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АННОТАЦИЯ

Тренинг как инструмент развития эмоционального интеллекта и повышения самооценки у менеджеров по продажам / Григорьева Александра Ильинична; Факультет философии и социальных наук, Кафедра социальной работы и реабилитологии; науч. рук. И.В. Басинская.
Объект дипломной работы – эмоциональный интеллект и самооценка менеджеров по продажам.
Предмет дипломной работы – тренинг как инструмент развития эмоционального интеллекта и повышения самооценки у менеджеров по продажам.
Цель дипломной работы – оценить уровень самооценки и эмоционального интеллекта у менеджеров по продажам; разработать проект тренинга по развитию эмоционального интеллекта и повышению самооценки у менеджеров по продажам.
Основные результаты. Эмпирическое исследование развития эмоционального интеллекта и уровня самооценки у менеджеров по продажам показало, что большинство испытуемых, не проходивших тренинговые занятия, имеют средние значения межличностного эмоционального интеллекта, внутриличностного эмоционального интеллекта, понимание эмоций и управление эмоциями, что составляет, соответственно, 45,3; 44,8; 45,9 и 46,4. У прошедших тренинговые занятия средние значения составили: 49,3; 47,9; 50,1 и 49,1. Сравнительный анализ средних значений компонентов эмоционального интеллекта показал статистически достоверное повышение всех показателей – межличностного эмоционального интеллекта, внутриличностного эмоционального интеллекта, понимание эмоций и управление эмоциями в группе №2 – менеджеров, проходивших тренинговые занятия по развитию эмоционального интеллекта и повышению самооценки.  
Также был изучен уровень эмоциональной креативности среди менеджеров по продажам. Средний уровень показателя был выявлен у 40% испытуемых, не проходивших тренинговые занятия и у 44% испытуемых, прошедших тренинговые занятия по развитию эмоционального интеллекта и повышению самооценки. Повышенный уровень показателя был выявлен у 37% в первой группе и у 30% во второй группе. Сравнительный анализ значений эмоциональной креативности не показал статистически достоверных различий в группах, несмотря на наличие тенденции к статистически значимому результату. Данная тенденция может быть обусловлена целым рядом факторов: первоначальный уровень развитости эмоциональной креативности у респондентов, личностные характеристики, а также настроение и влияние внешних факторов во время прохождения тестирования.
[bookmark: _Toc73291473][bookmark: _Toc73375779]Результаты количественно-качественного анализа говорят о том, что большинство испытуемых имеют среднюю адекватную самооценку, для 53% испытуемых первой группы, не включенной в тренинговые занятия, и для 67% испытуемых второй группы, включенной в тренинговые занятия. По методике Будасси и по методике Дембо-Рубинштейн были получены одинаковые значения показателей средней и высокой адекватной самооценки. Данные показатели характеризуют испытуемых как уравновешенных и достаточно уверенных в себе людей, которые способны оценивать свои достижения и замечать недостатки. Сравнительный анализ показал, что различие в уровне общей самооценки между группой №1 – менеджеров по продажам, не участвующих в тренинговых занятиях и группой №2 – менеджеров по продажам, участвующих в тренинговых занятиях, является статистически значимым результатом. Во второй группе следует отметить рост показателя средней самооценки: с 53% на 67%. И снижение деструктивных показателей: высокой неадекватной с 10% на 3%, низкой адекватной с 10% на 3%. 
Проектная деятельность по разработке тренинга «Развитие эмоционального интеллекта и повышение самооценки у менеджеров по продажам» состоит из 10 частей: описание содержания проекта, определение сроков проекта, оценка ресурсов, оценка качества, заинтересованные стороны проекта, планирование человеческих ресурсов, планирование коммуникаций, управление стоимостью, управление рисками, закрытие проекта. Разработка проекта проводилась с помощью классической модели разделения процессов по областям знаний международного стандарта PMBOK 5. Для описания жизненного цикла проекта использовалось программное обеспечение для планирования и управления проектами ProjectLibre, где были описаны основные операции, необходимые для реализации проекта. Составлен календарный план и диаграмма Ганта. Разработан реестр рисков для управления рисками и просчитан бюджет проекта для управления стоимостью. Также определены стейкхолдеры. Составлены: дерево проблем, дерево целей, матрица отслеживания требований к коммуникациям, матрица ответственности RACI, проработаны возможные ограничения (ТОС), модель Маккинси 7С, иерархическая структура работ, проведён SWOT-анализ.
Реализован проект в срок с 11 сентября 2020 года по 22 апреля 2021 года. 
Таким образом, можно констатировать, что успешно решены задачи исследования, цель достигнута и гипотеза дипломной работы подтверждена.
Дипломная работа включает в свою структуру следующие элементы: введение, основную часть, состоящую из трех глав, заключение, список использованных источников из 69 наименований. Общий объем дипломной работы – 78 страниц.
Ключевые слова: ТРЕНИНГ; ЭМОЦИОНАЛЬНЫЙ ИНТЕЛЛЕКТ; САМООЦЕНКА; МЕНЕДЖЕРЫ ПО ПРОДАЖАМ.


Training as a tool for developing emotional intelligence and increasing self-esteem among sales managers / Grigorieva Alexandra Ilinichna; Faculty of Philosophy and Social Sciences, Department of Social Work and Rehabilitation; scientific hands. I.V. Basinskaya 
Object of research - the emotional intelligence and self-esteem of sales managers.
Subject of research - training as a tool for developing emotional intelligence and increasing self-esteem among sales managers.
Purpose of research: to assess the level of self-esteem and emotional intelligence of sales managers; develop a training program for the development of emotional intelligence and self-esteem for sales managers.
The results. An empirical study of the development of emotional intelligence and the level of self-esteem among sales managers showed that the majority of subjects who did not take training sessions have average values ​​of interpersonal emotional intelligence, intrapersonal emotional intelligence, understanding emotions and managing emotions, which is, respectively, 45.3; 44.8; 45.9 and 46.4. The average values ​​of those who passed training sessions were: 49.3; 47.9; 50.1 and 49.1. Comparative analysis of the average values ​​of the components of emotional intelligence showed a statistically significant increase in all indicators - interpersonal emotional intelligence, intrapersonal emotional intelligence, understanding emotions and managing emotions in group No. 2 - managers who underwent training sessions on the development of emotional intelligence and self-esteem.
The level of emotional creativity among sales managers was also examined. The average level of the indicator was found in 40% of the subjects who did not take training sessions and in 44% of the subjects who completed training sessions on the development of emotional intelligence and self-esteem. An increased level of the indicator was found in 37% in the first group and in 30% in the second group. Comparative analysis of the values ​​of emotional creativity did not show statistically significant differences in the groups, despite the presence of a tendency towards a statistically significant result. This trend can be due to a number of factors: the initial level of development of emotional creativity among respondents, personal characteristics, as well as mood and the influence of external factors during testing.
The results of quantitative and qualitative analysis indicate that the majority of the subjects have an average adequate self-esteem, for 53% of the subjects of the first group, not included in the training sessions, and for 67% of the subjects of the second group, included in the training sessions. According to the Budassi method and the Dembo-Rubinstein method, the same values ​​of indicators of average and high adequate self-esteem were obtained. These indicators characterize the subjects as balanced and fairly self-confident people who are able to assess their achievements and notice shortcomings. Comparative analysis showed that the difference in the level of general self-esteem between group No. 1 - sales managers who do not participate in training sessions and group No. 2 - sales managers participating in training sessions, is a statistically significant result. In the second group, an increase in the average self-esteem indicator should be noted: from 53% to 67%. And a decrease in destructive indicators: high inadequate from 10% to 3%, low adequate from 10% to 3%.
Project activities for the development of the training "Development of emotional intelligence and self-esteem among sales managers" consists of 10 parts: a description of the project content, definition of project timing, resource assessment, quality assessment, project stakeholders, human resource planning, communication planning, cost management, risk management, project closure. The development of the project was carried out using the classical model of dividing processes into areas of knowledge of the international standard PMBOK 5. To describe the life cycle of the project, the software for planning and project management ProjectLibre was used, which described the main operations required for the implementation of the project. Created a calendar plan and a Gantt chart. Developed a risk register for risk management and calculated the project budget for cost management. Stakeholders have also been identified. Compiled: a tree of problems, a tree of goals, a matrix for tracking communication requirements, a matrix of responsibility RACI, possible limitations (TOC), a McKinsey 7C model, a hierarchical structure of work, a SWOT analysis was carried out.
The project was completed on time from September 11, 2020 to April 22, 2021.
Thus, it can be stated that the research tasks have been successfully solved, the goal has been achieved and the hypothesis of the thesis has been confirmed.
[bookmark: _GoBack]The thesis includes in its structure the following elements: introduction, the main part, consisting of three chapters, conclusion, list of sources used from 69 items. The total volume of thesis is 78 pages.
Keywords: TRAINING; EMOTIONAL INTELLECT; SELF-ESTEEM; SALES MANAGERS.
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