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ВВЕДЕНИЕ 
 

Важную часть теоретической и профессиональной практической под-
готовки обучаемых составляют практические занятия.  

Состав и содержание практических работ направлены на реализацию 
действующего федерального государственного образовательного стандар-
та среднего профессионального образования по специальности 15.02.14 
Оснащение средствами автоматизации технологических процессов и про-
изводств, а также в соответствии с рабочей программой учебной дисцип-
лины ОГСЭ.05 Психология общения. 

Предлагаемый комплекс практических занятий ориентирован на прак-
тическое применение, которое выражается в использовании теоретических 
знаний которые могут быть использовании как в повседневной так и в 
профессиональной деятельности, научится самостоятельно думать и опра-
ционализировать полученными знаниями, т.е. переносить в осмысленную 
последовательность действий, направленных на новое взвешенное реше-
ние той или иной жизненной или профессиональной нестандартной задачи. 

Освоение содержания учебной дисциплины обеспечит овладение обу-
чающимися кругом вопросов психологии общения, коммуникативной 
компетентностью и психологическим видением роли общения при взаимо-
действии в группе и социуме: 

- распознавать задачу и/или проблему в профессиональном и/или со-
циальном контексте; 

- выявлять и эффективно искать информацию, необходимую для ре-
шения задачи и/или проблемы; составить план действия; определить необ-
ходимые ресурсы; реализовать составленный план; оценивать результат и 
последствия своих действий (самостоятельно или с помощью)4 

- определять и выстраивать траектории профессионального развития и 
самообразования; описывать значимость своей профессии (специальности);  

- организовывать работу коллектива и команды; взаимодействовать с 
коллегами, руководством, клиентами в ходе профессиональной деятельно-
сти; 

- оформлять результаты поиска определять актуальность нормативно- 
правовой документации в профессиональной деятельности; применять со-
временную научную профессиональную терминологию; 

- описывать значимость своей профессии (специальности); 
- владеть актуальными методами работы в профессиональной и смеж-

ных сферах; 
- применять техники, тактики и приемы для сохранения и укрепления 

здоровья в процессе профессиональной деятельности; 
- применять средства информационных технологий в ходе подготовки 

и оформления при решения профессиональных задач, использовать совре-
менное программное обеспечение. 

В таблице 1 перечислены общие компетенции. 
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Таблица 1 
Общие компетенции 

Код  Наименование общих компетенций 
ОК 1 Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности, примени-

тельно к различным контекстам 
ОК 2 Осуществлять поиск, анализ и интерпретацию информации, необходимой для 

выполнения задач профессиональной деятельности 
ОК 3 Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное 

развитие 
ОК 4 Работать в коллективе и команде, эффективно взаимодействовать с коллега-

ми, руководством, клиентами 
ОК 5 Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном язы-

ке с учетом особенностей социального и культурного контекста 
ОК 6 Проявлять гражданско-патриотическую позицию, демонстрировать осознан-

ное поведение на основе традиционных общечеловеческих ценностей 
ОК 7 Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, эффек-

тивно действовать в чрезвычайных ситуациях 
ОК 8 Использовать средства физической культуры для сохранения и укрепления 

здоровья в процессе профессиональной деятельности и поддержания необхо-
димого уровня физической подготовленности 

ОК 9 Использовать информационные технологии в профессиональной деятельности 

 
ПЕРЕЧЕНЬ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ 

 
Но-
мер 
темы 

Номер и наименование работы (занятия) 
Кол-во 
аудитор-
ных часов 

Формируемые общие 
компетенции 

РАЗДЕЛ I Психологические аспекты общения 
1 Самодиагностика «Ваши эмпатические 

способности» 
2 ОК1,ОК2,ОК3, 

ОК5,ОК6, ОК7 
2 Самодиагностика «Ваш стиль делового 

общения» 
2 ОК1,ОК2,ОК3, 

ОК5,ОК6, ОК7 
3 Самодиагностика «Коммуникативные и 

организаторские способности» 
2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 

ОК5, ОК6,ОК7, ОК9 
4 Самодиагностика «Уровень владения не-

вербальными компонентами в процессе 
делового общения» 

2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 
ОК5, ОК6,ОК7, ОК9 

5 Сенсорные каналы, их диагностика и ис-
пользование в общении 

2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 
ОК5, ОК6,ОК7 

РАЗДЕЛ II Деловое общение 
6 Анализ конкретных ситуаций при прове-

дении переговоров 
2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 

ОК5, ОК6 
РАЗДЕЛ III Конфликты в деловом общении 

7 Способы управления конфликтами 2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 
ОК5, ОК6 

8 Стратегия поведения в конфликтах К. 
Томаса 

2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 
ОК5, ОК6 

9 Роль негативных эмоций в общении че-
ловека 

2 ОК1,ОК2, ОК3, ОК4, 
ОК5, ОК6 
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МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ 
 
Методические указания содержат в себе задания, целью которых яв-

ляется работа с тестовыми материалом и ситуативными задачами. Выпол-
нение таких заданий требует внимательности и точности. Выполняя зада-
ния, обучающиеся, прежде всего, должны постараться, аргументировано 
изложить и защитить именно свой ответ, свою точку зрения: 

- обоснованность выбора техник и приемов для эффективного обще-
ния в различных ситуациях;  

- с учетом закономерностей взаимосвязи общения и деятельности;  
- оптимальность выбора приемов саморегуляции, понимание необхо-

димости в их использовании;  
- источников, причин, видов и оптимальных способов разрешения 

конфликтов. 
После ознакомления с теоретическим материалом, выполните пред-

ложенное задание, аргументировано ответьте на вопросы ситуативной за-
дачи.  

Главное внимание при проведении практических занятий должно уде-
ляться выработке обучающимися навыков осмысленной последовательно-
сти действий, направленных на новое взвешенное решение той или иной 
жизненной или профессиональной нестандартной задачи. 

Наряду с этим при проведении занятий следует уделять внимание 
теоретическим вопросам, которые рассматриваются либо самостоятельно, 
либо в связи с решением конкретных ситуаций. 

 
 

КРИТЕРИИ ОЦЕНКИ 
 
- Оценка «5» выставляется: практическая работа выполнена в полном 

объеме, в соответствии с заданием, с соблюдением последовательности 
выполнения, работа выполнена аккуратно, прописаны выводы.  

- Оценка «4» выставляется: практическая работа выполнена в полном 
объеме, в соответствии с заданием, с соблюдением последовательности 
выполнения, частично с помощью преподавателя, ответы даны кратко, ра-
бота выполнена аккуратно, прописаны выводы.  

– Оценка «3» выставляется: практическая работа выполнена не в пол-
ном объеме, не соблюдается последовательность, частично с помощью 
преподавателя, ответы даны кратко, не прописаны выводы.  

- Оценка «2» выставляется: обучающийся не подготовился к практи-
ческой работе, работа не выполнена, допущено множество ошибок, по 
оформлению работы есть замечания со стороны преподавателя. 
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ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 1 

САМОДИАГНОСТИКА «ВАШИ ЭМПАТИЧЕСКИЕ СПОСОБНОСТИ» 
 
Цель работы:  
Определить уровень эмпатии (значимость конкретного параметра в 

структуре эмпатии) 
Оснащение:  
Диагностический инструментарий «Ваши эмпатические способности» 
Ход занятия:  
1. Изучить лекцию по теме.  
2. Выполнить практические задания с использованием тестового ма-

териала. 
3. Ответить письменно на вопросы заданий. 
4. Сделать вывод по работе.  
Задание 1. Ознакомьтесь с инструкцией работы по тесту «Ваши эм-

патические способности». Выполните задания теста. Обработайте ре-
зультатов соответствии с ключом. Прочтите интерпретацию резуль-
татов теста. 

Методика «Ваши эмпатические способности» диагностирует общий 
уровень эмпатии и развитие различных компонентов данного феномена: 
рационального, эмоционального, интуитивного каналов; установок, спо-
собствующих или препятствующих эмпатии, проникающей способности и 
идентификации в эмпатии. 

В.В. Бойко определяет эмпатию как «форму рационально-
эмоционально-интуитивного отражения другого человека, которая являет-
ся утонченным средством «вхождения» в психоэнергетическое простран-
ство другого человека». 

Опросник состоит из 36 суждений, позволяющих не только выявить 
особенности проявления эмпатических способностей, но и прогнозировать 
их возможное развитие. 

Инструкция: Вам предложены утверждения, касающиеся Ваших эм-
патических способностей. Если Вы согласны с утверждением, рядом с его 
номером поставьте знак «+» (да), если нет – знак «-» (нет). Над вопросами 
долго не думайте, правильных и неправильных ответов нет. 

ТЕСТ 
1. У меня есть привычка внимательно изучать лица и поведение лю-

дей, чтобы понять их характер, наклонности, способности. 
2. Если окружающие проявляют признаки нервозности, я обычно ос-

таюсь спокойным.  
3. Я больше верю доводам своего рассудка, чем интуиции.  
4. Я считаю вполне уместным для себя интересоваться домашними 

проблемами сослуживцев.  
5. Я могу легко войти в доверие к человеку, если потребуется.  
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6. Обычно я с первой же встречи угадываю «родственную душу» в 
новом человеке.  

7. Я из любопытства обычно завожу разговор о жизни, работе, поли-
тике со случайными попутчиками в поезде, самолете.  

8. Я теряю душевное равновесие, если окружающие чем- то угнетены.  
9. Моя интуиция – более надежное средство понимания окружающих, 

чем знания или опыт.  
10. Проявлять любопытство к внутреннему миру другой личности – 

бестактно.  
11. Часто своими словами я обижаю близких мне людей, не замечая 

того.  
12. Я легко могу представить себя каким-либо животным, ощутить его 

повадки и состояния.  
13. Я редко рассуждаю о причинах поступков людей, которые имеют 

ко мне непосредственное отношение.  
14. Я редко принимаю близко к сердцу проблемы своих друзей.  
15. Обычно за несколько дней я чувствую: что-то должно случиться с 

близким мне человеком, и ожидания оправдываются.  
16. В общении с деловыми партнерами обычно стараюсь избегать раз-

говоров о личном.  
17. Иногда близкие упрекают меня в черствости, невнимании к ним.  
18. Мне легко удается копировать интонацию, мимику людей, подра-

жая им.  
19. Мой любопытный взгляд часто смущает новых партнеров.  
20. Чужой смех обычно заражает меня.  
21. Часто, действуя наугад, я тем не менее нахожу правильный подход 

к человеку.  
22. Плакать от счастья глупо.  
23. Я способен полностью слиться с любимым человеком, как бы рас-

творившись в нем.  
24. Мне редко встречались люди, которых я понимал бы без лишних 

слов.  
25. Я невольно или из любопытства часто подслушиваю разговоры 

посторонних людей.  
26. Я могу оставаться спокойным, даже если все вокруг меня волну-

ются.  
27. Мне проще подсознательно почувствовать сущность человека, чем 

понять его, «разложив по полочкам».  
28. Я спокойно отношусь к мелким неприятностям, которые случают-

ся у кого-либо из членов семьи.  
29. Мне было бы трудно задушевно, доверительно беседовать с насто-

роженным, замкнутым человеком.  
30. У меня творческая натура – поэтическая, художественная, арти-

стичная.  
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31. Я без особого любопытства выслушиваю исповеди новых знакомых.  
32. Я расстраиваюсь, если вижу плачущего человека.  
33. Мое мышление больше отличается конкретностью, строгостью, 

последовательностью, чем интуицией.  
34. Когда друзья начинают говорить о своих неприятностях, я предпо-

читаю перевести разговор на другую тему.  
35. Бели я вижу, что у кого-то из близких плохо на душе, то обычно 

воздерживаюсь от расспросов.  
36. Мне трудно понять, почему пустяки могут так сильно огорчать 

людей.  
Ключ: 
Подсчитывается число правильных ответов (соответствующих «клю-

чу») по каждой шкале. Затем определяется суммарная оценка:  
Рациональный канал эмпатии: +1, +7, -13, +19, +25, -31;  
Эмоциональный канал эмпатии: -2, +8, -14, +20, -26, +32;  
Интуитивный канал эмпатии: -3, +9, +15, +21, +27, -33;  
Установки, способствующие эмпатии: +4, -10, -16, -22, -28, -34;  
Проникающая способность в эмпатии: +5, -11, -17, -23, -29, -35;  
Идентификация в эмпатии: +6, +12, +18, -24, +30, -36.  
Обработка результатов: 
Анализируются показатели отдельных шкал и общая суммарная оцен-

ка уровня эмпатии. Оценки на каждой шкале могут варьироваться от 0 до 6 
баллов и указывают на значимость конкретного параметра в структуре эм-
патии.  

Интерпретация результатов теста: 
Рациональный канал эмпатии характеризует направленность внима-

ния, восприятия и мышления эмпатирующего на сущность любого другого 
человека – на его состояние, проблемы, поведение. Это спонтанный инте-
рес к другому, открывающий шлюзы эмоционального и интуитивного от-
ражения партнера. В рациональном компоненте эмпатии не следует искать 
логику или мотивацию интереса к другому. Партнер привлекает внимание 
своей бытийностью, что позволяет эмпатирующему непредвзято выявлять 
его сущность.  

Эмоциональный канал эмпатии. Фиксируется способность эмпати-
рующего входить в эмоциональный резонанс с окружающими – сопережи-
вать, соучаствовать. Эмоциональная отзывчивость в данном случае стано-
вится средством «вхождения» в энергетическое поле партнера. Понять его 
внутренний мир, прогнозировать поведение и эффективно воздействовать 
возможно только в том случае, если произошла энергетическая подстройка 
к эмпатируемому. Соучастие и сопереживание выполняют роль связующе-
го звена, проводника от эмпатирующего к эмпатируемому и обратно.  

Интуитивный канал эмпатии. Балльная оценка свидетельствует о 
способности респондента видеть поведение партнеров, действовать в усло-
виях дефицита исходной информации о них, опираясь на опыт, хранящий-
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ся в подсознании. На уровне интуиции замыкаются и обобщаются различ-
ные сведения о партнерах. Интуиция, надо полагать, менее зависит от оце-
ночных стереотипов, чем осмысленное восприятие партнеров.  

Установки, способствующие или препятствующие эмпатии, соответ-
ственно, облегчают или затрудняют действие всех эмпатических каналов. 
Эффективность эмпатии, вероятно, снижается, если человек старается из-
бегать личных контактов, считает неуместным проявлять любопытство к 
другой личности, убедил себя спокойно относиться к переживаниям и про-
блемам окружающих. Подобные умонастроения резко ограничивают диа-
пазон эмоциональной отзывчивости и эмпатического восприятия. Напро-
тив, различные каналы эмпатии действуют активнее и надежнее, если нет 
препятствий со стороны установок личности.  

Проникающая способность в эмпатии расценивается как важное 
коммуникативное свойство человека, позволяющее создавать атмосферу 
открытости, доверительности, задушевности. Каждый из нас своим пове-
дением и отношением к партнерам способствует информационно-
энергетическому обмену или препятствует ему. Расслабление партнера со-
действует эмпатии, а атмосфера напряженности, неестественности, подоз-
рительности препятствует раскрытию и эмпатическому постижению.  

Идентификация – еще одно непременное условие успешной змпатии. 
Это умение понять другого на основе сопереживаний, постановки себя на 
место партнера. В основе идентификации легкость, подвижность и гиб-
кость эмоций, способность к подражанию. Шкальные оценки выполняют 
вспомогательную роль в интерпретации основного показателя – уровня 
эмпатии.  

Суммарный показатель теоретически может изменяться в пределах от 
0 до 36 баллов. По предварительным данным В.В.Бойко, можно считать:  

• 30 баллов и выше – очень высокий уровень эмпатии;  
• 29-22 – средний;  
• 21-15 – заниженный;  
• менее 14 баллов – очень низкий.  
Задание 2. Сделайте общие выводы и подумайте, над чем Вам стоит 

поработать в плане самосовершенствования. 
 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 2 

САМОДИАГНОСТИКА «ВАШ СТИЛЬ ДЕЛОВОГО ОБЩЕНИЯ» 
 
Цель работы:  
Определить стиль делового общения 
Оснащение:  
Диагностический инструментарий «Ваш стиль делового общения» 
Ход занятия:  
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1. Изучить лекцию по теме.  
2. Выполнить практические задания с использованием тестового ма-

териала. 
3. Ответить письменно на вопросы заданий. 
4. Сделать вывод по работе.  
Задание 1. Ознакомьтесь с инструкцией работы по тесту «Ваш 

стиль делового общения». Выполните задания теста. Обработайте ре-
зультатов соответствии с ключом. Прочтите интерпретацию резуль-
татов теста. 

Инструкция: Отметьте каждое из 80 утверждений (на бланке пред-
ставленном ниже), с которыми вы согласны. 

ТЕСТ 
1. Я люблю действовать. 
2. Я работаю над решением проблем систематическим образом. 
3. Я считаю, что работа в командах более эффективна, чем на индиви-

дуальной основе. 
4. Мне очень нравятся различные нововведения. 
5. Я больше интересуюсь будущим, чем прошлым. 
6. Я очень люблю работать с людьми. 
7. Я люблю принимать участие в хорошо организованных встречах. 
8. Для меня очень важными являются окончательные сроки. 
9. Я против откладываний и проволочек. 
10. Я считаю, что новые идеи должны быть проверены прежде, чем 

они будут применяться на практике. 
11. Я очень люблю взаимодействовать с другими людьми. Это меня 

стимулирует и вдохновляет. 
12. Я всегда стараюсь искать новые возможности. 
13. Я сам люблю устанавливать цели, планы и т. п. 
14. Если я что-либо начинаю, то доделываю это до конца. 
15. Обычно я стараюсь понять эмоциональные реакции других. 
16. Я создаю проблемы другим людям. 
17. Я надеюсь получить реакцию других на свое поведение. 
18. Я нахожу, что действия, основанные на принципе «шаг за шагом», 

являются очень эффективными. 
19. Я думаю, что хорошо могу понимать поведение и мысли других. 
20. Я люблю творческое решение проблем. 
21. Я все время строю планы на будущее. 
22. Я восприимчив к нуждам других. 
23. Хорошее планирование — ключ к успеху. 
24. Меня раздражает слишком подробный анализ. 
25. Я остаюсь невозмутимым, если на меня оказывают давление. 
26. Я очень ценю опыт. 
27. Я прислушиваюсь к мнению других. 
28. Говорят, что я быстро соображаю. 
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29. Сотрудничество является для меня ключевым словом. 
30. Я использую логические методы для анализа альтернатив. 
31. Я люблю, когда одновременно у меня идут разные проекты. 
32. Я постоянно задаю себе вопросы. 
33. Делая что-либо, я тем самым учусь. 
34. Полагаю, что я руководствуюсь рассудком, а не эмоциями. 
35. Я могу предсказать, как другие будут вести себя в той или иной 

ситуации. 
36. Я не люблю вдаваться в детали. 
37. Анализ всегда должен предшествовать действиям. 
38. Я способен оценить климат в группе. 
39. У меня есть склонность не заканчивать начатые дела. 
40. Я воспринимаю себя как решительного человека. 
41. Я ищу такие дела, которые бросают мне вызов. 
42. Я основываю свои действия на наблюдениях и фактах. 
43. Я могу открыто выразить свои чувства. 
44. Я люблю формулировать и определять контуры новых проектов. 
45. Я очень люблю читать. 
46. Я воспринимаю себя как человека, способного интенсифициро-

вать, организовать деятельность других. 
47. Я не люблю заниматься одновременно несколькими вопросами. 
48. Я люблю достигать поставленных целей. 
49. Мне нравится узнавать что-либо о других людях. 
50. Я люблю разнообразие. 
51. Факты говорят сами за себя. 
52. Я использую свое воображение, насколько это возможно. 
53. Меня раздражает длительная, кропотливая работа. 
54. Мой мозг никогда не перестает работать. 
55. Важному решению предшествует подготовительная работа. 
56. Я глубоко уверен в том, что люди нуждаются друг в друге, чтобы 

завершить работу. 
57. Я обычно принимаю решение, особо не задумываясь. 
58. Эмоции только создают проблемы. 
59. Я люблю быть таким же, как другие. 
60. Я не могу быстро прибавить пятнадцать к семнадцати. 
61. Я примеряю свои новые идеи к людям. 
62. Я верю в научный подход. 
63. Я люблю, когда дело сделано. 
64. Хорошие отношения необходимы. 
65. Я импульсивен. 
66. Я нормально воспринимаю различия в людях. 
67. Общение с другими людьми значимо само по себе. 
68. Люблю, когда меня интеллектуально стимулируют. 
69. Я люблю организовывать что-либо. 
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70. Я часто перескакиваю с одного дела на другое. 
71. Общение и работа с другими являются творческим процессом. 
72. Самоактуализация является крайне важной для меня. 
73. Мне очень нравится играть идеями. 
74. Я не люблю попусту терять время. 
75. Я люблю делать то, что у меня получается. 
76. Взаимодействуя с другими, я учусь. 
77. Абстракции интересны для меня. 
78. Мне нравятся детали. 
79. Я люблю кратко подвести итоги, прежде чем прийти к какому-

либо умозаключению. 
80. Я достаточно уверен в себе. 
Ключ: 
Обведите те номера, на которые вы ответили положительно, и отметь-

те их в приведенной ниже таблице. Посчитайте количество баллов по каж-
дому стилю (один положительный ответ равен 1 баллу). Тот стиль, по ко-
торому вы набрали наибольшее количество баллов (по одному стилю не 
может быть более 20 баллов), наиболее предпочтителен для вас. Если вы 
набрали одинаковое количество баллов по двум стилям, значит, они оба 
присущи вам. 

Стили № вопросов 
Кол-во положительных 

ответов 
Стиль 1: 1, 8, 9, 13, 17, 24, 26, 31, 33, 40, 41, 48, 50, 53, 

57, 63, 65, 70, 74, 79 
 

Стиль 2:  2, 7, 10, 14, 18, 23, 25, 30, 34, 37, 42, 47, 51, 55, 
58, 62, 66, 69, 75, 78 

 

Стиль 3:  3, 6, 11, 15, 19, 22, 27, 29, 35, 38, 43, 46, 49, 56, 
59, 64, 67, 71, 76, 80 

 

Стиль 4:  4, 5, 12, 16, 20, 21, 28, 32, 36, 39, 44, 45, 52, 54, 
60, 61, 68, 72, 73, 77 

 

 
Интерпретация результатов теста: 
Стиль 1 — ориентация на действие. Характерно обсуждение результа-

тов, конкретных вопросов, поведения, ответственности, опыта, достиже-
ний, решений. Люди, владеющие этим стилем, прагматичны, прямолиней-
ны, решительны, легко переключаются с одного вопроса на другой, часто 
взволнованы. 

Стиль 2 — ориентация на процесс. Характерно обсуждение фактов, 
процедурных вопросов, планирования, организации, контролирования, де-
талей. Человек, владеющий этим стилем, ориентирован на систематич-
ность, последовательность, тщательность. Он честен, многословен и мало 
эмоционален. 

Стиль 3 — ориентация на людей. Характерно обсуждение человече-
ских нужд, мотивов, чувств, «духа работы в команде», понимания, сотруд-
ничества. Люди этого стиля эмоциональны, чувствительны, сопереживаю-
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щие и психологически ориентированы. 
Стиль 4 — ориентация на перспективу, на будущее. Людям этого сти-

ля присуще обсуждение концепций, больших планов, нововведений, раз-
личных вопросов, новых методов, альтернатив. Они обладают хорошим 
воображением, полны идей, но мало реалистичны, и порой их сложно по-
нимать. 

Задание 2. Составьте план действий по коррекции результатов, ме-
шающих эффективному общению. 

 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 3 

САМОДИАГНОСТИКА  
«КОММУНИКАТИВНЫЕ И ОРГАНИЗАТОРСКИЕ СПОСОБНОСТИ» 

 
Цель работы:  
Определить уровень качественных особенностей коммуникативных и 

организаторских склонностей 
Оснащение:  
Диагностический инструментарий «Коммуникативные и организатор-

ские способности» (В.В. Синявский, В.А. Федорошин (КОС). 
Ход занятия:  
1. Изучить лекцию по теме.  
2. Выполнить практические задания с использованием тестового ма-

териала. 
3. Ответить письменно на вопросы заданий. 
4. Сделать вывод по работе. 
В профессиях, которые по своему содержанию связаны с активным 

взаимодействием человека с другими людьми, в качестве стержневых вы-
ступают коммуникативные и организаторские способности, без которых не 
может быть обеспечен успех в работе. Главное содержание деятельности 
работников таких профессий – руководство коллективами, обучение, вос-
питание, культурно-просветительское и бытовое обслуживание людей и 
т.д. По результатам ответов у вас появится возможность выявить качест-
венные особенности коммуникативных и организаторских склонностей. 

Задание 1. Ознакомьтесь с инструкцией работы по тесту «Комму-
никативные и организаторские способности». Выполните задания теста. 
Обработайте результат в соответствии с ключом. Прочтите интер-
претацию результатов теста. 

Инструкция: на каждый вопрос следует ответить «да» или «нет». Если 
вы затрудняетесь в выборе ответа, необходимо все-таки склониться к соот-
ветствующей альтернативе (+) или (-). 

ТЕКСТ ОПРОСНИКА 
1. Много ли у Вас друзей, с которыми Вы постоянно общаетесь? 
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2. Часто ли Вам удается склонить большинство своих товарищей к 
принятию ими Вашего мнения? 

3. Долго ли Вас беспокоит чувство обиды, причиненное Вам кем-то 
из Ваших товарищей? 

4. Всегда ли Вам трудно ориентироваться в создавшейся критиче-
ской ситуации? 

5. Есть ли у Вас стремление к установлению новых знакомств с раз-
ными людьми? 

6. Нравится ли Вам заниматься общественной работой? 
7. Верно ли, что Вам приятнее и проще проводить время с книгами 

или за каким-либо другим занятием, чем с людьми? 
8. Если возникли какие-либо помехи в осуществлении Ваших наме-

рений, то легко ли Вы отступаете от них? 
9. Легко ли Вы устанавливаете контакты с людьми, которые значи-

тельно старше Вас по возрасту? 
10. Любите ли Вы придумывать и организовывать со своими товари-

щами различные игры и развлечения? 
11. Трудно ли Вы включаетесь в новую для Вас компанию? 
12. Часто ли Вы откладываете на другие дни те дела, которые нужно 

было бы выполнить сегодня? 
13. Легко ли Вам удается устанавливать контакты с незнакомыми 

людьми? 
14. Стремитесь ли Вы добиваться, чтобы Ваши товарищи действовали 

в соответствии с Вашим мнением? 
15. Трудно ли Вы осваиваетесь в новом коллективе? 
16. Верно ли, что у Вас не бывает конфликтов с товарищами из-за не-

выполнения ими своих обязанностей, обязательств? 
17. Стремитесь ли Вы при удобном случае познакомиться и побеседо-

вать с новым человеком? 
18. Часто ли в решении важных дел Вы принимаете инициативу на себя? 
19. Раздражают ли Вас окружающие люди и хочется ли Вам побыть 

одному? 
20. Правда ли, что Вы обычно плохо ориентируетесь в незнакомой для 

Вас обстановке? 
21. Нравится ли Вам постоянно находиться среди людей? 
22. Возникает ли у Вас раздражение, если Вам не удается закончить 

начатое дело? 
23. Испытываете ли Вы чувство затруднения, неудобства или стесне-

ния, если приходится проявить инициативу, чтобы познакомиться с новым 
человеком? 

24. Правда ли, что Вы утомляетесь от частого общения с товарищами? 
25. Любите ли Вы участвовать в коллективных играх? 
26. Часто ли Вы проявляете инициативу при решении вопросов, затра-

гивающих интересы Ваших товарищей? 
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27. Правда ли, что Вы чувствуете себя неуверенно среди малознако-
мых Вам людей? 

28. Верно ли, что Вы редко стремитесь к доказательству своей правоты? 
29. Полагаете ли Вы, что Вам не доставляет особого труда внести 

оживление в малознакомую Вам компанию? 
30. Принимаете ли Вы участие в общественной работе в школе? 
31. Стремитесь ли Вы ограничить круг своих знакомых небольшим 

количеством людей? 
32. Верно ли, что Вы не стремитесь отстаивать свое мнение или реше-

ние, если оно не было сразу принято Вашими товарищами? 
33. Чувствуете ли Вы себя непринужденно, попав в незнакомую Вам 

компанию? 
34. Охотно ли Вы приступаете к организации различных мероприятий 

для своих товарищей? 
35. Правда ли, что Вы не чувствуете себя достаточно уверенным и 

спокойным, когда приходится говорить что-либо большой группе людей? 
36. Часто ли Вы опаздываете на деловые встречи, свидания? 
37. Верно ли, что у Вас много друзей? 
38. Часто ли Вы смущаетесь, чувствуете неловкость при общении с 

малознакомыми людьми? 
39. Правда ли, что Вас пугает перспектива оказаться в новом коллек-

тиве? 
40. Правда ли, что Вы не очень уверенно чувствуете себя в окружении 

большой группы своих товарищей? 
Ключ: 
Коммуникативные способности - ответы "да" на следующие вопросы: 

1, 5, 9, 13, 17, 21, 25, 29, 33, 37; и "нет" на вопросы: 3, 7, 11, 15, 19, 23, 27, 
31, 35, 39. 

Организаторские способности - ответы "да" на следующие вопросы: 2, 
6, 10, 14, 18, 22, 26, 30, 34, 38; и "нет" на вопросы: 4, 8, 12, 16, 20, 24, 28, 
32, 36, 40. 

Обработка результатов: 
Подсчитывается количество совпадающих с ключом ответов по каж-

дому разделу методики, затем вычисляются оценочные коэффициенты от-
дельно для коммуникативных и организаторских способностей по форму-
ле: 

К = 0,05 . С, 
 

 где К - величина оценочного коэффициента; 
      С – количество совпадающих с ключом ответов. 

 
Оценочные коэффициенты может варьировать от 0 до 1. Показатели, 

близкие к 1 говорят о высоком уровне коммуникативных и организатор-
ских способностях, близкие к 0 - о низком уровне. Первичные показатели 
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коммуникативных и организаторских способностей могут быть представ-
лены в виде оценок, свидетельствующих о разных уровнях изучаемых спо-
собностей. 
         Коммуникативные умения:                     Организаторские умения: 
Показатель Оценка Уровень  Показатель Оценка Уровень 
0,10-0,45 1 I - низкий  0,20-0,55 1 I - низкий 
0,46-0,55 2 II - ниже среднего  0,56-0,65 2 II - ниже среднего 
0,56-0,65 3 III - средний  0,66-0,70 3 III - средний 
0,66-0,75 4 IV - высокий  0,71-0,80 4 IV - высокий 
0,76-1 5 V - очень высокий  0,81-1 5 V - очень высокий 

 
Интерпретация результатов теста: 
Испытуемые, получившие оценку 1, характеризуются низким уровнем 

проявления коммуникативных и организаторских склонностей. 
Испытуемым, получившим оценку 2, коммуникативные и организа-

торские склонности присущи на уровне ниже среднего. Они не стремятся к 
общению, чувствуют себя сковано в новой компании, коллективе; предпо-
читают проводить время наедине с собой, ограничивают свои знакомства; 
испытывают трудности в установлении контактов с людьми и при выступ-
лении перед аудиторией; плохо ориентируются в незнакомой ситуации; не 
отстаивают свои мнения, тяжело переживают обиды; проявления инициа-
тивы в общественной деятельности крайне снижено, во многих делах они 
предпочитают избегать принятия самостоятельных решений. 

Для испытуемых, получивших оценку 3, характерен средний уровень 
проявления коммуникативных и организаторских склонностей. Они стре-
мятся контактам с людьми, не ограничиваю круг своих знакомств, отстаи-
вают своё мнение, планируют свою работу, однако потенциал их склонно-
стей не отличается высокой устойчивостью. Коммуникативные и органи-
заторские склонности необходимо развивать и совершенствовать. 

Испытуемые, получившие оценку 4, относятся к группе с высоким 
уровнем проявления коммуникативных и организаторских склонностей. 
Они не теряться в новой обстановке, быстро находят друзей, постоянно 
стремятся расширить круг своих знакомых, занимаются общественной 
деятельностью, помогают близким. Друзьям, проявляют инициативу в об-
щении, с удовольствием принимают участие в организации общественных 
мероприятий, способны принять самостоятельное решение в трудной си-
туации. Всё это они делают не по принуждению, а согласно внутренним 
устремлениям. 

Испытуемые, получившие высшую оценку - 5, обладают очень высо-
ким уровнем проявления коммуникативности и организаторских склонно-
стей. Они испытывают потребность в коммуникативности и организатор-
ской и активно стремиться к ней, быстро ориентироваться в трудных си-
туациях, непринужденно ведут себя в новом коллективе, инициативны, 
предпочитают в важном деле или в создавшейся сложной ситуации при-
нимать самостоятельные решения, отстаивают своё мнение и добиваются, 
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Чтобы оно было принято товарищами, могут внести оживление в незнако-
мую компанию, любят организовывать разные игры, мероприятия. На-
стойчивы в деятельности, которая их привлекает. Они сами ищут такие де-
ла, которые бы удовлетворяли их потребность в коммуникации и организа-
торской деятельности. 

Задание 2. Сделайте общие выводы и подумайте, над чем Вам стоит 
поработать в плане самосовершенствования (составьте план действий 
по коррекции результатов) 

 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 4 

САМОДИАГНОСТИКА «УРОВЕНЬ ВЛАДЕНИЯ 
НЕВЕРБАЛЬНЫМИ КОМПОНЕНТАМИ В ПРОЦЕССЕ ДЕЛОВОГО 

ОБЩЕНИЯ» 
 
Цель работы:  
Определить уровень владения невербальными компонентами в про-

цессе делового общении, развитие способности интерпретировать невер-
бальные проявления в процессе общения 

Оснащение:  
Диагностический инструментарий «Уровень владения невербальными 

компонентами в процессе делового общения» 
Ход занятия:  
1. Изучить лекцию по теме.  
2. Выполнить практические задания с использованием тестового ма-

териала. 
3. Ответить письменно на вопросы заданий. 
4. Сделать вывод по работе. 
Задание 1. Ознакомьтесь с инструкцией работы по тесту «Уровень 

владения невербальными компонентами в процессе делового общения». 
Выполните задания теста. Обработайте результат в соответствии с 
ключом. Прочтите интерпретацию результатов теста. 

Инструкция: Ответьте на приведенные утверждения «да» или «нет». 
ТЕСТ 
1. Собеседники часто обращают мое внимание на то, что я говорю 

слишком громко или слишком тихо. 
2. Во время разговора я порой не знаю, куда деть руки. 
3. Я чувствую неловкость в первые минуты знакомства. 
4. Почти всегда предстоящее общение с незнакомым человеком вызы-

вает у меня тревогу. 
5. Я часто бываю скован в движениях. 
6. В течение 10-минутной беседы я не могу обойтись без того, чтобы к 

чему-либо не прислониться или на что-либо не облокотиться. 
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7. Я обычно не обращаю внимания на мимику и движения партнера, 
сосредоточиваясь на его речи. 

8. Я стараюсь ограничить круг своего делового общения несколькими 
хорошо знакомыми мне людьми. 

9. При разговоре я часто верчу что-либо в руках. 
10. Мне трудно скрыть внезапно возникшие эмоции. 
11. Во время деловых бесед я стараюсь полностью исключить мими-

ку и жестикуляцию. 
Ключ: 
Подсчитайте количество положительных ответов. 
Интерпретация результатов теста: 
Чем меньше утвердительных ответов (ответов «да»), тем лучше чело-

век владеет невербальными средствами общения. 
Если даны 11 отрицательных ответов («нет»), это не означает, что 

можно пренебречь невербальными методами. Внимательно наблюдая за 
собой и собеседниками, можно обнаружить много интересных, информа-
тивных моментов, которые ранее ни о чем не говорили и которые теперь 
способны значительно облегчить вашу профессиональную деятельность. 

Задание 2. Сделайте вывод о том, насколько Вы владеете невербаль-
ными компонентами в процессе общения. 

Задание 3. Упражнение «Покажи фразу, угадай фразу». Группа 
должна разбиться на две команды. Команде нужно угадать фразу, кото-
рую один из участников другой команды показывает при помощи панто-
мимы, жестами, мимикой и т.д. Демонстраторам фраз будет показана 
написанная фраза. Играющая команда может задавать вопросы демон-
страторам. На подготовку дается минута. 

Задание 4. Ответьте письменно на вопрос: «Какие виды невербаль-
ных средств общения, имеют первостепенное значение в Вашей профес-
сиональной деятельности?» (жесты, взгляд, мимика, улыбка, поза, т.д.) 

 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 5 

СЕНСОРНЫЕ КАНАЛЫ, ИХ ДИАГНОСТИКА  
И ИСПОЛЬЗОВАНИЕ В ОБЩЕНИИ 

 
Цель работы:  
Диагностика доминирующего сенсорного канала, формирование на-

выков диагностики ведущего сенсорного канала и использования результа-
тов в процессе общения. 

Оснащение:  
Диагностический инструментарий: таблица (поведенческие характе-

ристики, репрезентативной системы восприятия в процессе общения), тес-
товый материал «Ведущая репрезентативная система». 
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Ход занятия:  
1. Изучить лекцию по теме.  
2. Выполнить практические задания с использованием тестового ма-

териала. 
3. Ответить письменно на вопросы заданий. 
4. Сделать вывод по работе. 
Для достижения цели общения очень важно владеть знаниями об осо-

бенностях репрезентативных систем восприятия информации и уметь ими 
пользоваться в процессе взаимодействия. Исследования в области нейро-
лингвистики показали, что человеку свойственны по меньшей мере три ти-
па мышления, связанные с репрезентативной системой, которые опреде-
ляют его манеру общения с окружающими, так как влияют на получение и 
передачу информации, на ее восприятие и понимание. 

Репрезентативная система (сенсорный канал) — это система, посред-
ством которой субъектом воспринимается, перерабатывается и утилизиру-
ется информация, поступающая из внешнего мира. Каждый человек, обла-
дая всеми сенсорными каналами, предпочитает с максимальной нагрузкой 
использовать, как правило, лишь один, наиболее предпочитаемый канал, 
который называется основным. 

Задание 1. (работа в парах): определите репрезентативную систему 
восприятия: 

1. Определите репрезентативную систему восприятия собеседника, 
используя данные таблицы. Отметить знаком «+» поведенческие предпоч-
тения (поведенческие характеристики) собеседника в процессе общения. 

Таблица  
Репрезентативная система восприятия 

Поведенческие 
характеристики 

Визуалист Кинестетик Аудиалист Логик 

Употребляемые 
слова 

Смотреть, на-
блюдать, яркий, 
любуюсь 

Чувствовать, ощу-
щать, теплый, обо-
жаю 

Звучать, слы-
шать, тон, 
громкий 

Понимать, 
знать, анализи-
ровать, интерес-
но, логично 

Поза Голова вверх, 
спина прямая 

Спина согнута, голо-
ва опущена 

Голова склоне-
на набок 

Прямая поза, 
руки скрещены 

Движения Напряженные, 
резкие 

Раскрепощенные Средние Однообразные 

Жесты На уровне голо-
вы, шеи 

На уровне живота На уровне груд-
ной клетки 

На уровне груд-
ной клетки 

Дыхание Неглубокое, 
верхом легких 

Глубокое дыхание, 
низ живота 

Ровное дыханье 
всей грудью 

Неглубокое 

Речь Быстрая, гром-
кая, высокий 
тон 

Медленная, негром-
кая, низкий грудной 
голос 

Выразительная, 
мелодичный 
голос 

Монотонный 
голос 

Взгляд  Поверх других Вниз, ниже других Часто в одну 
сторону и вниз 

Через головы 
других 

Правила слуша-
ния 

«Видеть, чтобы 
слышать» 

Приблизится побли-
же. «Чувствовать, 

«Не видеть, 
чтобы слышать» 

Никакого кон-
такта глазами 



20 

чтобы слышать» 
Движения глаз 
(для наблюдаю-
щего) 

Вверх влево, 
вверх вправо, 
прямо 

Вниз влево, иногда 
вниз перед собой 

Влево, вправо, 
по горизонтали, 
вниз вправо 

В сторону, 
вправо, голова 
поднята вверх 

Цвет лица Бледнеет во 
время монолога 

Розовеет во время 
монолога 

Нормальный во 
время монолога 

Нормальный во 
время монолога 

 
Так, для визуального типа мышления, к которым относится около 35 

% людей, характерны такие слова, как «заметил», «рассмотрел», «увидел», 
«в ракурсе», «с точки зрения», и выражения типа: «я вижу путь вперед». В 
процессе общения с собеседником-визуалистом необходимо, передавая 
информацию, рисовать словесные картины, например используя метафо-
ры, или демонстрировать наглядные иллюстрации: графики, диаграммы, 
использовать аудиовизуальные средства. 

Для аудиального типа мышления особенно важно в процессе общения 
то, как говорит собеседник: высота, темп, тембр и интонации его голоса. 
Аудиалисты составляют в среднем не более 13-25 % людей. Для них ха-
рактерны слова «говорят», «рассказывают», «читал» или выражения типа: 
«Я могу слышать свист, дуя в свисток». 

Представляя идеи, таким собеседникам необходимо разнообразить 
свои темп и ритм речи, менять интонации, делать паузы, чтобы звучание 
сообщения было более интересным и привлекательным. 

Кинестетический тип мышления (осязательный, тактильные ощуще-
ния — это ощущения прикосновения) свойственен 40 — 52 % людей. Для 
кинестетиков характерен тактильный способ восприятия информации. 
Обычно они говорят: «Я чувствую, что знаю, куда я иду». 

Известна притча о слоне, находившемся в темной комнате: желая по-
нять, что за объект находится перед ними, люди в темноте ощупывали его 
руками. Тронув хобот, один сказал, что это водосточная труба, потрогав 
ухо, другой сказал, что это большое опахало, третий, наткнувшись на ноги, 
предположил, что это колонны, четвертый, ощупав спину, заключил, что 
перед ним большой трон. 

Важным элементом начала контакта с кинестетиками является руко-
пожатие, доброжелательный взгляд, а при передаче им той или иной ин-
формации необходимо иметь при себе иллюстрирующие ее материалы — 
захватывающие слушателя эмоционально, вызывающие чувства. 

2.Определите репрезентативную систему восприятия собеседника по 
результатам исследования, сложив показатели каждого столбца. Сделайте 
вывод. 

В – 
А – 
К – 
Л – 
Задание 2. Определите личную репрезентативную систему воспри-

ятия, выполнив тест. Ознакомьтесь с инструкцией работы по тесту 
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«Ведущая репрезентативная система». Выполните задания теста. Обра-
ботайте результат в соответствии с ключом. Прочтите интерпрета-
цию результатов теста. 

Инструкция: прочитайте утверждение и четыре варианта ответов к 
нему. Расставьте эти ответы в следующем порядке: поставьте цифру 1 в 
бланке ответов (см. табл.) перед предложением, которое, на ваш взгляд, 
лучше всего вам подходит, затем цифру 2 — перед предложением, которое 
подходит вам более всего после первого. Цифру 3 поставьте ответу, кото-
рый еще меньше, чем второй, соответствует вам. Цифра 4 будет свидетель-
ствовать, что данное предложение вам не походит вообще. 

Таблица 1 
    Вопрос  

ответ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

I              
II              
III              
IV              

 
ТЕСТ 
1. Я, скорее всего, скажу, что принятие важного решения: 
I. зависит от моей интуиции; 
II. зависит от моего настроения; 
III. зависит от моей точки зрения; 
IV. это дело логики и ума. 
2. На меня, скорее, окажет влияние тот: 
I. у кого приятный голос; 
II. кто хорошо выглядит; 
III. кто говорит разумные мысли; 
IV. кто оставляет у меня хорошее чувство. 
3. Если я хочу узнать, как идут дела у человека: 
I. я посмотрю на его внешность; 
II. я обращаюсь к его чувствам; 
III. я прислушаюсь к интонации его голоса; 
IV. я обращу внимание на то, что он говорит. 
4. Для меня легко: 
I. создать полноту звуков в стереосистеме; 
II. сделать выводы по поводу значимых проблем в интересующем ме-

ня вопросе; 
III. выбрать удобную, комфортную мебель; 
IV. подобрать оптимальную комбинацию красок. 
5. Мне очень легко: 
I. понять смысл новых фактов и данных; 
II. воспринимать окружающие звуки; 
III. чувствовать удобство одежды, облегающей мое тело; 



22 

IV. рассказать в ярких красках об увиденном предмете. 
6. Если люди хотят узнать мое настроение, им следует: 
I. обратиться к моим чувствам; 
II. посмотреть, как я одет; 
III. послушать, что я говорю; 
IV. прислушаться к интонациям моего голоса. 
7. Я предпочитаю: 
I. услышать факты, о которых вы знаете; 
II. увидеть картину произошедшего события; 
III. узнать о ваших чувствах; 
IV. обратить внимание на интонацию вашего голоса. 
8. Я больше доверяю тому, что: 
I. вижу своими словами; 
II. слышу конкретные факты; 
III. подсказывают мои чувства; 
IV. говорит мне мой внутренний голос. 
9. Что касается моей семьи, обычно: 
I. я хорошо чувствую ее настроение, настроение каждого; 
II. я четко вижу особенности их лиц, одежды, маленькие видимые де-

тали; 
III. я знаю, что именно думает каждый по поводу наиболее важных 

вопросов; 
IV. я хорошо различаю интонацию голосов каждого. 
10. Я стараюсь: 
I. понять какие-то новые факты; 
II. ощутить новизну; 
III. услышать что-то новое; 
IV. увидеть новые возможности и перспективы. 
11. Когда думаю о своих жизненных целях, я скорее: 
I. доверюсь своим чувствам; 
II. прислушаюсь к внутреннему голосу; 
III. остановлюсь на видимом результате; 
IV. проанализирую несколько вариантов их достижения. 
12. Если я вспоминаю о близком человеке, то вначале в памяти 

возникает его: 
I. голос; 
II. внешность; 
III. мысли; 
IV. эмоции и чувства. 
Ключ: 
Из таблицы 2 перенесите в таблицу 1 с вашими ответами буквы (А, В, 

Д, К). 
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Таблица 2 
    Вопрос 

ответ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

I  К А В А Д К Д В К Д К А 
II  А В К Д А В В Д В К А В 
III  В Д А К К Д К К Д А В Д 
IV  Д К Д В В А А А А В Д К 

 
Обработка результатов: 
Подсчитайте сумму цифр, которые соответствуют буквам А =; В =;          

Д =; К=. 
Для проверки правильности ваших подсчетов следует сложить четыре 

суммы. Общий результат должен быть равен 120 
Интерпретация результатов теста: 
А — аудиальная (слуховая) система; 
В — визуальная (зрительная) система; 
К — кинестетическая (чувственная) система; 
Д — «думающий, анализирующий, логический, компьютерный тип». 
Та система (обозначенная буквой), которая наберет наименьшую сум-

му баллов, будет являться наиболее важной, ведущей системой для чело-
века. Та, которая наберет наибольшую сумму (на 3-м, 4-м месте по значи-
мости), является слабо выраженной для человека. Оценить степень разви-
тия данных систем поможет следующая балльная шкала. 

Система, набравшая сумму до 20 баллов, развита на «отлично». Раз-
витие системы в пределах от 21 до 29 баллов оценивается на «хорошо». От 
30 до 38 — оценка «удовлетворительно». От 39 баллов оценивается «не-
удовлетворительно». 

Задание 3. (работа в парах): Сравните результаты визуальных на-
блюдений и результаты теста партнера. Сделайте выводы о степени 
совпадения результатов наблюдения и объективных данных диагностики. 

Задание 4. Сформулируйте просьбу и запишите для аудиалиста, ви-
зуалиста, кинестетика, логика, используя лексические особенности соот-
ветствующей репрезентативной системы восприятия. 

Задание 5. Ответьте на вопросы: 
1. Для какой репрезентативной системы восприятия характерны сло-

ва: чувствовать, холод, шероховатый, гранитный, жаркий? 
2. Для какой репрезентативной системы восприятия характерны сло-

ва: думать, рассуждать, анализ, логичный, рациональный? 
3. С какой репрезентативной системой восприятия человек предпочи-

тает короткую дистанцию в общении? 
4. Какие системы имеют общие поведенческие проявления? 
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ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 6 

АНАЛИЗ КОНКРЕТНЫХ СИТУАЦИЙ ПРИ ПРОВЕДЕНИИ 
ПЕРЕГОВОРОВ 

 
Цель работы:  
Развитие навыков эффективного переговорного процесса; сформиро-

вать представление об особенностях решения управленческих задач; 
сформировать навыки принятия управленческих решений.  

Оснащение:  
Таблица «Стили ведения переговоров», ситуационные задачи. 
Ход занятия:  
1. Ознакомиться с теоретическими сведениями.  
2. Ответить письменно на вопросы заданий. 
3. Сделать вывод по работе. 
Задание 1. Ознакомьтесь с теоретическими сведениями. 
Переговоры играют чрезвычайно важную роль во всех сферах челове-

ческой деятельности. Смысл переговоров заключается в том, чтобы дос-
тичь намеченной цели. Когда путь к достижению желаемого находится в 
сфере контроля других лиц, это не легко. Если же ситуацией владеете вы, 
отнюдь не факт, что другие получат то, что запланировали. При таких ус-
ловиях ни одной стороне не удается полностью достичь поставленных це-
лей. Но если обе стороны придут к дружескому соглашению, которое 
удовлетворяет интересы обоих участников, переговоры могут считаться 
успешными. 

Выделяют следующие стили ведения переговоров: мягкий, жесткий, 
рациональный. 

Таблица 
Стили ведения переговоров 

Мягкий стиль  
Участники – друзья 

Жесткий стиль 
Участники-противники 

Рациональный стиль  
Участники - стороны, сов-
местно решающие проблему 

Цель - достижение со-
глашения при сохране-
нии отношений любой 
ценой  

Цель - достижение своей 
цели (победы) любой пе-
ной 

Цель - получение разумного 
результата при сохранении от-
ношений 

Делать уступки для со-
хранения отношений 

Требовать уступок в каче-
стве условий для продол-
жения отношений  

Обдумывать взаимовыгодные 
варианты 

Доверять другим Не доверять другим Вести переговоры независимо 
от степени доверия 

Поддаваться давлению Применять давление Использовать доводы, а не 
давление 

Настаивать на соглаше-
нии 

Настаивать на своей пози-
ции 

Настаивать на применении 
объективных критериев 

Поиск решения для со-
хранения отношений 

Поиск решения для реали-
зации своих задач  

Поиск вариантов выбора - ре-
шать позже 
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Легко менять свою по-
зицию 

Твердо придерживаться 
своей позиции 

Концентрироваться на интере-
сах, а не на позициях 

Мягкий курс в отноше-
ниях с людьми и при 
решении проблемы 

Жесткий курс: в отноше-
ниях с людьми и при ре-
шении проблемы 

Мягкий курс в отношениях с 
людьми и жесткий - при ре-
шении проблемы 

Добиваться сохранения 
отношений ценой усту-
пок, но впоследствии 
может появиться чувст-
во обиды 

Добиваться победы давле-
нием, но возможна потеря 
отношений и перспективы 
дальнейшего сотрудниче-
ства 

Результат, максимально учи-
тывающий интересы обеих 
сторон 

 
Выделяют четыре принципа ведения переговоров: 
- разграничение - следует разграничивать участников переговоров и 

предмет переговоров; 
- интересы - сосредоточьтесь на интересах, а не на позициях; 
- варианты - прежде чем решать, что делать, выявите все возможные 

варианты решения вопроса (ищите варианты); 
- критерии - постарайтесь, чтобы результат основывался на каких-то 

объективных критериях (ищите критерии). 
Переговоры проходят три стадии: 
- стадия анализа, на которой необходимо собрать информацию и об-

думать ее; разобраться в проблеме; определить интересы своей и другой 
стороны; 

- стадия планирования, на которой надо обдумать все возможные ва-
рианты решения проблемы, спрогнозировать возможный алгоритм поведе-
ния другой стороны и свою реакцию; 

- стадия дискуссии требует использования четырех принципов веде-
ния переговоров. 

После завершения переговоров необходимо проанализировать резуль-
таты и, подвести итоги. 

Задание 2. Проанализируйте и ответьте на вопросы, поставленные к 
ситуационным задачам. 

Ситуация 1. 
Участники: президент банка Иванов и генеральный директор торговой 

фирмы Петров. 
Торговая фирма захотела взять кредит в банке сроком на один год. 

Банк предоставляет ей этот кредит под 1 % годовых. Составляется договор 
между юридическими лицами, который дополняется личной устной дого-
воренностью о том, что Петров 5% суммы кредита выплачивает лично 
Иванову. 

По истечении срока кредит вовремя не возвращается, кроме того, 
Петров решает, что 5 % Иванову слишком много и он вполне обойдется 
суммой в 1 %. 

Так как срок истек, включились штрафные санкции за неустойку (это 
20 %). Петров, желая погасить свой кредит, направляет в банк необходи-
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мые средства, рассчитывая штраф погасить позже. Однако Иванов посту-
пающие средства зачисляет в счет погашения штрафа, а на сумму кредита 
продолжает и дальше начислять процент неустойки, игнорируя требования 
Петрова. 

Петров начинает терпеть серьезные убытки. Иванов оказывается юри-
дически правым, поэтому Петров, чтобы не доводить дело до полного ра-
зорения своей фирмы, решает, по совету знакомых, выполнить условия 
устного договора и выплачивает долг Иванову. 

Как только его личный интерес был учтен, Иванов реализует свои 
обязательства перед Петровым и закрывает его задолженность перед бан-
ком в нужном торговой фирме направлении, то есть погашает основной 
долг Петрова банку, а не штрафные проценты. 

Охарактеризуйте особенности деструктивного поведения обоих уча-
стников сделки. 

Сформулируйте и запишите все возможные модели поведения в дан-
ной ситуации. 

Ситуация 2. 
Вы - консультант по переговорам. Требуется Ваш компетентный со-

вет. 
К Вам обратилась за помощью деловая женщина и описала следую-

щую ситуацию. 
«Не так давно мой муж решил открыть собственное дело и предложил 

мне пользоваться одной автомашиной, пока его фирма не встанет на ноги. 
Я не возражала, так как он согласился завозить меня каждый день на рабо-
ту и увозить домой. Но однажды вечером он опоздал на полтора часа. Он 
объяснил это опоздание так: "Бизнес - прежде всего". На следующий день 
он снова опоздал почти на час и снова дал то же объяснение. "А, кроме то-
го, - добавил он, - у тебя все равно не было, наверное, срочных дел". На 
этот раз я не смогла сдержаться. Тон моей речи был довольно резким. "По-
чему ты не мог позвонить своему партнеру и сказать, что у тебя была уже 
намечена встреча? - спросила я его. - "Вы могли бы переговорить после то-
го, как ты отвез бы меня домой". В ответ я услышала следующее: "Не ду-
мал, что это необходимо. Я полагал, что ты считаешь, что мое дело более 
важным". - "А как насчет моего дела? - возразила я. - Значит, я должна все 
понимать и ждать тебя сколько угодно, как послушная женушка!" Мы оба 
начали горячиться. Если так будет продолжаться и дальше, у меня появят-
ся серьезные опасения за наш совместный брак. Как же мне дальше 
быть?». 

Сделайте письменный комментарий этой проблемной ситуации с по-
зиции консультанта по переговорам. 

Ситуация 3. 
Рассказ участника сделки: «Наша фирма продала книжному магазину 

небольшую партию календарей. «Для пробы», - как сказали сотрудники 
магазина. Нам же необходимо было срочно продать всю партию. Для того 
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чтобы это осуществить, мы послали в магазин двух якобы представителей 
фирмы из далекого восточного, но очень богатого района страны. Эти 
«представители» пришли в восторг от календарей и договорились о закуп-
ке всей партии товара, как только она будет на складе магазина. Оплата 
может быть произведена по факту: покупатель забирает все, что ему пре-
доставили, и тут же оплачивает товар наличными. 

Сотрудники магазина, предвкушая просто ошеломительную прибыль, 
срочно скупили у нас всю партию календарей. В назначенный день завер-
шения сделки «представители очень богатой фирмы», как Вы понимаете, 
не явились. Попытка отыскать их сотрудникам магазина, естественно, то-
же не удалась». 

Охарактеризуйте особенности деструктивного поведения всех уча-
стников сделки. 

Задание 3. Анализ ситуаций.  
а) Успешно ведя переговоры, Вы соглашаетесь в том числе и на то, 

что выходит за рамки Ваших полномочий. У Вас есть серьезные опасения, 
что Ваше руководство принятое Вами решение может не одобрить. 

Задача: 
- сформулируйте и запишите все возможные модели поведения в дан-

ной ситуации; 
- оцените их с точки зрения возможных приобретений и потерь; 
выберите наилучший вариант из них. 
б) Вы являетесь руководителем делегации и ведете переговоры по по-

воду получения весьма крупного и выгодного Вам контракта. Вдруг в се-
редине переговоров один из членов Вашей делегации выступает с инициа-
тивой, которая идет вразрез с Вашими планами. 

Задача: 
- сформулируйте и запишите все возможные модели поведения в дан-

ной ситуации; 
- оцените их с точки зрения возможных приобретений и потерь; 
выберите наилучший вариант из них. 
 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 7 

СПОСОБЫ УПРАВЛЕНИЯ КОНФЛИКТАМИ 
 
Цель работы:  
Формирование у студентов знания о поведении в конфликте; форми-

рование у студентов умения применять знаний психологии общения при 
решении практических задач. 

Оснащение:  
Раздаточный материал (проблемные, ситуационные задачи)  
Ход занятия:  
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1. Ознакомиться с теоретическими сведениями.  
2. Ответить письменно на вопросы заданий. 
3. Сделать вывод по работе. 
Задание 1. Ознакомьтесь с теоретическими сведениями. 
Конфликт (confliktus лат. – столкновение сторон, мнений, сил) – несо-

гласие между двумя или более лицами (группами), когда каждая сторона 
старается сделать так, чтобы были приняты именно ее интересы, взгляды, 
цели, и помешать другой стороне сделать то же самое. 

Современная точка зрения на конфликт заключается в том, что в ор-
ганизациях, даже с эффективным управлением, некоторые конфликты не 
только возможны, но и желательны, если их разрешение будет своевре-
менным. Во многих ситуациях конфликт помогает выявить разнообразие 
точек зрения, большее число альтернатив или проблем. Это делает процесс 
принятия решений более эффективным. 

Достаточно часто в основе конфликтной ситуации лежат объективные 
противоречия, но иногда бывает достаточно какой-либо мелочи: неудачно 
сказанного слова, мнения, т.е. инцидента — и конфликт может начаться. В 
конфликтной ситуации уже проявляются возможные участники будущего 
конфликта — субъекты или оппоненты, а также предмет спора или объект 
конфликта. 

Структурные методы разрешения конфликта:  
• разъяснение требований к работе — метод, предотвращающий дис-

функциональный конфликт; заключается в разъяснении того, какие ре-
зультаты ожидаются руководством от каждого сотрудника и подразделе-
ния (что должно быть сделано или достигнуто; кто получает и кто предос-
тавляет различную информацию; система полномочий и ответственности; 
четкое определение порядка и правил действий); 

• применение координационных и объединительных механизмов, та-
ких как управленческая иерархия; принцип единоначалия; службы, осуще-
ствляющие связь между функциями; создание межфункциональных, целе-
вых групп; проведение совещаний между отделами и др.; 

• установление общефирменных комплексных целей, требующих со-
вместных усилий двух или более сотрудников, групп или отделов; это 
обеспечивает более слаженную работу всего персонала, способствует то-
му, что руководители подразделений принимают решения в интересах всей 
организации; 

• структура системы вознаграждений — также может использоваться 
как метод управления конфликтной ситуацией; люди, которые вносят 
вклад в достижение общефирменных комплексных целей и стараются ре-
шать проблемы с точки зрения интересов фирмы, должны вознаграждаться 
за это; не менее важно, чтобы система вознаграждения не поощряла некон-
структивное поведение отдельных лиц или групп. 

Межличностные методы разрешения конфликта:           
1. Уклонение предполагает уход человека от конфликта, стремление 
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не попадать в ситуации, которые провоцируют возникновение противоре-
чий, не вступать в обсуждение вопросов, чреватых разногласиями. 

2. Сглаживание характеризуется призывами к конфликтующим сторо-
нам проявить солидарность и сотрудничество, забыть о разногласиях. При 
этом проблема, лежащая в основе конфликта, не решается.  

В результате на некоторое время между конфликтующими сторонами 
устанавливается мир и согласие, но конфликт обязательно возникнет вновь 
в более острой форме. 

3. Принуждение предполагает давление на противоположную сторо-
ну, попытки заставить принять свою точку зрения любой ценой. Может 
быть эффективным в ситуациях, когда руководитель имеет большую 
власть над подчиненными. Недостаток метода заключается в том, что он 
подавляет инициативу, что может вызвать возмущение, особенно у моло-
дых и образованных подчиненных. 

4. Компромисс характеризуется принятием точки зрения другой сто-
роны, но лишь до некоторой степени. Сводит к минимуму недоброжела-
тельность и напряженность, позволяет быстро разрешить конфликт. Но 
использование компромисса на ранней стадии конфликта мешает всесто-
роннему рассмотрению и обсуждению возникшей проблемы. 

5. Решение проблемы – наиболее эффективный метод разрешения 
конфликтов. Предполагает признание различий во мнениях сторон, готов-
ность ознакомиться с иными точками зрения и найти вариант действий, 
приемлемый для всех сторон. 

Внутриличностные методы разрешения конфликтов:         
• Организация и регуляция собственного поведения 
• Самоконтроль 
• Восприимчивость к критике 
• Способность к формированию мнения по проблеме, не вызывая не-

гативной реакции. 
Последствия конфликтов: функциональные и дисфункциональные.  
Таким образом, конфликт может быть функциональным и вести к по-

вышению эффективности организации и дисфункциональным, т.е. приво-
дить к снижению эффективности организации 

Позитивные: 
1. Разрядка напряженности между конфликтующими сторонами.       
2. Получение информации об оппоненте.  
3. Сплочение коллектива организации при противоборстве с внешним 

врагом.  
4. Снятие синдрома покорности у подчиненных.  
5. Диагностика возможностей оппонента. 
Негативные:  
1. Большие эмоциональные и материальные затраты на участие в кон-

фликте.  
2. Увольнение сотрудников, снижение уровня дисциплины. Ухудше-
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ние социально-психологического климата в коллективе.  
3. Представление о побежденных группах как о врагах.  
4. Сложное восстановление деловых отношений («шлейф конфликта») 
Модели арбитража и посредничества в управлении конфликтами 
Существуют два способа разрешения конфликта с помощью третьего 

лица. При использовании модели арбитража третье лицо выслушивает обе 
стороны и принимает решение по спорному вопросу. Когда применяется 
модель посредничества, третье лицо не принимает решение, но организует 
процесс разрешения конфликта самими участниками. 

Преимущества арбитража: 
- есть возможность принять быстрое решение; 
- руководитель (арбитр) может принять выгодное для него решение. 
Недостатки арбитража: 
- чтобы принять правильное решение, необходимо детально разо-

браться в ситуации, – это сложно; 
- принимая решение в пользу одной стороны, руководитель наносит 

ущерб отношениям с другой; 
- решение носит спорный характер; 
- ответственность за решение, в том числе и за его исполнение, возла-

гается на руководителя, участники освобождены от ответственности. 
Ситуации, в которых арбитраж необходим: 
- принятие решения находится в компетенции лица, к которому обра-

щаются участники конфликта; 
- ситуации, когда существует дефицит времени, риск, высокая ответ-

ственность; 
- переговорный процесс между участниками конфликта невозможен. 
Роль посредника заключается в создании условий для проведения пе-

реговоров конфликтующих сторон. 
Преимущества посредничества: 
- посредник не должен принимать решения и выяснять, кто прав, кто 

виноват, он отвечает только за организацию переговоров. Ответственность 
за принятое решение возлагается на участников, что способствует измене-
нию их поведения; 

- посредничество позволяет решить проблему и сохранить взаимоот-
ношения. 

Недостатки посредничества: 
- переговорный процесс может отнять много времени; 
- поскольку решение принимается участниками, оно может быть не 

таким, как хочет посредник; 
- деятельность посредника сложна, требует особых навыков. 
Задание 2. Ответьте на вопросы, поставленные к ситуационным за-

дачам. 
Задача № 1.             
В коллективе отдела одного НИИ газовой промышленности за годы 
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совместной работы сложились хорошие отношения между всеми членами 
коллектива. Отдел успешно справлялся с порученными заданиями. 

В связи с переводом на другую работу старого начальника отдела на 
его должность был назначен молодой ученый, известный своими новатор-
скими разработками. Свою деятельность новый руководитель начал с ук-
репления трудовой дисциплины: была установлена регистрация времени 
прихода на работу и ухода с работы, внутренних командировок, установ-
лено время приемов по личным вопросам. Он значительно расширил тема-
тику научных исследований отдела, заключив договоры с производствен-
ными организациями в соответствии со своей научной специализацией. 
Задания подчиненным старался давать как можно более подробно, считая, 
что сотрудники недостаточно компетентны в данных вопросах и что они 
строго должны придерживаться инструкций. 

Через некоторое время заказчики отметили ухудшение качества науч-
ных разработок отдела. В коллективе ухудшились взаимоотношения, по-
высилась раздражительность, начались конфликты. 

Решив, что нужно оздоровить коллектив, начальник отдела предло-
жил уйти на пенсию нескольким сотрудникам, взяв на их место молодых 
специалистов. Однако положение не улучшилось. 

Ваше мнение относительно возникшей ситуации и направлений ее ис-
правления? 

Задача № 2. 
Один из руководителей отдела при общении со своими подчиненными 

использовал строго приказной, не терпящий никаких возражений стиль. 
Надо отметить, что все сотрудники отдела – это знающие свое дело, 
умеющие работать высококвалифицированные специалисты но, тем не ме-
нее, руководитель не учитывал это. 

В данном случае наслоение заданий, неумение или нежелание опреде-
лить приоритеты и последовательность выполнения заданий, требование 
выполнить все сразу и при том срочно, то есть повышенные и необосно-
ванные требования – все это имеет отрицательный характер: нервирует ра-
ботников, создает неблагоприятный климат в отделе, что, безусловно, от-
бивает желание трудиться и не способствует качественному и продуктив-
ному труду работников. 

В условиях существования определенных сложностей при устройстве 
на работу и в силу своей скромности, сотрудники уже долгое время не ре-
шаются высказать претензии своему начальнику. Но такая ситуация про-
должаться в скрытой форме бесконечно не может. Пока обстановка в отде-
ле не накалилась еще больше, ситуацию надо разрешить. 

Что нужно сделать относительно возникшей ситуации и как ее раз-
решить? 

Задача № 3         
Вы начальник отдела. В отделе напряженная обстановка, срываются 

сроки выполнения работ. Не хватает сотрудников. Выезжая в командиров-
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ку, вы случайно встречаете свою подчиненную – молодую женщину, кото-
рая уже две недели находится на больничном. Но вы находите ее в полном 
здравии. Она кого-то с нетерпением встречает в аэропорту. 

Как вы поступите в этом случае? Объясните свое поведение. 
Задача № 4.           
Руководитель принял на работу специалиста, который должен рабо-

тать в подчинении у его заместителя. Прием на работу не был согласован с 
заместителем. Вскоре проявилась неспособность принятого работника вы-
полнять свои обязанности. Заместитель служебной запиской докладывает 
об этом руководителю… 

Как бы вы поступили на месте руководителя? 
Задача № 5. 
Беседуя с претендентом на вакантную должность, руководитель дает 

обещание в дальнейшем повысить его в должности. 
Вновь принятый с воодушевлением приступает к работе, проявляя 

высокую работоспособность и добросовестность. Руководство постоянно 
увеличивает нагрузку, не прибавляя зарплату и не повышая в должности. 
Спустя некоторое время работник начинает проявлять признаки недоволь-
ства… Назревает конфликт. 

Что нужно сделать относительно возникшей ситуации и как ее раз-
решить? 

 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 8 

СТРАТЕГИЯ ПОВЕДЕНИЯ В КОНФЛИКТАХ К. ТОМАСА 
 
Цель работы:  
Выявить собственные склонности поведения в конфликтах, стратегии 

поведения в конфликтных ситуациях; формирование у студентов умения 
применять знаний психологии общения при решении практических задач 

Оснащение:  
Диагностический инструментарий «Стратегия поведения в конфлик-

те», ситуативные задачи  
Ход занятия:  
1. Изучить лекцию по теме.  
2. Выполнить практические задания с использованием тестового ма-

териала. 
3. Ответить письменно на вопросы заданий. 
4. Сделать вывод по работе. 
Одной из самых распространенных методик диагностики поведения 

личности в конфликтной ситуации (точнее, в конфликте интересов) явля-
ется опросник Кеннета Томаса «Определение способов регулирования 
конфликтов» исходил из того, что людям не следует избегать конфликтов 
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или разрешать их любой ценой, а требуется уметь грамотно ими управлять. 
Он совместно с Ральфом Килманном (RalphKilmann) предложил двухмер-
ную модель регулирования конфликтов, одно измерение которой - поведе-
ние личности, основанное на внимании к интересам других людей; второе 
- поведение, подразумевающее игнорирование целей окружающих и защи-
ту собственных интересов. 

В своем опроснике по выявлению типичных форм поведения К.Томас 
описывает каждый из пяти перечисленных возможных вариантов 12 суж-
дениями о поведении индивида в конфликтной ситуации. В различных со-
четаниях они сгруппированы в 30 пар, в каждой из которых респонденту 
предлагается выбрать то суждение, которое является наиболее типичным 
для характеристики его поведения. Выделяется пять способов регулирова-
ния конфликтов, обозначенные в соответствии с двумя основополагающи-
ми измерениями (кооперация и напористость) 

Задание 1.Определите, к какой из стратегий поведения Вы прибегае-
те чаще всего при конфликтных ситуациях. 

1. Ознакомьтесь с инструкцией работы по тесту «Стратегии поведения 
в конфликте». Выполните задания теста. Обработайте результат в соответ-
ствии с ключом. Прочтите интерпретацию результатов теста. 

Инструкция: Перед вами ряд утверждений, которые помогут опреде-
лить некоторые особенности вашего поведения. Здесь не может быть отве-
тов «правильных» или «ошибочных». Люди различны, и каждый может 
высказать свое мнение. 

Имеются два варианта, А и В, из которых вы должны выбрать один, в 
большей степени соответствующий вашим взглядам, вашему мнению о се-
бе. В бланке для ответов поставьте отчетливый крестик соответственно 
одному из вариантов (А или В) для каждого утверждения. Отвечать надо 
как можно быстрее. 

ТЕСТ 
1. А. Иногда я предоставляю возможность другим взять на себя ответ-

ственность за решение спорного вопроса. В. Чем обсуждать, в чем мы рас-
ходимся, я стараюсь обратить внимание на то, с чем мы оба согласны. 

2. А. Я стараюсь найти компромиссное решение. В. Я пытаюсь ула-
дить дело с учетом всех интересов другого и моих собственных. 

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 интересов 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 до-
биться своего. 

7. А. Я стараюсь отложить решение спорного вопроса, с тем чтобы со 
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временем решить его окончательно. В. Я считаю возможным в чем-то ус-
тупить, чтобы добиться другого. 

8. А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего. В. Я первым 
делом стараюсь ясно определить то, в чем состоят все затронутые интере-
сы. 

9. А. Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за каких-то возни-
кающих разногласий. В. Я прилагаю усилия, чтобы добиться своего. 

10. А. Я твердо стремлюсь достичь своего. В. Я пытаюсь найти ком-
промиссное решение. 

11. А. Первым делом я стараюсь ясно определить, в чем состоят все 
затронутые спорные 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 навстречу мне. 

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 напряженно-
сти. 

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 напряженности. 

18. А. Если это сделает другого счастливым, дам ему возможность на-
стоять на своем. В. Я даю возможность другому в чем-то остаться при сво-
ем мнении, 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 спорно-
го вопроса с тем, чтобы со временем решить его окончательно. 

20. А. Я пытаюсь немедленно преодолеть наши разногласия. В. Я ста-
раюсь 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 проблемы и их со-
вместному решению. 

22. А. Я пытаюсь найти позицию, которая находится посередине меж-
ду моей позицией и точкой зрения другого человека. В. Я отстаиваю свои 
желания. 

23. А. Как правило, я озабочен тем, чтобы удовлетворить желания ка-
ждого из нас. В. Иногда я предоставляю возможность другим взять на себя 
ответственность за решение спорного вопроса. 
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24. А. Если позиция другого кажется мне очень важной, я постараюсь 
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 желания 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 каких-то возникающих разногласий. 

30. А. Я стараюсь не задеть чувств другого. В. Я всегда занимаю та-
кую позицию в спорном вопросе, чтобы мы совместно с другим человеком 
могли добиться успеха. 

Ключ: 
1. Соперничество: ЗА, 6В, 8А, 9В, 10А, 13В, 14В, 16В, 17А, 22В, 25А, 

28А. 
2. Сотрудничество: 2В, 5А, 8В, ПА, 14А, 19А, 20А, 21В, 23В, 26В, 

28В, ЗОВ. 
3. Компромисс: 2А, 4А, 7В, 10В, 12В, 13А, 18В, 22А, 23А, 24В, 26А, 

29А. 
4. Избегание: 1А, 5В, 6А, 7А, 9А, 12А, 15В, 17В, 19В, 20В, 27А, 29В. 
5. Приспособление: 1В, ЗВ, 4В, 11В, 15А, 16А, 18А, 21А, 24А, 25В, 

27В, 30А. 
Обработка результатов 
В ключе каждый ответ А или В дает представление о количественном 

выражении: соперничества, сотрудничества, компромисса, избегания и 
приспособления. Если ответ совпадает с указанным в ключе, ему присваи-
вается значение 1, если не совпадает, то присваивается значение 0. Коли-
чество баллов, набранных индивидом по каждой шкале, дает представле-
ние о выраженности у него тенденции к проявлению соответствующих 
форм поведения в конфликтных ситуациях. 

Интерпретация результатов теста: 
Соревнование (конкуренция) — стремление добиться своих интересов 

в ущерб другому. 
Приспособление — принесение в жертву собственных интересов ради 

другого. 
Компромисс — соглашение на основе взаимных уступок; предложе-

ние варианта, снимающего возникшее противоречие. 
Избегание — отсутствие стремления к кооперации и отсутствие тен-
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денции к достижению собственных целей. 
Сотрудничество — участники ситуации приходят к альтернативе, 

полностью удовлетворяющей интересы обеих сторон. 
2. Подробно охарактеризуйте эту стратегию, указав ее преимущества 

и недостатки. 
Задание 2.Ответьте на вопрос: «Стоит ли Вам работать над собой 

в том направлении, чтобы поменять стратегию поведения в конфликте»? 
Почему? 

Задание 3. Ответьте на вопросы, поставленные к ситуационным за-
дачам. 

Задача №1. 
Женщина принесла в ателье подшить брюки. Работник ателье, чтобы 

не обидеть женщину, предложил ей оставить длину брюк большей, чем 
предложил заказчик, указав на преимущества такой длины. Заказчица ста-
ла кричать, что ей самой виднее, какая длина брюк ей необходима и что 
она не нуждается в рекомендациях. 

Как должен в этой ситуации поступить работник ателье? 
Задача № 2. 
К «окошку» оплаты за коммунальные услуги выстроилась длинная 

очередь. Очень раздраженный посетитель в очереди стал возмущаться: «Да 
что же это такое? Куда ни приди – везде очереди!» и т.д. Когда очередь 
дошла до него, он сказал кассиру: «Что Вы, как сонная муха! Быстро рабо-
тать не умеете? Дайте мне книгу жалоб и предложений!»... 

Как бы Вы поступили на месте кассира, чтобы избежать развития 
конфликтной ситуации? 

Задача №3. 
Работник сервисного обслуживания техники опоздал на 30 мин. по 

вызову. Клиент, открывая дверь квартиры, сразу обрушился на него с уп-
реками. 

Как должен поступить работник по обслуживанию техники? 
 
 

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ № 9 

РОЛЬ НЕГАТИВНЫХ ЭМОЦИЙ В ОБЩЕНИИ ЧЕЛОВЕКА 
 
Цель работы:  
Формирования умения анализировать собственное эмоциональное со-

стояние, как средство для достижения личных жизненных целей; развитие 
навыков произвольного влияния на собственное эмоциональное состояние. 

Оснащение:  
Бланки с упражнениями. 
Ход занятия:  
1. Ознакомиться с теоретическими сведениями.  



37 

2. Ответить письменно на вопросы заданий. 
3. Сделать вывод по работе. 
Задание 1. Ознакомьтесь с теоретическими сведениями. 
Жизнь человека невозможно представить без эмоций, они сопровож-

дают каждую ситуацию, в которую мы попадаем, отражая наше к ней от-
ношение. Однако слишком сильные негативные эмоции могут служить ис-
точником проблем как для нас самих, так и для окружающих. Чтобы избе-
жать разочарований и конфликтов, следует освоить управление эмоциями. 
Важно, что управление эмоциями ни в коем случае нельзя путать с их по-
давлением. Подавлять эмоции вредно для психического и физического 
здоровья: если постоянно держать все в себе, можно со временем обнару-
жить у себя целый набор психосоматических заболеваний. Управление 
эмоциями позволяет направить их в конструктивное русло, обрести ду-
шевное равновесие и достичь взаимопонимания с собеседником. 

Самые распространенные причины негативных эмоций, встречаю-
щихся у современного человека: 

- рационализация и оправдание. Зачастую это просто защита, объяс-
нение неприемлемого действия приемлемыми объяснениями. Это как пы-
таться сотворить прекрасного лебедя из гадкого утенка. Подобное объяс-
нение звучит очень и очень хорошо, даже когда твой поступок был полной 
противоположностью того, что ты сказал. Подобное действие сохраняет 
негативные эмоции внутри вас. Чтобы избежать этого, необходимо пере-
стать оправдываться за все действия, которые вы совершаете. Вы, как и 
любой другой человек, имеете право на ошибку – мы все живем в первый 
раз. И не стоит накручивать себя, постоянно напоминая себе об одной оп-
лошности. 

- сверхчувствительность. Вы понимаете, что все, что вы делаете – это 
желание заработать уважение окружающих или не потерять его. И что мы 
получаем в результате? Больше всего вы обеспокоены тем, что люди по-
думают или скажут о тебе. Скажу даже больше: для некоторых людей вся 
самооценка определяется тем, как другие люди взаимодействуют с ними. 
Их основы и ценности базируются на мнение окружающих, которое посто-
янно меняется и очень-очень субъективно. В результате, если эти мнения 
негативные – мы впускаем в свою жизнь негатив и отрицательные эмоции 
пускаются в пляс в вашей жизни. Выход из подобного порочного круга до-
вольно прост: в следующий раз, когда вас накроет волна депрессии или 
плохого настроения – постарайтесь осознать причину происходящего и 
научиться быть выше мнения окружающих о вас. Подобное умение сбере-
жет вам кучу нервов и зарядит хорошим настроением еще на долгое время. 
А значит самое время формировать свою систему ценностей и свою само-
оценку. 

- обоснование своих чувств. Если вы будете обосновывать свои отри-
цательные эмоции тем, что вы имеет право их испытывать – вызовет об-
ратный эффект, они просто заполонят ваш внутренний мир. 
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Управление эмоциями состоит из нескольких шагов.  
1 — осознание. Важно объяснить, что мы не всегда можем правильно 

идентифицировать ту или иную эмоцию. Тем более, под одними эмоциями 
могут скрываться другие. Поэтому прежде всего нужно научиться осозна-
вать свою эмоцию в данный момент времени. 

2 — это определение уместности эмоции. Есть несколько случаев, в 
которых может понадобиться управление эмоциями. Иногда испытывае-
мая эмоция совершенно неуместна в конкретной ситуации. Случается и 
так, что эмоция вполне уместна, но выражается слишком интенсивно. 

Как только вы определитесь с уместностью эмоции, можно присту-
пать к собственно управлению. На этом этапе вам нужно либо уменьшить 
интенсивность проявления эмоции, либо трансформировать испытывае-
мую эмоцию в более уместную для данной ситуации. Есть несколько спо-
собов управлять эмоциями: 

1 — это изменение объекта концентрации. 
Данный способ предполагает переключение своего внимания на дру-

гой объект, и за ним изменятся испытываемые вами эмоции. Если пере-
ключиться не на что, попробуйте вызвать какое-то хорошее воспоминание: 
вспоминая о приятном событии, мы невольно начинаем испытывать эмо-
ции, которые испытывали в тот момент. 

2 — это изменение убеждений. Любую информацию мы пропускаем 
через фильтр наших убеждений; мы видим мир не таким, какой он есть, а 
таким, каким хотим его видеть. Поэтому если вы не можете изменить си-
туацию, в которой вы оказались, нужно изменить свое к ней отношение, 
тогда и ваши эмоции изменятся. 

3 – «физиологический способ». Так как эмоции сопровождаются фи-
зиологическими изменениями: учащается пульс и дыхание, повышается 
артериальное давление, расширяются зрачки и т.п., ученые предположили, 
что если эмоция изменило состояние организма, то управление организ-
мом может изменить эмоции. В данном случае, человеку, который волну-
ется рекомендуют глубоко дышать, а человеку испытывающему гнев, 
сильно сжимать и разжимать кулаки.  

4 – «отрезать (отрубить) и отбросить». Этот способ пригоден для ра-
боты с любыми негативными мыслями («у меня опять ничего не вый-
дет...», «все это без толку» и пр.). Как только почувствуете, что в душу за-
кралась подобная мысль, — немедленно “отрежьте ее и отбросьте”, сделав 
для этого резкий, «отрезающий» жест левой рукой и зрительно представив, 
как вы отрезаете и отбрасываете эту мысль. После этого отбрасывающего 
жеста продолжайте дальше заниматься визуализацией: поместите на место 
удаленной негативной мысли, позитивную. Все встанет на свои места.  

5 – «Лейбл или Ярлык»  
Если в голову пришла негативная мысль, надо мысленно отстраниться 

от нее и наблюдать за ней со стороны, но не позволять этой мысли завла-
деть собой. Понаблюдайте за ней со стороны. Что она хочет? Негативные 
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мысли имеют силу только над вами и только в том случае, если вы реаги-
руете на них страхом, тревогой. Они получают эту силу от вас. Как только 
вы перестаете на них реагировать, они теряют власть. Скажите: «Это всего 
лишь негативная мысль!» 

Негативные эмоции, как и положительные, могут быть совершенно 
разными. И вот некоторые виды и их контроль: 

� страх — просчитываем варианты; 
� чувство вины — отпускаем; 
� гнев — становимся на место виновника; 
� депрессия — ищем позитивные стороны в создавшемся положении; 
� гордость — признаем заслуги и достоинства окружающих людей; 
� ревность — признаем право свободы выбора за другим человеком; 
� жалость к себе — воспитываем гордость за свои силы и возможно-

сти; 
� тревожность повышенная — релаксация и переключение внимания 

на более приятные моменты; 
� обида — забываем и прощаем; 
� зависть — стремимся к тому, чтобы достичь такого же успеха; 
� разочарование — ищем новое в жизни; 
� стыд — нужно допустить мысль о том, что на этом ничего не закан-

чивается; 
� отказ — имеете на это право; 
� отрицание — стоит подумать о том, что было бы, если допустить эту 

мысль; 
� сожаление — примите случившееся как данность. 
Задание 2. Упражнение«Эмоциональный термометр».  
На бланке попробуйте составить эмоциональный портрет своего вче-

рашнего дня. Оценивайте события дня с момента вашего пробуждения. 
Поставьте кружок (крестик) в зону, соответствующему вашему самочувст-
вию утром, днем и вечером. 

Например, утром:  
– Когда вы проснулись, ваше настроение было… 
– Когда вы завтракали или одевались на работу, вы чувствовали … 
– В техникуме ваше настроение…. 
Продолжите анализ вашего эмоционального самочувствия днем и ве-

чером. 
Время работы 2-3 мин. 
Проанализируйте свои эмоциональные графики: 
– Посмотрите на свои эмоциональные портреты. Как часто у вас ме-

нялось настроение? Или наоборот оно было устойчиво и менялось редко?  
– Посмотрите все эмоциональные события дня и обведите в кружок те 

настроения, которые были вызваны другими людьми. 
– Посмотрите на обведенные кружки. Если всё эмоциональное само-

чувствие выразить в %, то сколько % настроений оказалось зависимыми от 
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других людей? Как вы думаете, почему? Какое преимущество вы имеете, 
если ваше настроение зависит или не зависит от настроения другого чело-
века? 

– «Крайние» настроения – очень плохое и очень хорошее, так же 
больше зависят от других людей, чем среднее настроение. Склонны ли вы 
к «крайним 2 настроениям? 

– Посмотрите, отличается ли по настроению начало дня от середины 
дня? Почему? Подумайте, что можно сделать, чтобы улучшить ваше само-
чувствие? 

Задание 3. Выполните упражнение «ЗАТО» (позволяет избавиться от 
неприятных эмоций, возникающих в нашей жизни) 

Стандартная ситуация: 
Какие чувства вы испытываете, когда, придя в техникум (на работу), 

вы обнаруживаете, что вам предложили задержаться после обучения (по-
сле работы) на два часа? 

Ваша задача – перевести негативные эмоции, используя прием 
«ЗАТО» в положительные эмоции: (продолжите высказывания) 

- зато у меня есть время ……; 
- зато я могу отдохнуть от домашних дел; 
- зато я могу подготовиться к …, и т. д. 
Задание 4. Запишите свои самые главные, сильные и позитивные ка-

чества. 
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ННТ (филиал) ФГБОУ ВО «ЮГУ», 2019. [Электронный ресурс; Режим 
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сиональное образование» + Приложение 
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