


1. Общие положения 

Контрольно-оценочные средства (КОС) предназначены для контроля и оценки 

образовательных достижений обучающихся, освоивших программу учебной 

дисциплины ОГСЭ.03 Психология общения 

КОС включают контрольные материалы для проведения текущего контроля и 

промежуточной аттестации в форме дифференцированного зачета. Итогом 

дифференцированного зачета является оценка.  

КОС разработаны на основании положений: 

основной профессиональной образовательной программы СПО по программе 

подготовки специалистов среднего звена по специальности 

09.02.07 «Информационные системы и программирование» 

программы учебной дисциплины ОГСЭ.03 Психология общения  

2. Результаты освоения дисциплины, подлежащие проверке 

 
Результаты обучения 

(освоенные умения, усвоенные знания) 

Основные показатели оценки 

результатов 

Уметь - активное и систематическое 

участие в профессионально 

значимых мероприятиях 

(конференциях, проектах); 

- выполнение самоанализа и 

коррекции собственной 

деятельности на основании 

достигнутых результатов; 

- грамотное решение ситуационных 

задач с применением 

профессиональных знаний и 

умений; 

- демонстрация способности 

принимать решения в стандартных 

и нестандартных ситуациях и нести 

за них ответственность; 

- качественность выполненных 

заданий; 

- коррекционная деятельность; 

- оценка эффективности и качества 

выполнения согласно заданной 

ситуации; 

- ответственность за результаты 

своей работы; 

- полнота анализа рабочей 

ситуации; 

-проявлять деловую культуру; 

общения при взаимодействии с  

- самостоятельная работа в 

профессиональной деятельности; 

 

1. распознавать задачу и/или проблему в профессиональном 

и/или социальном контексте;  

2. анализировать задачу и/или проблему и выделять её 

составные части;  

3. определять этапы решения задачи;  

4. выявлять и эффективно искать информацию, необходимую 

для решения задачи и/или проблемы;  

5. составить план действия;  

6. определить необходимые ресурсы; 

7. владеть актуальными методами работы в профессиональной и 

смежных сферах;  

8. реализовать составленный план;  

9. оценивать результат и последствия своих действий 

(самостоятельно или с помощью) 

10. определять задачи для поиска информации;  

11. определять необходимые источники информации; 

12. планировать процесс поиска; структурировать получаемую 

информацию;  

13. выделять наиболее значимое в перечне информации;  

14. оценивать практическую значимость результатов поиска; 

оформлять результаты поиска; 

15. определять актуальность нормативно-правовой документации 

в профессиональной деятельности;  

16. применять современную научную профессиональную 

терминологию;  

17. определять и выстраивать траектории профессионального 

развития и самообразования 

18. организовывать работу коллектива и команды; 

19. взаимодействовать с коллегами, руководством, клиентами в 

ходе профессиональной деятельности 

20. описывать значимость своей профессии (специальности) 

 



Знать 

1. актуальный профессиональный и социальный контекст, в 

котором приходится работать и жить;  

2. основные источники информации и ресурсы для решения 

задач и проблем в профессиональном и/или социальном 

контексте; 

3. алгоритмы выполнения работ в профессиональной и смежных 

областях;  

4. методы работы в профессиональной и смежных сферах; 

структуру плана для решения задач; 

5. порядок оценки результатов решения задач 

профессиональной деятельности 

6. номенклатура информационных источников, применяемых в 

профессиональной деятельности; приемы структурирования 

информации;  

7. формат оформления результатов поиска информации 

8. содержание актуальной нормативно-правовой документации; 

современная научная и профессиональная терминология; 

возможные траектории профессионального развития и 

самообразования 

9. психологические основы деятельности коллектива, 

психологические особенности личности;  

10. основы проектной деятельности 

11. сущность гражданско-патриотической позиции, 

общечеловеческих ценностей;  

12. значимость профессиональной деятельности по профессии 

(специальности) 

 

3. Комплекты КОС (см. Приложения) 
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Практическая работа 

Круг общения 

 

Согласно древней мудрости, подлинное достижение духовной жизни доступно тому, кто 

одновременно связан дружескими узами [а не только должностными или семейными 

обязанностями] со многими разными людьми. В этот круг общения должны входить: 

родственники; ровесники; люди моложе вас: люди значительно моложе вас; совсем  

маленькие дети; люди старше вас; люди значительно старше вас; старики и пожилые люди. 

А теперь попробуйте заполнить предложенные ряды, написав инициалы конкретных людей, с 

которыми вы связаны дружескими узами. 

Лучше, если в каждом ряду таких партнеров будет несколько. 

Ровесники:_______________________________________________________ 

Люди моложе вас:________________________________________________ 

Люди значительно моложе вас:___________________________________ 

Совсем маленькие дети:__________________________________________ 

Люди старше вас:________________________________________________ 

Люди значительно старше в ас:___________________________________ 

Старики и пожилые люди:_________________________________________ 

Если останутся свободные места, то это «информация к размышлению». Ваш круг общения не 

полон, ищите новых друзей разных возрастных категорий для полного постижения их духовной 

жизни! 

 

Практическая работа 

Коммуникативная игра «Колобок и лисица» 

 

Цель. Закрепление теоретического материала, отработка навыка противостояния манипуляции; 

развитие навыков убеждения через аргументацию. 

Содержание. Участники занятия делятся на мини-группы по 3 — 5 чел., каждой из которых 

предлагается от имени героя русской сказки «Колобок» дать отпор манипулятивным действиям 

и словам. 

Лисицы («Сядь ко мне на носок, спой еще разок»). Колобок, вооруженный знаниями о 

цивилизованных способах противостояния манипуляциям, должен за 5 — 1 0 мин написать и 

зачитать ответ Лисе. В процессе чтения ответа остальные участники записывают, какие приемы 

были удачно использованы Колобком. 

Методические рекомендации. При обсуждении упражнения группа делает вывод о том, какие 

способы противостояния манипуляции чаще всего использовались при выполнении задания, 

что преобладает в их личных стратегиях, какие приемы и по какой причине используются 

крайне редко. 

(В качестве примера приведем несколько составленных участниками занятия ответов Колобка.) 

— Лиса! Если ты намереваешься меня съесть, то так и знай: ты растолстеешь! От моей сладости 

нарушится кислотно-щелочной баланс твоей ротовой полости. Нос твой может не выдержать 

нагрузки (я ведь тяжелый), и тебе придется идти к врачу. 

— Лиса! В се хотят меня съесть, но стоит ли? Ты знаешь, чем это обычно заканчивается? Если 

ты меня задержишь еще на минуту, я опоздаю, не успею вовремя прикатиться домой, вот тогда 

мой дед придет с ружьем и сошьет своей старухе прекрасную шубу. 

 

 



Практическая работа  

Стили общения 

Запишите в вашей рабочей тетради десять сленговых слов или выражений. Обсудите с кем-

нибудь, какой смысл вы вкладываете в эти слова, в отличие от того, который придают им ваши 

родители, друзья, кто-либо еще (например: «Он крутой!»). 

Затем напишите ваше собственное толкование каждого из следующих слов. После этого 

загляните в словарь и убедитесь, насколько ваш е определение соответствует словарному: 

Здание — ____________________________________________________________ 

Лента — ______________________________________________________________ 

Справедливость — ___________________________________________________ 

Стекло — ____________________________________________________________ 

Любовь — ____________________________________________________________ 

Мир — _______________________________________________________________ 

Кольцо — ____________________________________________________________ 

Свобода — ___________________________________________________________ 

Успех — ______________________________________________________________ 

Честь — ______________________________________________________________ 

 

Практическая работа 

Тест оценки коммуникативных 

и организаторских склонностей (КОС) 

 

Этот тест поможет вам определить уровень развития ваших коммуникативных и 

организаторских умений. 

Коммуникативность человека проявляется в стремлении к общению, 

сопереживании другому человеку, интересе к людям. А организаторские 

склонности проявляются в способности самостоятельно принимать решения, особенно в 

сложных ситуациях, инициативности в деятельности и общении, планировании деятельности. 

Инструкция. Внимательно прочитайте вопросы. Если ваш ответ на 

вопрос положителен, то поставьте знак «+», если отрицательный — то « - ». 

 

1. Много ли у вас друзей, с которыми вы постоянно общаетесь? 

2. Часто ли вам удается склонить большинство своих друзей к принятию ими вашего решения? 

3. Долго ли вас беспокоит чувство обиды, причиненное вам кем-то из ваших друзей? 

4. Всегда ли вам трудно ориентироваться в создавшейся критической ситуации? 

5. Есть ли у вас стремление к установлению новых знакомств с разными 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 общаться с людьми? 

8. Если возникли какие-то помехи в осуществлении ваших намерений, то легко ли вы 

втступаете от них? 

9. Легко ли вы устанавливаете контакты с людьми, которые значительно старше вас по 

возрасту? 

10. Любите ли вы придумывать и организовывать со своими друзьями различные игры и 

развлечения? 

11. Трудно ли вам включиться в новую для вас компанию? 

12. Часто ли вы откладываете на другие дни те дела, которые нужно было бы выполнять 



сегодня? 

13. Легко ли вам удается устанавливать контакты с незнакомыми людьми? 

14. Стремитесь ли вы добиваться того, чтобы ваши друзья действовали в соответствии с вашим 

мнением? 

15. Трудно ли вы осваиваетесь в новом коллективе? 

16. Верно ли, что у вас не бывает конфликтов с друзьями из-за невыполнения ими своих  

обещаний, обязанностей, обязательств? 

17. Стремитесь ли вы при удобном случае познакомиться и побеседовать 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 стеснения, если приходится 

проявить инициативу, чтобы познакомиться с новым человеком? 

24. Правда ли, что вы утомляетесь от частого общения с друзьями? 

25. Любите ли вы участвовать в коллективных играх? 

26. Часто ли вы проявляете инициативу при решении вопросов, затрагивающих интересы 

ваших товарищей? 

27. Правда ли, что вы чувствуете себя неуверенно среди малознакомых 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 

для вас компанию? 

30. Принимали 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 решение, если оно не было 

сразу принято вашими товарищами? 

33. Чувствуете ли вы себя непринужденно, попав в незнакомую для вас компанию? 

34. Охотно ли вы приступаете к организации различных мероприятий для своих друзей? 

35. Правда ли, что вы не чувствуете себя достаточно уверенным и спокойным человеком, 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 оказываетесь в центре внимания у своих друзей? 

39. Часто ли вы смущаетесь, чувствуете неловкость при общении с малознакомыми людьми? 

40. Правда ли, что вы не очень уверенно чувствуете себя в окружении большой группы своих 

товарищей? 

О б р а б о т к а р е з у л ь т а т о в 

Для того чтобы узнать свои ком м уникативны е способности, воспользуйтесь «ключом»: 

поставьте себе по 1 баллу за каждый ответ «да» на вопросы № 1, 5, 9, 13, 17, 21, 25, 29, 33, 37 и 

за каждый ответ «нет» на вопросы № 3, 7, 11, 15, 19, 23, 27, 31, 35, 39. 

Коэффициент коммуникативности (Кк) определяют по формуле 

Кк = т/20, 

где т — количество совпавших с «ключом» ответов. 

Если Кк соответствует: 

0,10 — 0,45 — низкий уровень; 

0,46 — 0,55 — уровень ниже среднего; 



0,56 — 0,65 — средний уровень; 

0,66 — 0,75 — высокий уровень; 

0,76— 1,00 — очень высокий уровень. 

Коммуникативные способности — это способности личности, обеспечивающие эффективность 

ее общения и психологическую совместимость 

в совместной деятельности. 

Низкие — человек малообщительный, испытывает трудности и определенные неудобства в 

установлении контактов с людьми. 

Ниже среднего — человек не стремится к общению, чувствует себя скованно в незнакомом 

коллективе, круг своих знакомых ограничивает, не стремится отстаивать свое мнение и с 

трудом переживает обиды. 

Средние — человек общительный, разговорчивый (особенно в кругу знакомых людей), круг 

знакомств не ограничивает. 

Высокие — человек общительный, не теряется в новой обстановке, быстро находит друзей, в 

общении проявляет инициативу, старается расширить круг своих знакомых. 

Очень высокие — человек очень общительный, испытывает потребность в общении, активно 

вовлекается в события, происходящие вокруг него. Вносит оживление в компании, легко 

заводит новые знакомства, стремясь к расширению круга своих друзей. 

Для подсчета организаторских способностей воспользуйтесь следующим «ключом»: поставьте 

себе по 1 баллу за каждый ответ «да» на вопросы № 2, 6, 10, 14, 18, 22, 26, 30, 34, 38 и за 

каждый ответ «нет» на вопросы № 4, 8, 12, 16, 20, 24, 28, 32, 36, 40. Коэффициент 

организаторских способностей (KJ определяют по формуле 

К„ = т /20, 

где Я1 — количество ответов, совпавших с «ключом». 

Если К„ соответствует: 

0,20 — 0,55 — низкий уровень; 

0,56 — 0,65 — уровень ниже среднего; 

0,66— 0,70 — средний уровень; 

0,71— 0,80 — высокий уровень; 

0,81 — 1,00 — очень высокий уровень. 

Организаторские способности — это способности человека организовывать себя и других. 

 

Низкие — человек не умеет себя организовать, отсутствует внутренняя собранность. В 

общественной жизни инициативы не проявляет. 

Ниже среднего — человек избегает принятия самостоятельного решения, проявление 

инициативы в общественной жизни занижено. 

Средние — в экстремальных ситуациях человек может организовать себя и убедить коллег в 

принятии какого-либо решения. 

Высокие — человек все делает согласно внутренним устремлениям. 

В грудной ситуации способен принимать самостоятельные решения. 

Очень высокие — испытывает потребность в организаторской деятельности . Принимает 

самостоятельные решения, отстаивает свое мнение и добивается, чтобы оно было принято 

другими. 

Следует помнить, что при наличии целеустремленности и надлежащих 

условий деятельности данные склонности могут развиваться. 

 

 



Практическая работа 

Самодиагностика  «Каким [какой] вы видите себя?» 
Попробуйте проверить, каким [какой] вы видите себя? Перечислите навыки, способности, 

знания, компетентность и личные качества, которые описывают, каким (какой) вы себя видите. 

Формируя этот перечень, попытайтесь закончить предложения: «V меня есть навыки в...», 

«У меня способности к...», «Я много знаю о...», «Я компетентен в вопросе о...», «Одна часть 

моей индивидуальности — это то, что я...». Перечислите как можно больше характеристик в 

каждой категории. Вы должны научиться совершенствовать способность описывать вашу 

Я-концепцию. 

Проанализируйте каждый пункт вашего списка. Вспомните, как вы узнали, что обладаете 

талантом или какими-то качествами. Подумайте, как этот обзор помог вам понять материал 

этого раздела книги. 

Используя новые знания о себе, напишите свое резюме. 

 

Практическая работа 

Самооценка конфликтности 

 

Выберите в каждом вопросе один из трех вариантов ответа. Если на какой-либо вопрос Вы не 

сможете найти ответа, то при подсчете набранных баллов присвойте этому вопросу два очка. 

1. Представьте, что в общественном транспорте начинается спор. Что Вы предпримете? 

а) избегаю вмешиваться в ссору; 

б) я могу вмешаться, встать на сторону потерпевшего, того, кто прав; 

в) всегда вмешиваюсь и до конца отстаиваю свою точку зрения. 

2. На собрании Вы критикуете руководство за допущенные ошибки? 

а) всегда критикую за ошибки; 

б) да, но в зависимости от моего личного отношения к нему; 

в) нет. 

3. Ваш непосредственный начальник излагает свой план работы, который Вам кажется 

нерациональным. Предложите ли Вы свой план, который кажется Вам лучше? 

а) если другие меня поддержат, то да; 

б) разумеется, я предложу свой план; 

в) боюсь, что за это меня могут лишить премиальных. 

4. Любите ли Вы спорить со своими коллегами, друзьями? 

а) только с теми, кто не обижается и когда споры не портят наши отношения; 

б) да, но только по принципиальным, важным вопросам; 

в) я спорю со всеми и по любому поводу. 

5. Кто-то пытается пролезть вперед вас без очереди. Ваша реакция? 

а) думаю, что и я не хуже его, тоже пытаюсь обойти очередь; 

б) возмущаюсь, но про себя; 

в) открыто высказываю свое негодование. 

6. Представьте, что рассматривается проект, в котором есть смелые идеи, но есть и ошибки. Вы 

знаете, что от Вашего мнения будет зависеть судьба этой работы. Как Вы поступите? 

а) выскажусь и о положительных, и об отрицательных сторонах этого проекта; 

б) выделю положительные стороны проекта и предложу предоставить автору возможность 

продолжить его разработку; 

в) стану критиковать: чтобы быть новатором, нельзя допускать ошибок. 

7. Представьте, что теща (свекровь) говорит Вам о необходимости экономии и бережливости, о 



Вашей расточительности, а сама то и дело покупает дорогие старинные вещи. Она хочет знать 

Ваше мнение о своей последней покупке. Что Вы ей скажете? 

а) что одобряю покупку, если она доставила ей удовольствие; 

б) говорю, что у этой вещи нет художественной ценности; 

в) постоянно ругаюсь, ссорюсь с ней из-за этого. 

8. В парке Вы встретили подростков, которые курят. Как Вы реагируете? 

а) делаю им замечание; 

б) думаю: зачем мне портить себе настроение из-за чужих, плохо воспитанных юнцов; 

в) если бы это было не в общественном месте, то я бы их отчитал. 

9. В ресторане Вы замечаете, что официант обсчитал вас: 

а) в таком случае я не дам ему чаевых, хотя и собирался это сделать; 

б) попрошу, чтобы он еще раз, при мне, составил счет, 

в) выскажу ему все, что о нем думаю. 

10. Вы в доме отдыха. Администратор занимается посторонними делами, сам развлекается, 

вместо того чтобы выполнять свои обязанности: следить за уборкой в комнатах» разнообразием 

меню. Возмущает ли Вас это? 

а) я нахожу способ пожаловаться на него, пусть его накажут 

или даже уволят с работы; 

б) да, но если я даже и выскажу ему какие-то претензии то это вряд ли что то изменит; 

в) придираюсь к обслуживающему персоналу — повару, уборщице или срываю свой гнев на 

жене. 

11. Вы спорите с вашим сыном-подростком и убеждаетесь, что он прав. Признаете ли Вы свою 

ошибку? 

а) нет; 

б) разумеется, признаю; 

в) постараюсь примирить наши точки зрения. 

Оценка результатов. Каждый ответ оценивается от 1 до 4 очков. Оценку ответов вы найдете в 

предлагаемой таблице. 

 
 

От 30 до 44 очков. Вы тактичны. Не любите конфликтов. Умеете их сгладить, легко избежать 

критических ситуаций. Когда же Вам приходится вступать в спор, Вы учитываете, как это 

может отразиться на Вашем служебном положении или приятельских отношениях. Вы 

стремитесь быть приятным для окружающих, но когда им требуется помощь, Вы не всегда 

решаетесь ее оказать. Не думаете ли Вы, что тем самым теряете уважение к себе в глазах 

других? 

От 15 до 29 очков. О Вас говорят, что Вы конфликтная личность. Вы настойчиво отстаиваете 

свое мнение, невзирая на то как это повлияет на Ваши служебные или личностные отношения. 

И за это Вас уважают. 



До 14 очков. Вы мелочны, ищете поводы для споров, большая часть которых излишня. Любите 

критиковать, но только когда это выгодно Вам. Вы навязываете свое мнение, даже если Вы не 

правы. Вы не обидитесь, если Вас будут считать любителем поскандалить. Подумайте, не 

скрывается ли за Вашим поведением комплекс неполноценности? 

 

Практическая работа 

Тактика поведения в конфликте 

Тест содержит две части: «Избегающий конфликта» и «Действующий напролом». Обе части 

теста содержат по 10 утверждений. Каждое из них требует ответа «Да» или «Нет». Вы должны 

будете сделать свой выбор. За ответ «Да» начисляете 1 балл, за ответ «Нет» — 0 баллов. С 

помощью этого теста Вы можете оценить себя, а также интересующее Вас лицо. 

«Избегающий конфликта» 

1. Всегда проигрываете в конфликте  Да  Нет 

2. Считаете, что конфликта надо избегать  Да  Нет 

3. Выражаете свое мнение извиняющимся тоном  Да  Нет 

4. Считаете, что проиграете, если выразите несогласие  Да  Нет 

5. Удивляетесь, почему другие Вас не понимают  Да  Нет 

6. Говорите о конфликте на стороне оппонента  Да  Нет 

7. Воспринимаете конфликт весьма эмоционально  Да  Нет 

8. Считаете, что в конфликте не следует демонстрировать 

свои эмоции 
Да  Нет 

9. Чувствуете, что надо уступить, если хочешь разрешить 

конфликт  
Да  Нет 

10. Считаете, что люди всегда с трудом выходят из кон 

фликта  
Да  Нет 

Оценка результатов. Сумма баллов, равная 8—10, означает, что в Вашем поведении выражена 

тенденция к конфликтности, 4—7 средневыраженная тенденция к конфликтному поведению; 

1—3 — тенденция не выражена. 

«Действующий напролом» 

1. Часто подтасовываете факты  Да  Нет 

2. Действуете напролом  Да  Нет 

3. Ищете слабое место в позиции оппонента  Да  Нет 

4. Считаете, что отступление ведет к «потере лица»  Да  Нет 

5. Используете тактику «затыкания» рта оппоненту  Да  Нет 

6. Считаете себя знатоком  Да  Нет 

7. Нападаете на человека, а не на проблему  Да  Нет 

8. Используете тактику маскировки (голосом, манерами и 

т.п.)  
Да  Нет 

9. Считаете, что выигрыш в аргументах очень важен  Да  Нет 

10. Отказываетесь от дискуссии, если она идет не в соответ 

ствии с Вашим замыслом  
Да  Нет 

 

Оценка результатов. Сумма баллов, равная 8— 10, свидетельствует о явной тенденции 

действовать напролом; 4-7 — показывает, что имеет место средневыраженная тенденция 

действовать напролом; 1—3 — означает, что тенденция действовать напролом не выражена. 

 

 

 

 

 



Практическая работа 

Оценка стратегий поведения в конфликте по методике Дж. Г. 

Скотта. 
 Очевидно, что положительные результаты может принести любая из 

пяти известных Вам стратегий поведения в конфликте, если она отвечает требованиям 

ситуации. Однако многие из нас тяготеют к преимущественному использованию одной из 

стратегий, не столько сообразуясь с объективными обстоятельствами, сколько исходя из 

собственных внутренних побуждений, устоявшихся привычек. В будущем Вы обязательно 

сможете расширить репертуар стратегий, но сейчас постарайтесь определить свой «любимый» 

стиль поведения в конфликтных ситуациях при помощи таблицы Дж. Г. Скотта. Заполняя 

таблицу, представьте себе свое обычное поведение в конфликтных ситуациях за последние 

несколько лет. 

Проранжируйте стратегии по пяти указанным категориям. Для этого последовательно поставьте 

цифры (от 1 до 5) в каждой из четырех колонок таблицы. 

Степь разрешения 

конфликта  

Использую 

чаше всего 

Владею 

лучше 

всего 

Приносит 

наилучшие 

результаты 

Чувствую себя 

при использова 

нии наиболее 

комфортно 

Настойчивость (Я 

активно отстаиваю 

собственную 

позицию) 

    

Уход (Я стараюсь 

уклониться 

от участия в 

конфликте) 

    

Приспособление (Я 

стараюсь во всем 

уступать, идти 

навстречу партнеру) 

    

Компромисс (Я ищу 

решение, 

основанное на 

взаимных уступках) 

    

Сотрудничество (Я 

стараюсь найти 

решение, 

максимально 

удовлетворяющее 

интересы обеих 

сторон) 

    

Цифра 1 означает, что стиль занимает первое место (ранг) по категории, цифра 5 — последнее 

место (ранг). 

Например, для категории «Использую чаще всего» Система рангов может иметь следующий 

вид: компромисс – 2; уход – 3; настойчивость – 4; сотрудничество – 1; приспособление – 5. 

Заполненная таблица даст Вам наглядное представление о том, какой из стилей Вы используете 

чаще всего, какой лучше всего, какой чаще всего приносит наилучшие результаты и какой 

наиболее комфортен для Вас. Это может быть один и тот же стиль (Ваш любимый) или разные 

стили. Любой результат дает Вам информацию для размышлений, если Вы хотите сделать свое 

поведение в конфликтной ситуации более эффективным, развив способности использовать 

различные стили. 

 

 

 



Практическая работа 

Дидактическая игра «Оценка глубины конфликта» 

 
Игровая ситуация. Студенты разбиваются на игровые группы по 4 человека. В каждой 

игровой группе 2 человека играют роль конфликтующих: один 

— роль менеджера, другой — медиатора (в ходе игры студенты меняются ролями). Далее 

преподаватель дает игровую установку: 

конфликтующим — определяется предмет конфликта и направление конфликтного 

взаимодействия, которое они должны разыграть (направление взаимодействия не должно быть 

известно другим участникам игры); 

менеджеру и медиатору — сообщается предмет конфликта и дается ролевая установка на 

оценку глубины конфликта между условными конфликтантами методом беседы с ними, 

наблюдения за их поведением, опираясь на тестовые позиции, и принятия решения на 

разрешение конфликта 

На подготовку к ролевому взаимодействию участникам дается 10 мин: На 

ролевое взаимодействие отводится 10—15 мин. Каждый игровой сюжет обсуждается 

 
Практическая работа 

Понятие общения и коммуникации 
 

1. Приведите примеры актов общения. Рассуждайте от противного: что не является общением? 

Сделайте выводы о свойствах общения. 

2. Приведите примеры общения из собственного опыта, где бы ярко проявились следующие его 

процессы: взаимодействие людей, отношение друг 

к другу, взаимовлияние, переживания собеседников, понимание. 

3. Проанализируйте свершившийся акт общения по структуре компонентов общения: предмет 

общения, потребность, цель, мотив, средства, действия, продукт общения. Подготовьтесь по 

данной структуре к важной встрече, переговорам, разговору. Чем умение анализировать  

общение помогает в проведении будущих эффективных встреч? 

4. Продолжите список стилей общения: дружеский, заигрывающий, высокомерный,  

руководящий. . . Придумайте конкретную ситуацию. Проиграйте один из стилей поведения с 

напарником. Удалось ли подчеркнуть особенность стиля общения? 

5. Опишите акты общения с ярко выраженной функцией: синдикативной, трансляционной, 

функцией социального контроля, социализации. Отличаются ли общения по своему рисунку? 

6. Произнесите фразу «вам не о чем беспокоиться — я сделаю это задание в срок, если, 

конечно, мне никто не помешает» в разных стилях общения. 

7. Продолжите описание тона: взволнованный, спокойный. . . Продолжите описание 

возможного поведения: уверенный, заносчивый. . . Потренируйтесь на любом тексте в  

изменении тона, поведения во время коммуникации 

 

 

 

 

 

 

 



Практическая работа 

Слушание в деловой коммуникации 

 

Задание 1 Сотрудник взволнованно рассказывает о конфликтной ситуации, которая 

представляет для вас интерес. Как его нужно слушать?  

Задание 2 Обратите внимание на манеру слушать своих друзей и партнеров. Умеют ли они 

слушать? Придерживаются ли установок эффективного слушания те собеседники, с которыми 

приятно разговаривать?  

Задание 3 Проанализируйте, какой стиль слушания – мужской или женский – вам ближе, нет ли 

привычек, мешающих собеседнику и обнаруживающих ваше неумение слушать?  

Задание 4 Проведите небольшие эксперименты с близкими друзьями. Попробуйте во время 

разговора сделать непроницаемое лицо и никак не реагировать на слова собеседника. В другом 

разговоре попробуйте усердно кивать и преувеличенно отражать эмоции партнера. В третьем – 

примите ту же позу, что и собеседник, а когда он разговорится, резко измените ее. Внимательно 

следите за состоянием рассказчиков во всех экспериментах. Результат обсудите с ними. 

Последний эксперимент позволяет прийти к выводу: подражание позе и жестам партнера 

создает комфортную обстановку разговора, помогает собеседнику раскрыться, неподражание 

действует наоборот.  

Задание 5 Потренируйтесь в различных типах слушания в разных ситуациях общения.  

Задание 6 Постарайтесь использовать как можно больше приемов активного слушания в 

деловом разговоре 

 

 

Практическая работа 

Невербальные средства коммуникации 

 

Задание 1 Понаблюдайте за позами и жестами людей во время занятия, совещания, на 

остановке, перед началом спектакля, в транспорте. Сравните свою оценку внутреннего 

состояния объекта наблюдения с оценкой своего товарища. Обсудите отличия.  

Задание 2 Попробуйте в течение 15 минут посмотреть латиноамериканский телесериал без 

звука и попытайтесь по жестам и позам героев понять, что происходит на экране.  

Задание 3 В общении с друзьями приобретайте навыки подражания по позе и 

«отзеркаливанию» жестов. Наблюдайте за изменениями состояния собеседника.  

Задание 4 Попробуйте определить настроение близкого вам человека, приняв его позу.  

Задание 5 Разбейтесь на пары. Первые номера начинают рассказывать вторым о том, как они 

провели вчерашний день. У слушающих задание – в течение первых трех минут принять позу, 

подражающую позе рассказчика, и «отзеркаливать» его жесты. Затем принять произвольную 

позу и перестать «отзеркаливать» партнера. Потом поменяйтесь ролями. Результаты и 

ощущения обсудите в группе.  

Задание 6 Выполняется в группах по три человека. Первый участник (А) принимает какую-то 

позу стоя или сидя. Второй участник (Б) встает или садится напротив и полностью «отражает», 

воспроизводит позу партнера А. Третий участник (В) будет «режиссером»: после того, как Б 

решит, что он уже в точности воспроизвел позу А, «режиссер» подойдет и своими руками 

исправит ошибки. Потом роли меняются.  

Задание 7 Выполняется в парах. Сначала в каждой паре определите две темы для разговора, в 

одной из них вы должны быть изначально согласны друг с другом, в другой – не согласны. 

Теперь начните обсуждать в парах тему, где вы друг с другом не согласны, все время сохраняя 



подстройку к позе собеседника. Вторая часть упражнения. Обсуждайте тему, где вы были 

согласны с партнером, но подстройки быть не должно, проследите за этим.  

Задание 8 Рассмотрите картинки. Что вы можете рассказать об изображенных на них людях 

 

 

  

  

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

Практическая работа 

«Степень мотивации личности к успеху» 
Ответьте «да» или «нет» на следующие вопросы. 

1. Когда имеется выбор между двумя вариантами, его лучше сделать, чем отложить на какое-то 

время? 

2. Я легко раздражаюсь, когда замечаю, что не могу на все 100% выполнить задание. 

3. Когда я работаю, это выглядит так, будто я все ставлю на карту. 

4. Когда возникает проблемная ситуация, я чаще всего принимаю решение одним из последних. 

5. Когда у меня два дня подряд нет дела, я теряю покой. 

6. В некоторые дни мои успехи ниже средних. 

7. По отношению к себе я более строг, чем по отношению к другим. 

8. Я более доброжелателен, чем другие. 

9. Когда я отказываюсь от трудного задания, я потом сурово осуждаю себя, так как знаю, что в 

нем я добился бы успеха. 

10.В процессе работы я нуждаюсь в небольших паузах отдыха. 

11.Усердие – это не основная моя черта. 

12.Мои достижения в труде не всегда одинаковы. 

13.Меня больше привлекает другая работа, чем та, которой я занят. 

14.Порицание меня стимулирует сильнее, чем похвала. 

15.Я знаю, что мои коллеги считают меня дельным человеком. 

16.Препятствия делают мои решения еще более твердыми. 

17.У меня легко вызвать честолюбие. 

18.Когда я работаю без вдохновения, это обычно заметно. 

19.При выполнении работы я не рассчитываю на помощь других. 

20.Иногда я откладываю то, что должен был сделать сейчас. 

21.Нужно полагаться только на самого себя. 

22.В жизни мало вещей более важных, чем деньги. 

23.Всегда, когда мне предстоит выполнить задание, я ни о чем другом не думаю. 

24.Я менее честолюбив, чем многие другие. 

25.В конце отпуска я обычно радуюсь, что скоро выйду на работу. 

26.Когда я расположен к работе, я делаю ее лучше и квалифицированнее, чем другие. 



27.Мне проще и легче общаться с людьми, которые могут упорно работать. 

28.Когда у меня нет дел, я чувствую, что мне не по себе. 

29.Мне приходится выполнять ответственную работу чаще, чем другим. 

30.Когда мне приходится принимать решение, я стараюсь делать это как можно лучше. 

31.Мои друзья иногда считают меня ленивым. 

32.Мои успехи в какой-то мере зависят от моих коллег. 

33.Бессмысленно противодействовать воле руководителя. 

34.Иногда не знаешь, какую работу придется выполнять. 

35.Когда что-то не ладится, я нетерпелив. 

36.Я обычно обращаю мало внимания на свои достижения. 

37.Когда я работаю вместе с другими, моя работа дает большие результаты, чем работа других. 

38.Многое, за что я берусь, я не довожу до конца. 

39.Я не завидую тем, кто стремится к власти и положению. 

40.Когда я уверен, что стою на правильном пути, для доказательства своей правоты я иду 

вплоть до крайних мер. 

Ответы 

Поставьте себе по одному баллу за каждый ответ «да» на вопросы 2, 3, 4, 5, 

7, 8, 9, 10, 14, 15, 16, 17, 21, 22, 25, 26, 27, 28, 29, 30, 32, 37, 40; за каждый 

ответ «нет» на вопросы 6, 13, 18, 20, 24, 31, 36, 38, 39. 

28 -32 балла. – У вас очень сильная мотивация к успеху. Вы упорны в достижении цели, готовы 

преодолеть любые препятствия. 

15 – 27 баллов. – У вас средняя мотивация к успеху, такая же, как у большинства людей. 

Стремление к цели приходит к вам в форме приливов и отливов. Порой вам хочется все 

бросить, так как вы считаете, что цель, к которой вы стремитесь, недостижима. 

0 – 14 баллов. – Мотивация к успеху у вас довольно слабая. Вы довольны собой и свои 

положением. На работе «не горите». Вы убеждены, что независимо от ваших усилий все пойдет 

своим чередом. 

Практическая работа 

«Умеете ли вы вести деловые переговоры?» 

 
1. Бывает ли, что вас удивляют реакции людей, с которыми вы сталкиваетесь в первый раз? 

2. Есть ли у вас привычка договаривать фразы, начатые вашим собеседником, т.к. вам кажется, 

что вы угадали его мысль, а говорит он слишком медленно? 

3. Часто ли вы жалуетесь, что вам не дают всего необходимого для того, чтобы успешно 

закончить порученную вам работу? 

4. Когда критикуют мнение, которое вы разделяете, или коллектив, в котором вы работаете, 

возражаете ли вы (или хотя бы возникает у вас такое желание)? 

5. Способны ли вы предвидеть, чем вы будете заниматься в ближайшие 6 месяцев? 

6. Если вы попадаете на совещание, где есть незнакомые вам люди, стараетесь ли вы скрыть 

ваше мнение по обсуждаемым вопросам? 

7. Считаете ли вы, что в любых переговорах всегда кто-то становится победителем, а кто-то 

обязательно проигрывает? 

8. Говорят ли о вас, что вы упорны и твердолобы? 

9. Считаете ли вы, что на переговорах всегда надо запрашивать вдвое больше того, что вы 

хотите получить в конечном итоге? 

10.Трудно ли вам скрыть свое плохое настроение, например, когда вы играете в карты и 

проигрываете? 

11.Считаете ли вы необходимым возразить по всем пунктам тому, кто на совещании высказал 

мнение, противоположное вашему? 

12.Неприятна ли вам частая смена видов деятельности? 



13.Заняли ли вы ту должность и получили ли ту зарплату, которые наметили для себя несколько 

лет назад? 

14.Считаете ли вы допустимым пользоваться слабостями других для достижения своих целей? 

15.Уверены ли вы, что можете легко найти аргументы, способные убедить других в вашей 

правоте? 

16.Готовитесь ли вы старательно к встречам и совещаниям, в которых вам предстоит принять 

участие? 

Ответы 

Запишите себе по одному очку за каждый ответ, совпавший с данными ниже: 

1, 2, 3, 4, 6, 7, 9, 14, 15, 16 – нет  5, 8, 10, 11, 12, 13 – да 

0–5 баллов – Вы не рождены для переговоров. Лучше всего вам подобрать себе работу, где от 

вас этого и не потребуется. 

6–11 баллов – Вы хорошо умеете вести переговоры, но есть опасность, что вы проявите 

властные черты своего характера в самый неподходящий момент. Вам стоит заняться 

повышением своей квалификации в этой сфере, а главное – учиться жестко держать себя в 

руках. 

12–16 баллов – Вы всегда очень ловко ведете переговоры. Но будьте осторожны! Окружающие 

вас люди могут подумать, что за этой ловкостью скрывается нечестность и от вас лучше 

держаться подальше. А такое мнение на пользу не идет! 

 

 

Практическая работа 

«Как вести деловые переговоры?» 

 

1. Во время переговоров на чем вы настаиваете? 

а) на соглашении; 

б) на своем решении; 

в) на использовании объективных критериев при выборе решения. 

2. Стремитесь ли вы во время переговоров к единственному решению? 

а) стремлюсь к единственному ответу, приемлемому для обеих сторон; 

б) стремлюсь к единственному решению, приемлемому для себя; 

в) представляю множество вариантов на выбор. 

3. Ради соглашения идете на уступки или требуете преимуществ? 

а) примиряюсь с односторонними потерями ради достижения соглашения; 

б) требую односторонних преимуществ в награду за соглашение; 

в) продумываю возможность взаимной выгоды. 

4. При ведении переговоров намечаете ли вы «нижнюю границу» - т.е. результат переговоров, 

выраженный в виде худшего из допустимых вариантов? 

а) открываю свою «нижнюю границу»; 

б) скрываю свою «нижнюю границу»; 

в) не устанавливаю «нижнюю границу». 

5. Во время переговоров вы выдвигаете предложения или прибегаете к угрозам? 

а) прибегаю к угрозам; 

б) изучаю интересы сторон; 

в) выдвигаю предложения. 

6. Во время переговоров меняете ли вы свои позиции? 

а) легко меняю позиции; 

б) твердо придерживаюсь намеченных позиций; 



в) сосредотачиваюсь на выгодах, а не на позициях. 

7. Во время переговоров доверяете ли вы их участникам? 

а) да; 

б) нет; 

в) действую независимо от доверия или недоверия. 

8. Требовательны ли вы в подходе к участникам переговоров и решениям? 

а) нет; 

б) да; 

в) стараюсь быть мягким к участникам переговоров и требовательным к 

решениям. 

9. Ради сохранения отношений идете ли вы на уступки в ходе переговоров? 

а) уступаю ради сохранения отношений; 

б) требую уступок в качестве условия продолжения отношений; 

в) отделяю спор между людьми от решения задачи переговоров. 

Ответы 

Если у вас преобладают ответы «а» - ваш стиль переговоров – уступчивость, а цель 

переговоров – соглашение. 

Если у вас больше ответов «б» - ваш стиль переговоров – жесткость, давление. Цель 

переговоров – только победа, причем односторонняя, только с 

вашей стороны. 

Если больше ответов «в» - ваш стиль переговоров – сотрудничество. Цель – взаимовыгодные 

решения 

 

Практическая работа 

Деловая игра «Переговоры» 

Цели упражнения 

 Научиться конструктивно вести диалог с конкурентами. 

 Отточить искусство выяснения потребностей. 

Краткая теория 

Удачная продажа основывается именно на выявлении и удовлетворении потребностей. Когда 

вы что-то начинаете предлагать, не выяснив у клиента, а что же ему все-таки нравится, он 

воспринимает ваши действия как навязчивые и чувствует давление с вашей стороны. 

Потребность – это желание клиента изменить жизнь к лучшему посредством покупки. 

Например, собственная квартира – это олицетворение стабильности. Или я хочу стул, а 

потребность у меня в комфорте. Я хочу крем, а потребность – быть молодой. Таким образом, 

менеджер продает не товар или услугу, а удовлетворение потребности: клиент покупает 

телефон, чтобы удовлетворить свою потребность в качественной связи. 

Плохой продавец быстро рассказывает о товаре, а потом все время защищается. Хороший 

продавец опирается на ценности клиента во время презентации и говорит на языке пользы. 

Инструкция участникам 

Группа делится на 2 подгруппы. 

Двум подгруппам дается инструкция вместе: На острове в Австралии живет фермер, 

который содержит птицу Таро. Эта птица несет очень вкусные и ценные яйца. Фермер 

занимается тем, что поставляет эти яйца в Европу. Себестоимость яйца – 10 долларов. В год 

птица несет 10 000 яиц. Вы – две фирмы, которым нужно купить эти яйца для своих 

потребностей. 



 

Отдельные инструкции каждой подгруппе: 

Первой подгруппе. Вы являетесь косметической компанией, которая изготавливает маски на 

основе скорлупы. Для того чтобы получилось столько баночек масок, сколько необходимо 

вашей фирме, вам нужно 10 000 яиц в год. Этой маской ваша косметическая фирма славится. 

Максимальная цена, за которую вы можете купить, – это 20 долларов. Вам надо договориться с 

конкурентами, так как они тоже очень заинтересованы в этих яйцах. 

Второй подгруппе. Вы – крупная ресторанная сеть. Вам необходимо содержимое яиц для 

приготовления фирменного блюда, которым славится ваш ресторан. Для того чтобы вы могли 

приготовить необходимое вам количество блюд, вам требуется 10 000 яиц в год. Максимальная 

цена, за которую вы можете купить, – 20 долларов. Вам надо договориться с конкурентами, так 

как они тоже очень заинтересованы в этих яйцах. 

Каждой команде дается 2 минуты для подготовки, т.е. выработать тактику и стратегию 

переговоров. 

1 этап переговоров по телефону. Команды садятся спинами друг другу. У ведущего есть право 

прервать телефонную связь. 

2 этап переговоров. Вы решили лететь в Австралию. Две конкурирующие фирмы встречаются в 

аэропорту. Команды разворачиваются друг к другу лицами. 

Вопросы для обсуждения 

 Как кто себя чувствовал? 

 Кто что делал? 

 Почему договорились (или не договорились)? 

 Что раздражало? 

 Чего хотели добиться? 

 Какая реакция была у противоположной стороны? 
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