополучные» — это повзрослевшие «новаторы», довольные своим положением, достигнутым благополучием и достаточно высоким уровнем жизни 

	Оптимисты (Optimist) 
	Энергичные, легкие в общении, стремятся произвести впечатление веселого, удачливого человека 

	Рассудительные (Reasonable) 
	Люди, которым надо во всем разобраться, все взвесить, прежде чем принять решение, они осторожны в финансовых вопросах, склонны скорее экономить, чем импульсивно тратить деньги; хотят быть уверены, что купленный товар стоит тех денег, которые за него платят; склонны покупать менее дорогие, а также российские товары, лояльны к выбранной марке 

	Ориентированные на фирменные, качественные товары (High quality, Brand-name oriented ) 
	Главное для них при выборе товара — его качество, при этом они знают, что товары известных фирм отличаются высоким качеством и стоят дороже, готовы переплатить, но купить товар известной фирмы 

	Западник (West oriented) 
	Ориентирован на западный образ жизни, престижные, валютные магазины, импортные, фирменные товары, западную музыку 

	Молодой (Young) 
	К этому типу принадлежат активные, общительные люди, которые проявляют живой интерес ко всему новому, необычному, веселые, часто безрассудные 

	Фаталист (Fatalist) 
	Пассивно относится к своему положению, своей судьбе, болезненно воспринимает критику и замечания в свой адрес, нередко негативно относится к происходящим переменам, консервативен, присуще повышенное состояние тревожности 

	Мужской (Masculine) 
	Отражает не принадлежность к мужскому полу — женщины также могут относиться к этому типу, если они обладают сильными патриархальными взглядами на роль мужчины в обществе, традиционно «мужскими» интересами и предпочтениями (более лояльны к алкоголю, интересуются техникой, поддерживают привилегии мужчины в обществе) 

	Не вписавшиеся в рыночные условия — аутсайдеры (Not accustomed to market economy) 
	Те, кто не нашел свое место при изменившихся обстоятельствах, они не принимают перемен, так как не видят возможности улучшения своего положения в будущем, пассивны, имеют низкий уровень жизни, ориентированы на дешевые товары, покупку только самого необходимого 


Психографика и психология рекламы
Реклама - это больше, чем «оповещение различными способами для создания широкой известности, привлечения потребителей, зрителей»

Цветовое восприятие печатной рекламы.
Психологам хорошо известно влияние цвета на психологическое состояние человека и на его восприятие. Цвета часто заставляют нас заблуждаться. Так, красный, оранжевый, желтый и белый цвета придают предметам больший вид, между тем как синий и зеленый уменьшают. Квадраты одинаковой величины принимаются за различные, если они окрашены в белый и черный цвета.
Комната, оклеенная темными обоями, кажется на 30% меньше, чем та же, но оклеенная светлыми. Поэтому маленькие помещения нельзя оклеивать темными обоями, как бы того не хотелось дизайнеру. Также нельзя окрашивать потолок, символизирующий небо, в темные цвета - это приводит только к депрессии.

Оформляя витрины, художник использует три фактора при выборе цветовой гаммы: оттенок, интенсивность, глубину.

Интенсивность - это уровень концентрации цвета (преобладание того или другого тона).

Глубина  показывает степень яркости или приглушенность тональности цвета.

Цвет в рекламе - это фон, шрифт, товарный знак, упаковка товара, оформление витрины, плакатов, щитов и т.д.

Ниже перечислены некоторые из основных значений различных цветов в Ассоциации цветов с континентами можно увидеть в многоцветном «логотипе» Олимпиады, символизирующем единение всех стран.

Современная цветовая семантика несколько богаче и приобретает больше оттенков и смысловых ассоциаций:

желтый - помогает сосредоточиться, заостряет восприятие и способствует разрешению сложных ситуаций, задач и проблем, жизнерадостные, импровизирующие (солнце, свет, радость, ревность, зависть, светлый, легкий, свежий, веселящий, юный, сияющий);

оранжевый - стимулирует чувства и ускорение сердцебиения, повышает кровяное давление, создает атмосферу благополучия и веселого настроения (зной, энергия, радость, теплота, спелость, излучающий, выступающий вперед, сухой, теплый, взволнованный);

красный - предпочитают люди влюбчивые (теплый и раздражающий, стимулирует мозг, улучшает настроение огонь, любовь, страсть, борьба, динамизм, гнев, сила, революция, близкий, жгучий, возбуждающий, громкий);

пурпурный - великолепие, достоинство, власть, держава, зрелость, богатство, компактный, исполненный внутренней силы, раскаленный, насильственный, торжественный, важный;

фиолетовый - люди с неустойчивым характером  (действует на сердце и кровеносные сосуды, затмение, старость, вера, совесть, смирение, тупой, окутывающий, душный, угрюмый, тяжелый, сумрачный);

синий – разочарованные, бесконечность, космос, тоска, холодность, верность, серьезный, укрепляющий, свежий, прохладный, удаляющийся;
голубой- цвет снимает боли при невралгии, воспалениях
изумрудный - кристалл, холод, лед, окоченелость, вода, сдержанный, выжидающий, ледяной, утомленный, удаленный;

зеленый- цвет успокаивает нервную систему, снижает боль, усталость, нормализует кровяное давление (природа, покой, молодость, безопасность, надежда, скромный, спокойный, влажный, мягкий, посредственный);

белый- чистота, невинность, свет, легкий, свежий, прохладный, ослепительный, чудесный, блестящий;
коричневый - консервативно настроенные люди, не желающие ничего менять;
черный - подчеркивает власть и сдержанность (тьма, мрак, траур, смерть, темный, тяжелый, теплый, впитывающий, засасывающий),

серый - достоинство, звание, разный, дифференцирующий, нейтральный, знатный, важничающий.

Следует учитывать, что представители различных культур могут понимать один и тот же цвет по-разному. Так, в системе японской символики синий цвет символизирует зло и безнравственность, а в исламской цветовой системе синий цвет - символ спокойствия, но это спокойствие ночи и смерти. Белый цвет в европейских культурах означает жизнь, божественность, радость и т.д., а в китайской цветовой символике он означает смерть. У афроамериканцев, как ни странно, даже похоронные кортежи белые…

Поэтому неумело использованные цветовые ассоциации могут нанести непоправимый урон всей рекламной кампании, и это следует учитывать, выходя на международный рынок рекламы.

По степени восприятия цветов от лучшего к худшему они располагаются в следующем порядке:

1)  синий на белом (логотипы IBM, Nokia, Sony, HP);

2)  черный на желтом (Билайн, UPS, фотостудия LeopART);
3)  зеленый на белом (BP);

4)  черный на белом (Sony Walkman);

5)  зеленый на красном; красный на желтом (МТС);
6)  красный на белом;
7)  оранжевый на черном;

8)  черный на пуунпурном;
9)  оранжевый на белом (Palm);
10)  красный на зеленом.
Составьте цветовую рекламу, которая рекламирует ваши способности.



Цветовое восприятие рекламных роликов.

Д. Огилви делает несколько замечаний по поводу телевизионных роликов:

 1.     Нужно предоставлять информацию о товаре (а не эфемерный лозунг).

2.     Нужно подавать новую информацию («новости»).

3.     Нужно сразу же заинтересовать зрителя.

4.     Нужно сразу же называть имя брэнда.

5.     Нужно повторять имя брэнда.

6.     Нужно давать наглядную демонстрацию (прием «товар в действие»).

7.     Нужно показывать решение проблемы («до и после»).

8.     Нужно использовать сцены из жизни («кусочки жизни»).

9.     Нужно показывать человека в кадре, а не давать голос за кадром.

10.  Нужно вызывать доверие.

11.  Нужно давать свидетельства потребителей («рекомендации»).

12.  Нужно восхвалять положительные стороны товара («говорящие головы»).

13.  Нужно давать практическую причину («почему выбрать этот товар?»).

14.  Нужно вызывать эмоции (желательно положительные).

15.  Нужно использовать характерных персонажей.

16.  Нельзя использовать знаменитостей («образы-вампиры» губят товар).

17.  Можно использовать юмор.
Проанализируйте рекламные блоки по телевизору на основных телеканалах 1 канал, РТР, НТВ и другие:
	Реклама
	Номер принципа Д.Олигви
	Интересна

(да/нет)
	Покупаете ли по рекламе (да/нет)
	Время ролика
	Повторяя-емость
	На какие потребности человека воздействует (указать)

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Категории потребителей рекламы
Категория 1.  Продвинутые потребители. Этим под видом ультрамодной новинки всегда можно сбыть бесполезный, залежалый или некондиционный товар.
 Категория 2. Потребители-традиционалисты. Им тоже можно сплавить что ни попадя, но вначале нужно возбужденным голосом тщательно разжевать и показать, что это — крутая вещь, что все давно это покупают и пользуются.
 Категория 3. Тупые потребители рекламы. Эти просто гребут всё, что им покажут по телевизору. Для них в основном и говорят «авторитеты» — известные артисты, стрёмные типы в белых халатах, маги-прорицатели-чародеи, «спасители отечества» и «истинно русские люди».
 Категория 4. Любители обнаженной натуры. О, это утончённые эстеты. На фоне полуобнаженных, а порой и полностью голых женских прелестей им можно впарить любой товар — от жидкокристаллической плазменной панели до жареных орешков.
 Категория 5. Все остальные. Это те, которые пытаются оценивать товар по его реальным потребительским свойствам.
Что такое скрытая реклама? _____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Запрещенные методы рекламы:

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

ТЕМА 5.Психологические аспекты экономической политики

ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯ
ОБСУЖДЕНИЯ
1.
Психологическая манипуляция  в управлении экономикой 

2.
Психологические основы социальной адаптированности к экономическим решениям

3. 
«Безболезненные» методы экономической политика фирмы 

4. 
Психологические основы экономического кризиса 

Какие методы психологического воздействия применяются в экономической политики: 
а) фирмы при завоевании рынка и потребителя

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
б) государства при осуществлении государственной политики. Роль при этом пропаганды и информационного фактора.

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ТЕМА 6.Психология взаимодействия с деловым партнером
ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯОБСУЖДЕНИЯ
ОБСУЖДЕНИЯ
1. Конфликтология

2. Этика экономических отношений

3. Толерантность в экономическом видении

1. Конфликты и их решения в бизнесе:
Любой конфликт разрешается с наименьшими потерями и проще, если заранее проанализированы предпосылки конфликта и если он конструктивно устраняется на ранних стадиях.

Меры и средства предотвращения и ликвидации конфликта:

1. Строгое соблюдение основных правил ведения дискуссии:

– Ваш оппонент – это ваш партнер, ищущий вместе с вами разумный выход из ситуации.

– Постарайтесь понять цели и интересы оппонента.

– Каждый может иметь собственное мнение. Вы не обязательно абсолютно правы.

– Делайте выводы, подтверждая их фактами.

– Выслушивайте и имейте силы сообщить неприятные аргументы.

– Меньше обсуждайте личные особенности оппонента.

– Соблюдайте дисциплину в дискуссии и давайте возможность высказать собственное мнение оппоненту.

Рассмотрим некоторые принципы общего этикета:

1. Принцип благожелательности. Он означает отношение к другому, как к самому себе.

2. Принцип единства содержания и формы.

3. Принцип предпочтительности.
ЗАДАЧА 1

Вы недавно назначены менеджером по кадрам. Вы еще плохо знаете сотрудников фирмы, сотрудники еще не знают вас в лицо. Вы идете на совещание к генеральному директору. Проходите мимо курительной комнаты и замечаете двух сотрудников, которые курят и о чем-то оживленно беседуют. Возвращаясь с совещания, которое длилось один час, вы опять видите тех же сотрудников в помещении для курения за беседой.

Вопрос. Как бы вы поступили в данной ситуации? Объясните свое поведение.
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 2

Вы начальник отдела. В отделе напряженная обстановка, срываются сроки выполнения работ. Не хватает сотрудников. Выезжая в командировку, вы случайно встречаете свою подчиненную – молодую женщину, которая уже две недели находится на больничном. Но вы находите ее в полном здравии. Она кого-то с нетерпением встречает в аэропорту.

Вопрос. Как вы поступите в этом случае? Объясните свое поведение.
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 3

Одна сотрудница высказывает другой претензии по поводу многочисленных и часто повторяющихся ошибок в работе. Вторая сотрудница принимает высказываемые претензии за оскорбление. Между ними возник конфликт.

Вопрос. В чем причина конфликта? Определите конфликтную ситуацию.
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 4

Руководитель принял на работу специалиста, который должен работать у его заместителя. Прием на работу не был согласован с заместителем. Вскоре проявилась неспособность принятого работника выполнять свои обязанности. Заместитель служебной запиской докладывает об этом руководителю...

Вопрос. Как бы вы поступили на месте руководителя? Проиграйте возможные ситуации.
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 5

В ответ на критику со стороны подчиненного, прозвучавшую на служебном совещании, начальник начал придираться к нему по мелочам и усилил контроль над его служебной деятельностью.

Вопрос. В чем причина конфликта? Определите конфликтную ситуацию.
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 6
Вы критикуете одну свою служащую, она реагирует очень эмоционально. Вам приходится каждый раз свертывать беседу и не доводить разговор до конца. Вот и сейчас, после ваших замечаний – она расплакалась. Как довести до нее свои соображения?
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 7
Во время деловой встречи с Вами ваш сотрудник из отдела рекламы “вышел из себя”, не принимая ваших замечаний по поводу очередного рекламного проекта. Вы не можете позволить подчиненному так себя вести, ведь он подрывает ваш авторитет. Что вы предпримете?
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 8
У вас в подразделении есть несколько подчиненных, которые совершают немотивированные действия. Вы видите их постоянно вместе, при этом вам кажется, что вы знаете, кто у них неформальный лидер. Вам нужно заставить их хорошо работать, а не устраивать “тусовки” прямо на рабочем месте. Вы знаете, какой интерес их объединяет. Что вы предпримете для изменения ситуации и улучшения работы?
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ЗАДАЧА 9
Вслед за кратким выговором Вы сказали работнику несколько приятных слов. Наблюдая за партнером, Вы заметили, что его лицо, поначалу несколько напряженное, быстро повеселело. К тому же он начал весело шутить и балагурить, рассказал пару свежих анекдотов и историю, которая произошла у него в доме.

В конце разговора вы поняли, что критика не была воспринята, но и как бы забыта. Вероятно, он услышал только приятную часть разговора. Что вы предпримете?
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
ТЕСТ  ТОМАСА

Оценка предпочитаемой стратегии поведения в конфликтной ситуации проводится по тесту Томаса, где определяются пять стратегий: соперничество, сотрудничество, компромисс, избегание, приспособление. Преподаватели должны быть больше ориентированы на сотрудничество и компромисс. Соперничество и избегание могут привести к усилению конфликта.

ИНСТРУКЦИЯ. Перед Вами ряд утверждений, которые помогут опре​делить некоторые особенности Вашего поведения. Здесь не может быть ответов правильных или ошибочных. Люди различны, и каждый можно высказать свое мнение.

Имеются два варианта (А и В), из которых Вы должны выбрать один, в большей степени соответствующий Вашим взглядам, Вашему мнению себе. В строке для ответов  (А и В) поставьте отчетливый крестик соответственно номеру вопроса и одному из вариантов. Отвечать надо как можно быстрее.

	№
	В О П Р О С
	А
	В

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

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

	2. 
	А. Я стараюсь найти компромиссное решение.

В. Я пытаюсь уладить дело с учетом интересов другого и моих соб- ственных.
	
	

	3. 
	А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

В. Я стараюсь успокоить другого и, главным образом, сохранить наши отношения.
	
	

	4. 
	А. Я стараюсь найти компромиссное решение.

В. Иногда я жертвую своими собственными интересами ради ин​тересов другого человека.
	
	

	5. 
	А. Улаживая спорную ситуацию, я все время стараюсь найти под​держку у другого.

В. Я стараюсь сделать все, чтобы избежать бесполезной напряженности.
	
	

	6. 
	А. Я пытаюсь избежать неприятностей для себя. 

В. Я стараюсь добиться своего.
	
	

	7. 
	А. Я стараюсь отложить решение спорного вопроса с тем, чтобы со временем решить его окончательно.

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

	8. 
	А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

В. Я первым делом стараюсь ясно определить, в чем состоят все. затронутые интересы.
	
	

	9. 
	А. Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за возникающих разногласий.

В. Я предпринимаю усилия, чтобы добиться своего.
	
	

	10. 
	А. Я твердо стремлюсь достичь своего.

В. Я пытаюсь найти компромиссное решение.
	
	

	11. 
	А. Первым делом я стараюсь ясно определить, в чем состоят все затронутые вопросы.

В. Я стараюсь успокоить другого и, главным образом; сохранить наши отношения.
	
	

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

В. Я даю возможность другому в чем-то остаться при своем мне​нии, если он тоже идет мне навстречу.
	
	

	13. 
	А. Я предлагаю среднюю позицию.

В. Я настаиваю, чтобы было сделано по-моему
	
	

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

В. Я пытаюсь показать другому логику и преимущества моих взглядов.
	
	

	15. 
	А. Я стараюсь успокоить другого и, главным образом, сохранить наши отношения.

В. Я стараюсь сделать так, чтобы избежать напряженности.
	
	

	16. 
	А. Я стараюсь не задеть чувств другого.

В. Я пытаюсь убедить другого в преимуществах моей позиции.
	
	

	17. 
	А. Обычно я настойчиво стараюсь добиться своего.

В. Я стараюсь сделать все, чтобы избежать бесполезной напря​женности.
	
	

	18. 
	А. Если это сделает другого счастливым, я дам ему возможность настоять на своем.

В. Я даю возможность другому в чем-то остаться при своем мне​нии, если он также идет мне навстречу.
	
	

	19. 
	А. Первым делом я стараюсь ясно определить то, в чем состоят все затронутые вопросы и интересы.

В. Я стараюсь отложить решение спорного вопроса с тем, чтобы со временем решить его окончательно.
	
	

	20. 
	А. Я пытаюсь немедленно преодолеть наши разногласия.

В. Я стараюсь найти наилучшее сочетание выгод и потерь для обеих сторон.
	
	

	21. 
	А. Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к желаниям другого.

В. Я всегда склоняюсь к прямому обсуждению проблем и их со​вместному решению.
	
	

	22. 
	А. Я пытаюсь найти позицию, которая находится посередине между моей позицией и точкой зрения другого человека.

      В. Я отстаиваю свои желания.
	
	

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

В. Иногда я предоставляю возможность другим взять на себя от​ветственность за решение спорного вопроса.
	
	

	24. 
	А. Если позиция другого кажется мне очень важной, я постара​юсь пойти навстречу его желаниям.

В. Я стараюсь убедить другого прийти к компромиссу
	
	

	25. 
	А. Я пытаюсь показать другому логику и преимущества моих взглядов.

В. Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к желаниям 
     другого.
	
	

	26. 
	А. Я предлагаю среднюю позицию.

В. Я почти всегда озабочен тем, чтобы удовлетворить желание каждого из нас.
	
	

	27. 
	А. Зачастую я избегаю занимать позицию, которая может вызвать споры.

В. Если это сделает другого счастливым, я дам ему возможность настоять на своем.
	
	

	28. 
	А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего.

В. Улаживая ситуацию, я обычно стараюсь найти поддержку у другого.
	
	

	29. 
	А. Я предлагаю среднюю позицию.

В. Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за возникающих разногласий.
	
	

	30. 
	А. Я стараюсь не задеть чувств другого.

В. Я всегда занимаю такую позицию в спорном вопросе; при ко​торой мы совместно с другим человеком можем добиться успеха.
	
	


Макроэтика делового общения - на уровне мирового сообщества, стран, международных корпораций, организаций внутри страны. 
Микроэтика делового общения – на уровне . организации с покупателями, владельцами (инвесторами), персоналом, поставщиками, конкурентами.

Приложение

ОБРАБОТКА ПОЛУЧЕННЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ.

После того, как испытуемый за​полнит бланк для ответов, его можно расшифровать с помощью «ключа». В «ключе» каждый ответ А или В  дает представление о количественном выражении: соперничества, сотрудничества, компромисса,  избегания  и приспособления.

КЛЮЧ 
	№ 
	Соперни-чество.
	Сотрудни-чество
	Компромисс
	Избегание
	Приспособ-ление

	1. 
	
	
	
	А
	Б

	2. 
	
	Б
	А
	
	

	3. 
	А
	
	
	
	Б

	4. 
	
	
	А
	
	Б

	5. 
	
	А
	
	Б
	

	6. 
	Б
	
	
	А
	

	7. 
	
	
	Б
	А
	

	8. 
	А
	Б
	
	
	

	9. 
	Б
	
	
	А
	

	10. 
	А
	
	Б
	
	

	11. 
	
	А
	
	
	Б

	12. 
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	А
	

	13. 
	Б
	
	А
	
	

	14. 
	Б
	А
	
	
	

	15. 
	
	
	
	Б
	А

	16. 
	Б
	
	
	
	А

	17. 
	А
	
	
	Б
	

	18. 
	
	
	Б
	
	А

	19. 
	
	А
	
	Б
	

	20. 
	
	А
	Б
	
	

	21. 
	
	Б
	
	А
	

	22. 
	Б
	
	А
	
	

	23. 
	
	А
	
	Б
	

	24. 
	
	
	Б
	
	А

	25. 
	А
	
	
	
	Б

	26. 
	
	Б
	А
	
	

	27. 
	
	
	
	А
	Б

	28. 
	А
	Б
	
	
	

	29. 
	
	
	А
	Б
	

	30. 
	
	Б
	
	
	А
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	(



Какой стиль управления конфликтом Вам свойственен:
1. Соревнование (конкуренция) как стремление добиться своих интересов в ущерб другому.
2. Приспособление, означающее в противоположность соперничеству, принесение в жертву собственных интересов ради другого.
3. Компромисс.
4. Избегание, для которого характерно как отсутствие стремления к кооперации, так и отсутствие тенденции к достижению собственных целей.
5. Сотрудничество, когда участники ситуации приходят к альтернативе, полностью удовлетворяющей интересы обеих сторон.
Правильно заполните резюме
	ФИО
	

	Адрес
	

	Телефон
	

	E-mail
	

	Дата рождения
	

	Семейное положение
	

	Предполагаемая позиция
	

	Образование
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	Владение иностранными языками
	

	Знания и опыт
	

	Опыт работы
	

	
	

	Хобби
	


Какие колонки надо добавить в резюме для большей своей привлекательности для работодателя?

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
Ваш любимый тост за жизнь:

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
Характеризует ли он Вас с точке зрение отношения к жизни и к хозяйствованию?

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
Приложения

 Приложение А

История развития мысли об экономической психологии и менеджменте  

	Годы
	Индивидуум или 
этничес​кая группа
	Основной вклад в развитие экономической 
психологии менеджмента

	3000 до н.э.
	Шумеры
	Письменность; регистрация фактов

	2600 до н.э.
	Египтяне
	Децентрализация в организации управления

	1800 до н.э.
	Хаммурапи
	Использование свидетелей и письменных документов для контроля; установление минимальной заработной платы; признание недопустимости перекладывания ответственности

	1600 до н.э.
	Египтяне
	Централизация в организации управления

	1491 до н.э.
	Евреи
	Концепции организации, скалярный принцип; принцип исключения

	1100 до н.э.
	Китайцы
	Признание необходимости организации, планирования, руководства и контроля

	600 до н.э.
	Навуходоносор
	Контроль за производством и стимулирование через заработную плату

	500 до н.э.
	Менциус
	Признание необходимости систем и стандартов

	
	Китайцы
	Признание принципа специализации

	
	Сун-Цзы
	Признание необходимости планирования, руководства и организации

	400 до н.э.
	Сократ
	Формулировка принципа универсальности экономической психологии управления

	350 до н.э.
	Греки
	Использование научных методов труда и рабочего ритма

	
	Платон
	Формулирование принципа специализации

	325 до н.э.
	Александр Великий
	Создание штаба

	175 до н.э.
	Катон
	Использование описаний работ

	50 до н.э.
	Варрон
	Использование рабочих спецификаций

	20 н.э.
	Иисус Христос
	Единоначалие; золотое правило; человеческие отношения

	284
	Диоклетиан
	Делегирование полномочий

	900
	Аль-Фараби
	Требования к руководителю

	1395
	Франсиско Ди Марко
	Учет издержек производства

	1410
	Братья Сорансо
	Использование журнала доходов и гроссбухов

	1436
	Арсенал Венеции, венецианцы
	Учет издержек производства; чеки и балансы для контроля; присваивание номеров при инвентаризации; использование метода конвейера; использование управления кадрами; стандартизация и взаимозаменяемость деталей; контроль товарных запасов; контроль себестоимости

	1500
	Сэр Томас Мор
	Призыв к усилению специализации; анализ недостатков плохого руководства

	1525
	Никколо Макиавелли
	Осознание принципа массового согласия; признание необходимости целеустремленности в организации; определение качеств руководителя

	1767
	Сэр Джеймс Стюарт
	Истоки теории власти; исследование влияния автоматизации

	1776
	Адам Смит
	Применение принципа специализации к промышленным рабочим; концепции контроля; расчет оплаты труда,основы экономической психологии

	1921
	Вальтер Д. Скотт
	Привнесение психологических знаний в рекламное дело и работу с
кадрами

	1923
	Оливер Шелдон
	Развитие философии менеджмента, принципов менеджмента

	1925
	Рональд А. Фишер
	Различные современные статистические методы, включая байесовскую статистику, теорию проб и разработку экспериментов в научную организацию труда и экономическую теорию

	1927
	Элтон Мойо
	Социологическая концепция групповых устремлений

	1928
	Т. К. Фрай
	Статистические основы теории обслуживания

	1930
	Мэри П. Фоллетт
	Философия менеджмента, основанная на индивидуальной мотивации; групповой подход к решению проблем менеджмента

	1931
	Джеймс Д. Муни
	Признание универсальности принципов организации

	1938
	Честер Барнард
	Теория организации; социологические аспекты менеджмента; необходимость коммуникации

	
	П. М. С. Блэкети др.
	Операционные исследования в психологии и экономике труда

	1943
	Линжэлл Урвик
	Сведение воедино и корреляция принципов управления

	1947
	Макс Вебер, Ренис Ликер, Крис Арджирис
	Упор на психологию, социальную психологию и исследование человеческих отношений в теории организации; включение системной теории организации

	1949
	Ноберт Винер, Клод Шеннон
	Упор на системный анализ и теорию информации в поиск закономерностей управленческого труда

	1951
	Франк Абрамc, М. Селекман
	Введение искусства управления в мышление руководителей различных уровней управления

	1955
	Герберд Саймон, Гарольд Дж. Левитт, Роберт Шляйфер
	Придание особого значения поведению человека при принятии решений, которое рассматривалось ими как идентичный, наблюдаемый и измеряемый процесс

	1960
	Дуглас Мак Грегор
	Доказательство того, что отношение менеджера к подчиненным сущест​венно влияет на их поведение и на рабочий климат в организации. В тео​рии «X» — утверждение приоритета контролирующего менеджера, в теории «V» — принцип распределения ответственности

	1965
	Игорь Ансофф
	Пересмотр прежних методов долгосрочного планирования, модель стратегического планирования (в книге «Стратегический менеджмент»)

	1975
	Вильям Оучи, О. Вильямсон
	Развитие теории фирмы — несовершенства рынка — причина существования фирм

	
	Геральд Саланчик
	Теории властных структур внутри организации и между ними

	1976
	Розмари Стюарт
	Альтернативы и ограничения действий менеджера в разнообразных ситуациях и различия между отдельными видами управленческих задач

	1980
	Джеффри Пфеффер, Мишель Круазье
	Теории властных структур внутри организаций и между ними

	
	Майкл Портер
	Новые идеи относительно конкурентной стратегии, конкурентоспособности, потребительских качеств продукции и ресурсов, выраженных через себестоимость

	1982
	Теренс Дил, Аллан Кеннеди
	Создание концепции корпоративной культуры как высшего фактора, влияющего на «организационное поведение» и корпоративное развитие

	1985
	Том Петерс
	Отношение к потребителям как к людям, а к персоналу организации — как к важному ресурсу развития экономической психологии

	2002
	Алюс Тверски, Даниэль Каноман
	Лауреаты Нобелевской премии в области экономики, ученые-психологи внесли вклад в принципы прогнозирования принимаемых экономико-психологических решений на основе согласования инвестиций (финансовый рынок), занятости (рынок труда) и новых идей (рынок интеллектуальной собственности и производство)


Приложение Б
Если какой-то вопрос вызвал у Вас неприятные чувства, значит, он затрагивает Вашу личностную проблему. Утвердительный ответ хотя бы на один вопрос свидетельствует о связи денежных конфликтов с психологическими. 

В том, как человек обращается с деньгами, находит отражение его отношение к себе и, в особенности, — к любви и любимым.

В опросчике отражаются деньги как символы любви, безопасно силы и свободы.
Приложение В

Тест: Любят ли вас деньги?

К одним людям деньги сами липнут, а у других утекают буквально сквозь пальцы. К какому типу относитесь вы?
За ответы “да” на вопросы 2, 3, 5, 6, 8, 10 и “нет” на вопросы 1, 4, 7, 9 начислите себе по 2 балла. 

1. В день зарплаты вы любите пройтись по магазинам и сделать несколько внезапных покупок. 

2. Вы подсчитываете расходы, записывая их в блокнот. 

3. Иногда вы даете деньги в долг на долгий срок под проценты. 

4. Вы действительно считаете, что счастье не в деньгах. 

5. Вы неплохо ориентируетесь в процентных ставках, кредитах и других банковских операциях. 

6. Вы предпочитаете хранить деньги на личном счете. 

7. У вас чаще, чем у других людей, воруют кошелек и вытаскивают деньги из карманов. 

8. Вам довольно часто, когда вы не ожидаете, внезапно выплачивают премии или платят больше оговоренной суммы. 

9. Вам всегда легче занять на покупку, чем скопить. 

10. Вы легко расстаетесь с деньгами, потому что считаете, что как ушли, так и придут. 

Просуммируйте баллы. 

0-6: Деньги вас не любят. Вы относитесь к ним пренебрежительно, и они платят вам тем же. Постарайтесь регламентировать расходы, планируйте покупки и перед тем, как выложить деньги за понравившуюся вам вещь, сосчитайте про себя до ста. 

8-14: Вы умеете экономить и не бросаете денег на ветер, но их вам все равно не хватает. Это значит, у вас завелся пожиратель денег. Попробуйте в течение месяца записывать все свои расходы, включая жвачку и пиво. Вы легко вычислите, что сжирает весь ваш заработок. Откажитесь от этого пожирателя и станете богаты. 

16-20: Деньги вас обожают. Может быть, вы просто везунчик, а может, умеете смотреть далеко вперед. Придерживайтесь той же тактики. 
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выработка навыков применения экономическо-психологических знаний в профессиональной  деятельности;
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