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Містять перелік тем лекційних і семінарських занять з курсу «Психологія ділового спілкування», обсяг годин, відведених на їх вивчення, а також на самостійну роботу. У структуру включено опис запропонованих форм навчальної роботи, конкретні поради щодо організації самостійної роботи, критерії оцінювання навчальної роботи студентів, тестові завдання, список рекомендованої літератури (основної і додаткової).

Зазначені вимоги та рекомендації щодо виконання програмних завдань спрямовані на підвищення продуктивності навчальної взаємодії викладачів та студентів. 


Для студентів напряму підготовки: «Безпека інформаційних і комунікаційних систем», «Системи технічного захисту інформації», «Управління інформаційною безпекою», «Метрологія та інформаційно-вимірювальні технології»; «Радіотехніка», студентів вищих навчальних закладів інших спеціальностей.

 ВСТУП

Предметом вивчення дисципліни «Психологія ділового спілкування» є психологічні закономірності взаємодії людей в організації, особливості комунікації та управлінської діяльності. 

Метою курсу «Психологія ділового спілкування» як навчальної дисципліни є розкриття сучасних наукових концепцій, понять, методів та технологій міжособистісного ділового спілкування, що сприяють формуванню професійних компетенцій майбутніх фахівців. 

Для отримання високого навчального результату студентам необхідно продуктивно організувати самостійну навчальну роботу: систематизувати отримані знання та сформувати власні поняття про ефективність комунікації, засвоїти норми та цінності продуктивної взаємодії, ознайомитися з різними методами діагностики комунікативних здібностей, перевірити теоретичні положення на практиці.
За програмою передбачено 54 години, з яких: лекції – 17, практичні заняття – 17, самостійна робота – 20. Семестровий контроль – у вигляді диференційованого заліку.

ЗМІСТ ДИСЦИПЛІНИ ЗА ТЕМАМИ
Модуль І.

Лекція 1. Предмет і завдання навчальної дисципліни. Основні поняття навчальної дисципліни: особистість, спілкування, робоча група, команда, трудовий колектив. Погляди представників різних напрямів психології на проблему структури особистості та практику спілкування. Психологія спілкування та її зв'язок з іншими науками. (2 год.)

Лекція 2 Сутність і структура спілкування. Види та функції спілкування. Вплив темпераменту і рис характеру на спілкування. Комунікативні здібності людини та їх вплив на ефективність спілкування. Розумовий розвиток людини та спілкування. (2 год.)

Лекція 3. Загальна характеристика вербальних та невербальних засобів спілкування. Особливості вербальних засобів спілкування: усне, письмове та внутрішнє мовлення. Складові комунікативного акту: контекст, код, комунікативні наміри. Класифікація невербальних засобів спілкування: кінетика, такесика, проксеміка, екстралінгвістика, просодика. Співвідношення вербальних та невербальних засобів спілкування.(2 год.)

Лекція 4. Чинники, що впливають на сприймання людьми один одного: чинник переважання, привабливості, ставлення до нас. Механізми сприймання і розуміння людини людиною: ідентифікація, рефлексія, каузальна атрибуція, стереотипізація, атракція. Труднощі та бар’єри спілкування. Бар’єри спілкування: естетичний, інтелектуальний, мотиваційний, моральний, емоційний. Самотність, аутичність та відчуженість у спілкуванні. Сором’язливість як перешкода у спілкуванні. (2 год.)

Лекція 5. Стилі та стратегії спілкування. Способи впливу на людей під час спілкування: психічне зараження, навіювання, наслідування, переконання. Групи, їх основні характеристики та класифікація. Роль особистості в групі. Вплив лідерських якостей особистості на групу. (2 год.)

Лекція 6. Бесіда як основна форма спілкування та її види. Психологічні вимоги підготовки до бесіди. Етапи проведення індивідуальної ділової бесіди. Особливості проведення ділових нарад і зборів. Основні вимоги до головуючого на нарадах і зборах. (2 год.)

Лекція 7. Конфлікти: види, структура, стадії перебігу. Передумови виникнення конфлікту у процесі спілкування. Конфлікти у особистісно-емоційній сфері (типи конфліктних особистостей). Правила поведінки в умовах конфлікту. (2 год.)

Лекція 8. Поняття, критерії та рівні успішності спілкування. Комунікабельність, контактність,комунікативна сумісність. Статево-рольові стереотипи. Чоловіки і жінки як лідери. Особливості чоловічого і жіночого впливу. Стратегії успішного ділового спілкування. (2 год.)

Практичне заняття 1. Методи дослідження спілкування та міжособистісної взаємодії. Вивчення особистісно-комунікативних властивостей. Методики діагностики міжособистісних взаємин. Методи вимірювання самооцінки, самоповаги, психологічного захисту. Дослідження комунікативно-організаторських здібностей студентів.(2 год.)

Практичне заняття 2. Потреби і мотиви особистості у спілкуванні. Класифікація потреб. Фрустрація потреб та її наслідки. Поняття про мотиви діяльності людини. Види мотивів. Мотив досягнень у міжособистісних стосунках. Потреба у довірливому спілкуванні, милосерді та підтримці. Використання знаків уваги у спілкуванні: комплімент, похвала та підтримка. (2 год.)

Практичне заняття  3. Культура говоріння та особливості побудови «Я-висловлювання» та «Ти-висловлювання». Особливості застосування активного, пасивного та емпатійного слухання. Психологічні способи прийому та передачі інформації. (2 год.)

Практичне заняття 4. Поняття міжособистісної атракції. Зовнішні чинники атракції: потреба підтримувати теплі відносини з людьми, емоційний стан, просторова близькість. Внутрішні чинники атракції: фізична привабливість партнера, схожість партнерів по спілкуванню, стиль спілкування, особисте ставлення партнера. Почуття і емоції у спілкуванні. Дослідження емоцій та почуттів студентів. (2 год.)

Практичне заняття 5. Маніпуляція у спілкуванні. Механізми маніпулятивного впливу. Тактики маніпулятивного впливу: демонстрація слабкості, безпорадності, лестощі, обман. Розпізнавання маніпуляції та захист від неї. Маніпулятивний (макіавеллістичний) тип особистості. Використання тактик впливу людей з різними особистісними властивостями (на основі опитувальника Айзенка). (2 год.)

Практичне заняття 6. Форми колективного обговорення проблем. Переговори та їх види. Особливості проведення принципових переговорів. «Мозковий штурм» і бесіда за круглим столом. Психологічні та етичні вимоги до дискусії. Спілкування в аудиторії, публічний виступ. (2 год.)

Практичне заняття 7. Вивчення стратегій поведінки студентів у конфліктній ситуації за методикою К.Томаса. Складання карти конфлікту та вироблення шляхів його розв’язання. (2 год.)

Практичне заняття  8. Самовдосконалення особистості та підвищення її рівня культури спілкування. Пізнання себе та самовдосконалення. Самоосвіти та самовиховання. Використання активного соціально-психологічного навчання з метою розвитку комунікативних вмінь. Розробка плану особистісного професійного самовдосконалення. (2 год.)

Практичне заняття 9. Модульна контрольна робота. (2 год.)
УМОВИ НАВЧАЛЬНОГО ОЦІНЮВАННЯ
	Види робіт
	Кількість балів
	Максимальна кількість балів за І модуль
	Разом за І модуль

	Експрес-контрольна *
	5
	10
	88

	Виступ з повідомленням
	6
	12
	

	Есе (1-2 А4) за нормою
	5
	10
	

	Рефлексивне запитання
	1
	3
	

	Виконання завдань на практичних заняттях (обговорення, робота в групах, тренінгові вправи)
	5
	30
	

	Творче завдання 

(портфоліо)
	6
	6
	

	Пасивна участь у семінарах
	0


	

	Робота на лекціях (заохочування)
	2
	

	Модульна контрольна * робота (МКР)
	20
	

	Диференційований залік *
	12
	

	РАЗОМ
	100


 * - є обов’язковим для всіх

Для допуску до МКР студенту необхідно отримати не менше 41 бала

ЗАГАЛЬНІ ВИМОГИ ТА РЕКОМЕНДАЦІЇ 
ЩОДО ОРГАНІЗАЦІЇ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ
· Виступ з повідомленням: тривалість – до 7-10 хв., з власними висновками щодо теми, джерел інформації, визначенням власної позиції. (Може бути підготовлений групою студентів з розподіленням функціональних обов’язків (пошук матеріалу, підготовка наочності, оформлення, власне промова  та ін.). Бали отримують всі учасники роботи. Організатор групи – отримує додатковий бал.
· При підготовці до виступу на занятті важливо визначити мету, ознайомитися з рекомендаціями щодо побудови успішної комунікації, сформувати логічну структуру тексту, продумати способи ефективної подачі. Слід урахувати, що виступ на практичному занятті триватиме не більше 10 хвилин, тому матеріал має викладатися по суті, стисло і чітко, і завершуватися короткими висновками.

· Підготовка до практичних занять. Готуючись до практичних занять, потрібно самостійно опрацювати відповідну тему з курсу шляхом вивчення матеріалів лекції, основної та додаткової літератури, виконати всі вправи та завдання, що запропоновано. 

· Есе (реферат) за обсягом – 1-2 стор. А 4 (друкованих або чисто написаних). Тему запропоновано викладачем, або студент формулює самостійно. Виконана реферативна робота повинна продемонструвати наявність навичок щодо самостійного пошуку та опрацювання джерельної бази з обраної теми. З цією метою потрібно знайти, ознайомитись і використати декілька наукових, навчальних і науково-методичних публікацій, в яких висвітлюються ті чи інші аспекти обраної теми. До таких джерел належать, по-перше, наукові публікації, по-друге, навчальна література, по-третє, методично-довідкова література. Обов’язковим є посилання на джерела інформації (автор, назва роботи, назва видання, адреса WEB-сторінки), цитати – у лапках. Висновки робляться самостійно щодо кожного з ключових положень основної частини, а також узагальнені.

· Презентація виконується в комп'ютерній програмі Power Point Presentation і передбачає ілюстрований виклад певного фрагменту матеріалу. Обсяг презентації 5–12 слайдів. Основні вимоги: шаблон відповідатиме темі; шрифт має добре сприйматися (темний на світлому фоні, 24(28)-36 пп, об’єкти Word Art не  з’єднують слова); кольори для фону – світлі, для шрифту – темні; правило 5х5 (на одному слайді не більше 5 фраз, у  яких не більше 5 слів (в ідеалі – 3х1); текст не розміщувати на зображення; на одному слайді розміщувати зображення одного типу; зменшення/збільшення об’єктів має бути пропорційним; тексту мало (краще – тези), текст з’являтиметься блоком одразу; першу презентацію провести для себе; роздрукувати план; супроводжувати гарним виступом (чіткість промови, впевненість, почуття гумору).
· Рефлексивні запитання починаються зі слів «Чи вірно я зрозумів (зрозуміла)?», спрямовані на осмислення попереднього власного досвіду з метою зміцнення нової позиції та розуміння нової інформації.
· Творче завдання (портфоліо) відображає комплекс навчальної роботи студента за весь період, є формою звіту щодо власних практичних результатів в рамках курсу (визначення труднощів, індивідуальний план дій, нотатки, збірки цікавих публікації, результати тестування, фіксація досягнень).

· Опрацювання лекційного матеріалу, інших джерел варто оптимізувати, користуючись такою схемою: ознайомлення з текстом (визначення головного, значимих положень); розподілення всього тексту на основні частини (3-5 в залежності від об’єму); запис опорних (ключових) фраз, слів, дат тощо в конспект; формулювання та запис у конспект своїми словами, не переписуючи з джерел, головних думок, що висвітлюють зміст текстів та є важливими для його розуміння. 
· Підготовка до модульної контрольної роботи включає опрацювання основних теоретико-методологічних та наукових положень за темами навчальної програми дисципліни, що розглядалися на лекціях та практичних заняттях; акумулювання теоретичних знань, закріплених під час самостійного опрацювання матеріалу, що не викладався на лекціях; осмислення практик  індивідуального застосовування набутих знань під час підготовки та участі у семінарських заняттях, а також у інших ділових ситуаціях.

"Спілкування - найвища насолода"

(А. де Сент-Экзюпери)
"Вміння спілкуватися з людьми — це товар, який можна купити так, як ми купуємо цукор або каву. І я заплачу за це вміння більше, ніж за щось інше на світі"

(Д. Рокфеллер)

Практичне заняття 1.
Теми есе (презентацій)
1. Проблема структури особистості у психології.

2. Предмет галузевої науки «Психологія ділового спілкування».

3. Характерні особливості ділового спілкування.

4. Вплив особистісних якостей на рівень успішності спілкування.

5. Ефективні методи діагностики особистісних якостей.
Завдання і вправи

1. Розпочати формування індивідуального плану психологічного самовдосконалення за схемою: 

1) провести діагностування з використанням тестів, методів самоаналізу, опитування щодо рівня сформованості всіх складових ділового спілкування: 

· комунікативної складової (обмін інформацією):

· вміння встановлювати психологічний контакт

· ефективність вербальних та невербальних засобів логічність;

· інтерактивної складової (взаємодія):

· адекватність поведінки та  рішень 

· розв’язання конфліктів (розподілення обов’язків);

· перцептивна складова  (взаємосприйняття)

-
пізнання себе

-
пізнання співрозмовника

-
прогнозування

2) результати діагностування зафіксувати у плані: показники (цифри) + коментарі з уточненнями стосовно вербальних (слова, мовлення) та невербальних (жести, поза, зовнішні реакції, вигляд, тембр голосу, інтонація, паузи, погляд, імідж) засобів спілкування).


3) визначити позитивні та негативні результати

4) запланувати напрямок самовдосконалення, способи покращення результатів (наприклад, заплановано покращити вміння прогнозувати результати ділової розмови; для цього мені необхідно (вказати план дій)

5) вказати, хто і як буде фіксувати рубіжні досягнення і кінцевий результат Вашої роботи.

6) систематично фіксувати власні поразки та досягнення у плані 
7) зазначити дату (період часу) отримання орієнтовного бажаного результату.

2. Намалювати схему успішного спілкування та пояснити закономірності.

3. Записати у конспект по 10 особистісних якостей, що сприяють та заважають успішному спілкуванню. Вміти аргументувати, використовуючи схему успішного спілкування.

Психологічний практикум
Тест «Визначення типу психологічного самовдосконалення».
Тестові завдання для перевірки
Особливості ділового спілкування полягають у тому, що:

а) учасники ретельно приховують власні інтереси, демонструючи нейтральну поведінку

в) основним завданням процесу є досягнення компромісу

с) особистості мають глибоке розуміння конкретної справи, яка є предметом обговорення, та спрямовані до продуктивної співпраці

Структура спілкування складається з таких компонентів:

а) інтерактивний, варіативний, когнітивний
в) комунікативний, інтерактивний, перцептивний
с) інтегративний, діяльнісний, комунікативний
Психологія ділового спілкування  - галузева соціально-психологічна наука, що спрямована на:

а)  забезпечення ефективного ділового спілкування
в) розвиток прикладних галузей психології
с) забезпечення соціальних реформ
Література: [1, 2, 6, 8, 32].
Практичне заняття 2.
Теми есе (презентацій)
1.
Спілкування як базова потребами людини («Піраміда Маслоу»). 
2.
Мотивація як рушійна сила діяльності людини.
3.
Взаємозалежність структурних елементів спілкування (комунікативний, інтерактивний, перцептивний).

4.
Зв’язок характеру людини  з інтелектом, емоціями, волею.
5.
Механізми забезпечення високого рівня культури спілкування.
Завдання і вправи
1. Знайти докази та аргументи, що підтверджують тези про життєву необхідність і значущість спілкування для людей.
2.
Визначити власний тип темпераменту, з’ясувати закономірності успішної взаємодії людей  вашого типу з людьми інших типів.
3.
Висловити комплімент, підтримку, схвалення 3 особам різного віку та соціального статусу (одногрупники, старше покоління, діти). Проаналізувати свої дії та реакцію осіб, вміти пояснити закономірності успішної взаємодії. 
Психологічний практикум
Тест «Чи комунікабельні Ви?»  
Тестові завдання для перевірки

Високий рівень культури ділового спілкування забезпечують такі механізми:

а) знання про особливості спілкування; комунікативні установки;  вміння застосовувати набуті знання з урахуванням конкретної ситуації
в) знання про психологічні особливості людини; наявність цілеспрямованості; вміння досягати компромісу
с) знання про стратегії комунікації; позитивні життєві установки; вміння  пристосовуватися до інтересів співрозмовника
Одна зі сторін спілкування, що передбачає процес сприймання партнерами один одного - це:

а) інтерактивна 

в) креативна 

с) перцептивна 

Взаєморозуміння – це: 

а) оптимальне сполучення властивостей учасників взаємодії, можливість взаємодіяти безконфліктно і узгоджено 

в) процес безпосереднього або опосередкованого впливу суб’єктів одне на одного, що породжує причинну обумовленість їхніх дій
с) розшифрування партнерами повідомлень і дій одне одного, яке відповідає їх значенню з погляду їхніх авторів
Література: [2, 5, 16, 18, 24, 25, 32].

Практичне заняття 3.

Теми есе (презентацій)
1. Національні особливості невербального спілкування.

2. Невербальні сигнали брехні.

3. Невербальні сигнали симпатії.

4. Активне слухання: вміння ставити і відповідати на різні типи питань.

5. Використання засобів проксеміки для підвищення статусу.
Завдання і вправи
1. Прочитати вислів «Байдужість до людини нічим не може бути виправдана», в залежності від ситуації:

· як риторичне запитання
· як аргумент

· як заперечення

· як переконання
2. Перефразувати «Ти-висловлювання» в «Я-висловлювання»:
· ти мене вічно підводиш

· ти зануда

· ти вперта

· ти не враховуєш мої інтереси

· Ти різкий

· Ти надто часто відволікаєшся 

· Скільки вже ти можеш курити!

3. Спілкуючись з незнайомими людьми (в установах, організаціях) проаналізувати, хто ці люди, чим займаються, який темперамент, як ставляться до колег, до Вас. За якими ознаками Ви зробили висновки? Запишіть.
Психологічний практикум
Тест «Про що говорять Вам міміка і жести».
Тестові завдання для перевірки
Рефлексивне слухання це:

а) вміння уважно слухати, не вмішуючись в мову співрозмовника своїми зауваженнями 

в) вміння уважно слухати, активно використовуючи словесну форму для підтвердження розуміння повідомлення

с) вміння уважно слухати, дати співрозмовникові підтримку, розуміння того, що проблема, яка його турбує,  сприймається як важлива

Засоби спілкування у вигляді динамічних дотиків розглядає: 
а) просодика
в) проксеміка

с) такесика

Невербальні повідомлення роблять мову більш виразною, уточнюють і поясняють її зміст. Це функція:

а) заміщення

в) регулювання

с) доповнення 

Література: [1, 5, 9, 10, 27, 28]
Практичне заняття 4.
Теми есе (презентацій)
1. Як подолати бар'єри спілкування.

2. Вікові, статеві, професійні особливості соціальної перцепції.

3. Роль стереотипів у спілкуванні.
4. Закономірності формування першого враження.

5. Самопрезентація: як отримати позитивний результат.
Завдання і вправи
1. Проаналізувати психологічний механізм прийомів формування атракції: 

· «власне ім’я»

· «золоті слова»

· «терплячий слухач»

· «дзеркало стосунків»

· «особисте життя»
2. В описі українця виділити властивості, що не відповідають стереотипові (вмійте пояснити): замкнутий, розумний, добрий, наївний, жадібний, егоїстичний, педантичний, витончений, музичний, чепурун, фанатик, чесний, чарівний, терплячий, безладний, ледачий, самозакоханий, заповзятливий, патріот, з гумором, широта душі, честолюбний, хитрий, працьовитий.

3. Проаналізувати особистісні характеристики своїх найближчих друзів. Що вам більше всього подобається в них? Чим ці люди відрізняються від інших ваших знайомих?

Психологічний практикум
Тести «Чи приємно з Вами спілкуватися».
Тестові завдання для перевірки
Перенесенні своїх станів на іншу особистість, приписуванні їй тих власних якостей, власниками яких почувати себе неприємно - це:

а) маніпуляція

в) ефект поблажливості

с) ефект ореола 

d) проекція 

Стереотипізація може привести до:

а) подальшого неадекватного спілкування 

в) покращення емоційної атмосфери спілкування 

с) руйнування бар’єрів у спілкуванні

d) розвитку креативності у співрозмовників 

Атракція:

а) процес взаємного притягання між людьми, взаємної симпатії 

в) особлива соціальна установка на іншу людину, яка необхідна для досягнення стратегічної мети 

с) процес переваги одних людей над іншими за інтелектуальними показниками 

d) відчуття  антипатії до партнера по спілкуванню

Література: [5, 9, 10]
Практичне заняття 5.
Теми есе (презентацій)
1. Роль навіювання в сучасному житті.

2. Позитивна функція психічного зараження в діловому спілкуванні.

3. Феномен харизматичного лідерства.

4. Керівник і лідер.
5. Маніпуляція і актуалізація.
Завдання і вправи
1. Заповнити таблицю повністю:
	Ситуація
	Вид маніпуляції
	Варіанти протидії




2. Проаналізувати будь-який рекламний ролик: які види впливу переважають? Які використовуються засоби? (запис в конспект)
3. Охарактеризувати сучасного політичного лідера (попередньо ознайомтесь з теоріями лідерства).

Психологічний практикум
Тест на асертивність.
Тестові завдання для перевірки

Вимога виконувати розпорядження ініціатора, підкріплене відкритими або прихованими погрозами:

а) переконання

в) навіювання

с) примус

Види впливу, що розраховані переважно на підсвідомість

а) переконання

в) навіювання

с) психічне зараження 

Майже не згуртована група, існує найчастіше короткий час, склад членів – випадковий, домінують найпростіші взаємини за типом симпатій – антипатій

а) конгломерат

в) асоціація

с) дифузна група
Література: [5, 9, 10, 15, 23, 34]
Практичне заняття 6.
Теми есе (презентацій)
1.
Психологічні вимоги до підготовки та проведення ділової бесіди. 

2.
Конструктивні та деструктивні стратегії в переговорах.

3.
«Мозковий штурм» як ефективний спосіб вирішення проблем.

4.
Дискусія як демократична форма ведення ділової бесіди.

5.
Закони комунікації з аудиторією під час публічного виступу.

Завдання і вправи
1. Виявити загальні правила проведення ділових бесід, нарад, зборів, дискусій, що враховують закони психології спілкування.

2.
Скласти портрет майстерного комунікатора (організатора дискусії, колективного обговорення тощо).

3.
Підготувати виступ за рекомендаціями фахівців, оцінити ефект за критеріями: відповідність, впевненість, контроль за очима, вибір слів, наявність гумору, повага до слухачів, витриманість, помірна емоційність, відсутність руйнівних пауз.
Психологічний практикум
Тести «Конструктивна поведінка в переговорах» (на основі рекомендацій Х.Корнеліуса та Ш.Фейра).
Тестові завдання для перевірки
Критиканство -   це: 
а) найкращій спосіб довести свою активність, діловитість 

в) вид критики, що характеризується повною відсутністю позитивності і конструктивності 

с) діяльність людини, що  переслідує егоїстичні цілі

Сумісність – це:

а) розшифрування партнерами повідомлень і дій одне одного, яке відповідає їх значенню з погляду їхніх авторів 

в) процес безпосереднього або опосередкованого впливу суб’єктів одне на одного, що породжує причинну обумовленість їхніх дій
с) оптимальне сполучення властивостей учасників взаємодії, можливість взаємодіяти безконфліктно і узгоджено
Серед властивостей особистості і комплексів умінь, що сприяють успішності самопрезентації, варто назвати:

а) соціальний інтелект, маніпулятивні уміння 

в) природну чарівність, сором'язливість

с) стійкість  та стриманість у  саморозкритті 

d) середній рівень комунікативних умінь і навичок 

Література: [3, 7, 8, 10, 16. 20, 27, 32].

Практичне заняття 7.
Теми есе (презентацій)
1. Особливості управлінських конфліктів. 
2. Внутрішньо-особистісний конфлікт.

3. Конфліктогени в нашому житті.

4. Роль посередника у розв’язанні конфлікту.

5. Стилі поведінки в конфлікті, продуктивна стратегія.
Завдання і вправи
1. Пригадати будь-який конфлікт і визначити наступне:

· Який це конфлікт: змістовий чи комунальний?

· За якою формулою розвивався конфлікт?

· Хто був ініціатором і який конфліктоген застосував?

· Як відповів на конфліктоген другий учасник конфлікту?

· Чи можливо було уникнути конфлікту, як?

· Які «непрямі» методи врегулювання конфлікту Ви б рекомендували використати?

2. Розробити стратегію поведінки кожного учасника та спрогнозуйте  розвиток конфлікту в ситуації: «В одній кімнаті в студентському гуртожитку живуть «сова» і «жайворонок», що створює час від часу конфліктні ситуації і одного разу призвело до конфлікту між дівчатами…»

3. Проаналізувати позитивні сторони певного міжнародного конфлікту.

Психологічний практикум

Тест «Діагностика можливих стилів поведінки особистості в конфліктних ситуаціях».
Тестові завдання для перевірки
Конфлікт – це 

а) відкрите протистояння як наслідок взаємовиключних інтересів і позицій

в) нагромадження суперечностей

с) прагнення довести правильність своєї позиції, упередженість, неприязнь
Структурні елементи конфлікту:

а) конфліктуючі сторони, зона розбіжностей, уявлення про ситуацію,  мотиви, дії
в) конфліктогени, інцидент, зона розбіжностей, уявлення про ситуацію
с) конфліктуючі сторони, зона розбіжностей, мотиви, дії
Компроміс - це: 

а) стратегії поводження, що припускає часткове, проміжне (найчастіше тимчасове) досягнення цілей партнерів заради збереження умовної рівності і збереження відносин
в) стратегії поводження, що припускає максимальне досягнення учасниками взаємодії своїх цілей
с) переважно інтелектуальний психічний вплив на людину

Література: [4, 5, 7, 9, 10, 18, 20, 27]
Практичне заняття 8.
Теми есе (презентацій)
1.
Критерії успішності групової діяльності.

2.
Контактність, комунікативна сумісність, адаптивність і задоволеність – основні психологічні критерії успішності спілкування.

3.
Зовнішні (експресивні), інтенсивні і змістовні характеристики стилю спілкування.

4.
Рівні успішності спілкування та способи ідентифікації.
5.
Значимість спілкування для чоловіків та жінок.
Завдання і вправи
1. Проаналізувати власну поведінку під час ділових обговорень на завершенні курсу; охарактеризувати методи формування власного стилю спілкування, які виявились ефективними та дозволили покращити Ваш рівень.

2.  Що нового вдалося дізнатися про вербальні та невербальні засоби спілкування та їх функцію у діловому спілкуванні? (записати в конспект). 
3. Довести або спростувати тезу: «80% проблем будь-якої організації виникає внаслідок неефективного спілкування».
Психологічний практикум
Тест «Оцініть свій імідж» (за Дж. Ягером). 

Тестові завдання для перевірки

Одна зі сторін  спілкування, яка передбачає вплив на інших людей, зміну їхнього поводження і діяльності – це:

а) перцептивна 

в) комунікативна 

с) інтерактивна 

Взаємодія – це: 

а) розшифрування партнерами повідомлень і дій одне одного, яке відповідає їх значенню з погляду їхніх авторів 

в) процес безпосереднього або опосередкованого впливу суб’єктів одне на одного, що породжує причинну обумовленість їхніх дій
с) оптимальне сполучення властивостей учасників взаємодії, можливість взаємодіяти безконфліктно і узгоджено
Афіліація - це:

а) нав’язливе бажання подобатися, привертати увагу, інтерес

в) потреба створювати і підтримувати задовільні відносини з іншими людьми 

с) здатність почувати себе значимою особистістю, що пов’язано із службовим становищем
Література: [2, 5, 8, 10, 11, 21, 24, 25, 28].
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Додатки
Визначення типу психологічного вдосконалення

Інструкція:Обвести в лівому боці таблиці номер якості, що Ви бажаєте посилити в собі, а в правому боці – ту якість, що Ви в першу чергу бажаєте додати оточуючим.

	 Для себе
	Для інших

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Витримка                              1
	А
	Б
	Б
	А
	Б
	А

	Доброзичливість                   2
	В
	Г
	Г
	В
	Г
	В

	Щирість                                 3
	В
	Г
	Г
	В
	Г
	В

	Сила волі                               4
	А
	Б
	Б
	А
	Б
	А

	Співчуття                               5
	В
	Г
	Г
	В
	Г
	В

	Впевненість                           6
	А
	Б
	Б
	А
	Б
	А


Ключ: для Вас характерний тип психологічного вдосконалення, який позначений буквою, що знаходиться на перетину визначених Вами строки та стовпчика:
А – стати міцніше разом зі всіма (зробити світ сильнішим);

Б – утвердитися самому у більш м’якому оточенні;

В – пом’якшити свій характер, допомагаючи утвердитися іншим;

Г – стати м’якішим разом зі всіма (зробити світ добрішим).

Чи комунікабельні Ви?

Пропонуємо Вам 16 запитань, на кожне з яких слід відповісти однозначно: “так”, “ні”, “інколи”.

1.
У Вас передбачається ординарна ділова зустріч. Чи вибиває Вас із колії її очікування?

2.
Чи не відкладаєте Ви візит до лікаря доти, доки терпіти буде не під силу?

3.
Чи викликає у Вас збентеження і незадоволеність доручення виступити з доповіддю, повідомленням, інформацією на будь-яку тему на засіданні, зборах тощо?

4.
Вам пропонують виїхати у відрядження до міста, де Ви ніколи не були. Чи докладатимете Ви максимум зусиль, щоб уникнути цього відрядження?

5.
Чи любите Ви ділитися своїми переживаннями з будь-ким?

6.
Чи роздратовуєтеся Ви, якщо незнайома людина на вулиці звертається до Вас з проханням (показати дорогу, сказати котра година тощо)?

7.
Чи вірите Ви, що існує проблема “батьків і дітей” і що людям різних поколінь важко розуміти один одного?

8.
Чи буде Вам незручно нагадати знайомому, що він забув Вам повернути гроші, які позичив декілька місяців тому?

9.
У ресторані або в кафе Вам подали недоброякісну страву – Ви промовчите чи лише розгнівано відсунете тарілку?

10.
Виявившись наодинці з незнайомою людиною, Ви не вступите з нею у розмову і зніяковієте, якщо першим заговорить вона. Чи це так?

11.
Ви жахаєтесь будь-якої черги, де б вона не була (в магазині, бібліотеці, касі кінотеатру). Чи відмовитесь Ви від свого наміру, перш ніж стати в чергу і нудитися в очікуванні?

12.
Чи боїтеся Ви брати участь в якій-небудь комісії для розглядання конфліктних ситуацій?

13.
У Вас є власні, суто індивідуальні критерії оцінки витворів літератури, мистецтва, культури і ніяких “чужих” думок Ви не припускаєте. Це так?

14.
Почувши десь у “кулуарах” висловлювання хибної точки зору із добре знайомого Вам питання, Ви промовчите чи сперечатиметеся?

15.
Чи викликає у Вас прикрість чиєсь прохання допомогти розібратися в тому чи іншому службовому питанні або навчальній темі?

16.
Як Вам зручніше викладати свою точку зору (думку, оцінку) в письмовому вигляді чи в усній формі?

Підбийте підсумки: 

“Так” – 2 бали, “інколи” – 1 бал, “ні” – 0. Потім загальну кількість балів підсумуйте і за класифікатором визначте, до якої категорії людей Ви належите.

30 – 32 бали. Ви дійсно некомунікабельний, і це Ваша біда, бо страждаєте від цього найбільше Ви самі. Проте людям, які Вас оточують, так само нелегко. На Вас важко покладатися у справі, що потребує групових зусиль. Намагайтеся бути товариським, контролюйте себе.

25 – 29 балів. Ви замкнутий, небалакучий, надаєте перевагу самотності, у Вас мало товаришів. Нова робота та необхідність нових контактів, якщо і не доводить Вас до паніки, то надовго виводить із рівноваги. Ви знаєте цю особливість свого характеру і буваєте незадоволений собою. Однак не обмежуйтеся лише таким незадоволенням, у Вашій компетенції змінити ці особливості характеру. Хіба не буває, що за будь-якої сильної захопленості Ви набуваєте “раптом” повної комунікабельності? Варто тільки струснутися.

19 – 24 бали. Ви в міру балакучий й у незнайомому оточенні почуваєтесь повністю переконливо. Нові проблеми Вас не лякають. Однак з новими людьми Ви сходитеся з оглядкою, у суперечках і диспутах берете участь неохоче. У Ваших висловлюваннях занадто багато сарказму без усякої на те підстави. Ці недоліки можна виправити.

14 – 18 балів. У Вас нормальна комунікабельність. Ви допитливий, охоче слухаєте цікавого співбесідника, досить терплячі в спілкуванні з іншими, відстоюєте свою точку зору без запалу. Без неприємних переживань йдете на зустріч з новими людьми. Водночас не любите гомінких компаній. Екстравагантні виходки та багатослів’я викликають у Вас роздратування.

9 – 13 балів. Ви товариський (інколи, можливо, навіть занадто). Допитливий, балакучий, любите висловлюватися з різних питань, що, буває, викликає роздратування оточуючих. Охоче знайомитеся з новими людьми. Любите бувати в центрі уваги, нікому не відмовляєте в проханнях, хоча і не завжди можете їх виконати. Буває, спалахуєте, проте швидко відходите. Чого Вам бракує – так це осідлості, терпіння та відваги при зіткненні з серйозними проблемами. При бажанні, однак, Ви можете себе примусити не відступати.

4 – 8 балів. Ви, мабуть, дуже товариський, завжди в курсі всіх справ. Любите брати участь у дискусіях, хоча серйозні теми можуть викликати у Вас головний біль. Охоче висловлюєтеся з будь-якого питання, навіть якщо маєте про нього поверхове уявлення. Завжди почуваєтесь в “своїй тарілці”. Беретеся за будь-яку справу, хоча далеко не завжди можете успішно завершити її. 3 цієї причини керівники та колеги ставляться до Вас з деяким побоюванням. Задумайтеся над цими фактами!

3 бали і менше. Ваша комунікабельність носить хворобливий характер. Ви говірливий, багатослівний, втручаєтеся у справи, що не мають до Вас ніякого відношення. Беретеся судити щодо проблем, в яких Ви зовсім некомпетентні. Невільно чи вільно буваєте причиною різного роду конфліктів у Вашому оточенні. Запальний, образливий, часто буваєте необ’єктивним. Серйозна робота Вам не підходить. Людям – і на роботі, і вдома, і взагалі всюди – важко з Вами. Вам потрібно попрацювати над собою і своїм характером і передусім виховуйте в собі терпимість і стриманість, поважливіше ставтеся до людей. Нарешті, подумайте і про своє здоров’я – такий “стиль” життя не проходить безслідно.

Про що говорять Вам міміка і жести?
1. Ви вважаєте, що міміка і жести – це:
а)
спонтанне вираження душевного стану людини в певний момент;
б)
доповнення до мови;
в)
зрадницький вияв нашої підсвідомості.
2.
Чи вважаєте Ви, що у жінок мова міміки і жестів виразніша, ніж у чоловіків?
а)
так;
б)
ні;
в)
не знаю.
3.Як Ви вітаєтеся з дуже хорошими товаришами?
а)
радісно кричите: “Привіт!”;
б)
сердечним рукостисканням;
в)
Ви обнімаєте один одного;
г)
вітаєте їх стриманим рухом руки;
д)
цілуєте один одного в щоку.
4.
Яка міміка і жести означають в усьому світі одне і те саме? (Дайте три відповіді):
а)
коли хитають головою;
б)
коли кивають головою;
в)
коли морщать носа;
г)
коли морщать лоба;
д)
коли моргають;
е)  коли посміхаються.
5.
Яка частина тіла найвиразніша?
а)
ступні;
б)
ноги;
в)
руки;
г)
кисті рук;
д)
плечі.
6.
Яка частина Вашого власного обличчя найвиразніша? (Дайте дві відповіді):
а)
лоб;
б)
брови;
в)
очі;
г)
ніс;
д)
губи;
е)   куточки рота.
7.
Коли Ви проходите повз вітрину магазину, в якій видно Ваше відображення, на що Ви звертаєте увагу насамперед?
а)
на те, як на Вас сидить одяг;
б)
на зачіску;
в)
на статуру;
г)
ні на що.
8.
Якщо хтось, розмовляючи або сміючись, часто закриває рот рукою, у Вашому уявленні це означає, що:
а)
йому є що ховати;
б)
у нього некрасиві зуби;
в)
він чогось соромиться.
9.
На що Ви передусім звертаєте увагу у Вашого співбесідника?
а)
очі;
б)
рот;
в)
руки;
г)
позу.
10.
Якщо Ваш співбесідник, розмовляючи з Вами, відводить очі, це для Вас ознака:
а)
нечесності;
б)
невпевненості в собі;
в)
зібраності.
11.
Чи можна за зовнішнім виглядом взнати типового злочинця?
а)
так;
б)
ні;
в)
не знаю.
12.
Чоловік починає розмову з жінкою. Він це робить тому, що:
а)
перший крок завжди роблять саме чоловіки;
б)
 жінка несвідомо дає зрозуміти, що хотіла б, щоб з нею заговорили;
в)
 він досить мужній для того, щоб ризикувати одержати “від воріт поворот”.
13.
У Вас склалося враження, що слова людини не відповідають тим “сигналам”, які можна вловити з її міміки і жестів. Чому Ви більше вірите?
а)
словам;
б)
“сигналам”;
в)
вона взагалі викличе у Вас підозру.
14.
Поп-зірки, наприклад Мадонна або Принц, направляють публіці “сигнали”, що мають однозначно еротичний характер. Що, по-вашому, за цим ховається?
а)
просто фіглярство;
б)
вони “заводять” публіку;
в)
це вираження їхнього власного настрою.
15.
Ви дивитеся наодинці страшну детективну кінострічку. Що з Вами відбувається?
а)
дивитесь цілком спокійно;
б)
реагуєте на те, що відбувається, кожною клітинкою свого єства;
в)
заплющуєте очі під час особливо страшних сцен.
16.
Чи можна контролювати свою міміку?
а)
так;
б)
ні;
в)
тільки окремі її елементи.
17.
При інтенсивному флірті Ви пояснюєтесь переважно:
а)
очима;
б)
руками;
в)
словами.
18.
Чи вважаєте Ви, що більшість наших жестів:
а)
перейняті в когось і заучені,
б)
передаються із покоління в покоління;
в)
закладені в нас від природи.
19.
Якщо у людини борода, для Вас це ознака:
а)
мужності;
б)
того, що людина хоче сховати риси свого обличчя;
в)
того, що цей тип занадто ледачий, щоб поголитися.
20.
Більшість людей вважають, що права та ліва сторони обличчя у них різняться. Ви згодні з цим?
а)
так:
б)
ні;
в)
тільки у літніх людей.
Ключ до тесту:
	     Питання
Відповідь
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20

	а
	2
	1
	4
	0
	2
	2
	1
	3
	3
	3
	0
	1
	0
	4
	4
	0
	3
	2
	3
	4

	б
	4
	3
	4
	0
	2
	1
	3
	1
	2
	2
	3
	4
	4
	2
	0
	2
	4
	4
	2
	0

	в
	3
	0
	3
	1
	3
	3
	3
	1
	2
	1
	1
	2
	3
	0
	1
	1
	1
	0
	1
	2

	г
	–
	–
	2
	1
	4
	2
	2
	–
	1
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–

	д
	–
	–
	4
	0
	2
	3
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–

	е
	–
	–
	–
	1
	–
	2
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–
	–


77-56 балів. Браво, у Вас відмінна інтуїція, Ви володієте здатністю розуміти інших людей, у Вас є спостережливість і чуття. Але Ви занадто сильно покладає​тесь у своїх думках на ці якості, слова мають для Вас другорядне значення. Якщо Вам посміхнулися, Ви уже готові повірити, що Вам освідчуються в коханні. Ваші “вироки” надто поспішливі, і в цьому приховується для Вас небезпека, можна “по​пасти пальцем у небо”! Робіть на це поправку, і у Вас усі шанси навчитися добре розбиратися у людях. А це важливо і на роботі, і в особистому житті.
55-34 бали. Ви із задоволенням спостерігаєте за іншими людьми, і Ви непогано розумієте їхню міміку та жести. Проте Ви ще не зовсім вмієте використову​вати цю інформацію в буденному житті, наприклад, для того, щоб правильно будува​ти свої взаємостосунки з оточуючими. Ви схильні скоріше сприймати сказані Вам слова і керуватися ними. Наприклад, хтось скаже Вам: “Мені з вами зовсім не сумно”, зробивши при цьому кислу міну. Але Ви повірите словам, а не виразу обличчя, хоча воно вельми красномовне. Розвивайте інтуїцію, більше покладай​теся на відчуття!
33 і менше балів. На жаль, мова міміки і жестів для Вас – китайська грамота. Вам надзвичайно важко правильно оцінювати людей. Справа не в тому, що Ви на це не здатні, просто Ви не звертаєте на це увагу, і дуже даремно. Намагайтеся навмисно фіксувати увагу на дрібних жестах оточуючих Вас людей, тренуйте спосте​режливість. Пам’ятайте прислів’я: “Тіло – це рукавичка для душі”. Непогано розуміти душу іншого – вірний засіб самому не попасти в пастку самотності.

Чи приємно з Вами спілкуватися 

1.
Ви любите більше слухати, ніж говорити?

2.
Ви завжди можете знайти тему для розмови навіть з незнайомою людиною?

3.
Ви завжди уважно слухаєте співрозмовника?

4.
Чи любите Ви давати поради?

5.
Якщо тема розмови Вам не цікава, чи будете Ви про це натякати співрозмовнику?

6.
Ви роздратовуєтеся, коли Вас не слухають?

7.
У Вас є особиста думка з кожного питання?

8.
Якщо тема розмови Вам незнайома, чи будете її розвивати?

9.
Чи любите Ви бути в центрі уваги?

10.
Чи є хоча б три предмета, з яких Ви володієте досить вагомими знаннями?

11.
Ви хороший оратор?

Ключ до методики: Якщо Ви позитивно відповіли на запитання 1, 2, 3, 6, 7, 8, 9, 10, 11 можете зарахувати собі по одному балу за кожну відповідь. 

Підбийте підсумки:
1 – 3 бали. Важко сказати, чи Ви мовчун, з якого не витягнеш ні слова, чи Ви настільки товариський, що Вас намагаються уникати, але факт залишається фактом: спілкуватися з Вами далеко не завжди приємно, навпаки, здебільшого дуже важко. Вам потрібно серйозно над цим задуматися.

4 – 8 балів. Ви, можливо, і не надто товариська людина, проте майже завжди уважний та приємний співрозмовник, хоча можете бути і неуважним, коли не в настрої, але Ви не вимагаєте у такі хвилини особливої уваги до своєї персони від оточуючих.

9 – 11 балів. Ви мабуть, один із самих приємних в спілкуванні людей. Навряд чи друзі можуть без Вас обійтися. Це прекрасно. Виникає лише одне запитання: Вам дійсно приємно бути весь час у цій ролі, чи інколи доводиться грати, як на сцені?

Тест на асертивність

Дайте відповідь «так» чи «ні» на такі питання:
1. Мене дратують помилки інших людей.
2. Я можу нагадати другові про борг.
3. Час від часу я говорю неправду.
4. Я спроможний подбати про себе сам.
5. Я іноді їду «зайцем».
6. Суперництво краще за співробітництво.
7. Я часто мучу себе дрібницями.
8. Я людина самостійна і досить рішуча.
9. Я люблю усіх, кого знаю.
10. Я вірю в себе. У мене вистачить сил, щоб справитися з поточними проблемами.
11. Нічого не поробиш, людина завжди повинна бути напоготові, щоб зуміти захистити свої інтереси.
12. Я ніколи не глузую з непристойних жартів.
13. Я визнаю авторитети і поважаю їх.
14. Я нікому не дозволяю вити із себе мотузки. Я протестуватиму.
15. Я підтримую будь-яке добре починання.
16. Я ніколи не брешу.
17. Я практична людина.
18. Мене гнітить навіть можливість того, що я можу зазнати невдачі.
19. Я згодний з висловом: «Розраховувати варто тільки на себе».
20. Друзі мають на мене великий вплив.
21. Я завжди правий, навіть якщо інші вважають інакше.
22. Я згодний з тим, що важлива не перемога, а участь.
23. Перш ніж що-небудь почати, гарненько подумаю, як це сприймуть інші.
24. Я ніколи нікому не заздрю.

Підбийте підсумки: підрахуйте кількість позитивних відповідей у позиціях:
1,6,7,11,13,18,20,23 Рахунок А =
2,4,8,10,14,17,19,22 Рахунок Б =
3,5,9,12,15,16,21,24 Рахунок В =
Найвищий показник досягнень у рахунку А: Ви маєте уявлення про асертивність, але не достатньо користуєтеся нею в житті. Ви часто відчуваєте невдоволення собою і навколишніми.
Найвищий показник досягнень у рахунку Б: Ви на правильному шляху і можете дуже добре опанувати асертивність. У принципі, Ви вже зараз здатні діяти в потрібному напрямі. Іноді Ваші спроби поводитися асертивно виливаються в агресивність. Але це неважливо. Який учень не набивав собі ґуль.
Найвищий показник досягнень у рахунку В: Незважаючи на результати попередніх двох підрахунків, у Вас дуже гарні шанси опанувати асертивність. Словом, у Вас склалася думка про себе і свою поведінку, Ви оцінюєте себе реалістично, а це непогана база для набуття потрібних навичок, необхідних при контактах з навколишніми.
Найменший показник досягнень у рахунку А: Те, що Вам не вдається використовувати багато шансів, що дає життя, — не трагедія. Важливо навчитися жити в згоді із собою і знати, що потрібно робити.
Найменший показник досягнень у рахунку Б: Асертивності можна навчитися. Як сказав С. Лек: «Тренування — це все. Навіть кольорова капуста — усього-навсього добре вимуштрувана білокочанна».
Найменший показник досягнень у рахунку В: От це вже проблема. Ви переоцінюєте себе і поводитеся не цілком щиро. Йдеться навіть не стільки про самообман, скільки про те, що Ви бачите себе в кращому світлі. Непогано було б задуматись над цим.
Конструктивна поведінка в переговорах (Х. Корнеліус, Ш. Фейр)
Проаналізувати ваші дії за 16 позиціями в переговорних процесах за вашої участі й оцінити їх, використовуючи п'ятибальну шкалу: 

1. Намагаюся використовувати фрази, які сприяють виникнення симпатії 1 2 3 4 5

2.  Намагаюся бути терплячим 1 2 3 4 5

3.  Використовую свою наполегливість у межах розумного 1 2 3 4 5

4.  Уникаю аргументів  за шкоду іншому учаснику 1 2 3 4 5

5.  Завжди замислююсь над тим, як належним чином поставити питання задля  кращого розуміння мотивів партнера 1 2 3 4 5

6.  Стараюся не дратувати партнера  1 2 3 4 5 

7.  Вислуховуючи  протилежну точку зору, не обов'язково погоджуюсь з нею, проте я її визнаю 1 2 3 4 5

8. Завжди прагну розвивати ідеї, у яких зароджується тенденція до згоди 1 2 3 4 5

9.  Завжди відхиляю нереалістичні очікування 1 2 3 4 5

10. Намагаюся бути "гнучким", відхиляюся від  "маршруту", але не від цілі 1 2 3 4 5

11.  Уникаю критики та грубості по відношенню до партнера 1 2 3 4 5

12. Завжди записую висловлені думки і пропозиції, щоб уникнути неправильного їх тлумачення 1 2 3 4 5

13. Ніколи не відповідаю на ворожі та критичні зауваження партнерів 1 2 3 4 5

14. Я завжди говорю спокійно, впевнено 1 2 3 4 5

15.  Адекватно використовую гумор 1 2 3 4 5

16. За необхідності завжди прошу аргументувати (довести) справедливість запропонованих рішень 1 2 3 4 5
Оцінки результатів. Відхилення праворуч  індикатору "3" за середнє арифметичним показником всіх позицій вказує, що Ви володієте достатніми навичками конструктивної поведінки у переговорному процесі. Але за деякими позиціями Вам слід працювати над собою.

Відхилення ліворуч зазначеного показника вказує, що Ви не маєте достатніх навичок конструктивної поведінки у переговорному процесі. У цьому випадку Вам потрібно проаналізувати причини слаборозвинених навичок конструктивної поведінки у переговорах і серйозно працювати над собою.

Діагностика стилів поведінки особистості в конфліктних ситуаціях
1. А. Я охоче даю іншим брати на себе відповідальність за вирішення складного питання.

Б. Перш ніж обговорювати те, у чому ми розходимося, я намагаюся звернути увагу на те, у чому ми обоє згодні.

2. А. У суперечці я звичайно намагаюся знайти рішення, що влаштовує всіх.

Б. У суперечці я завжди намагаюся улагодити справу з урахуванням інтересів іншого і моїх власних.

3. А. Звичайно я завжди наполягаю на своєму.

Б. У суперечці я намагаюся заспокоїти іншого і зберегти нормальні відносини.

4. А. У суперечці мене звичайно влаштовує компроміс.

Б. Іноді я здатен пожертвувати своїми інтересами заради інтересів інших.

5. А. Улагоджуючи конфлікт, я завжди намагаюся викликати позитивні емоції в іншого.

Б. У суперечці я завжди намагаюся уникнути непотрібної напруженості.

6. А. У суперечці насамперед я намагаюся уникнути неприємностей для себе. Б. У суперечці моє правило — домогтися свого.

7. А. Я часто намагаюся відкласти остаточне ухвалення рішення для того, щоб потім розставити всі крапки над “і”.

Б. У суперечці я згоден чимось поступитися, щоб домогтися інших поступок.

8. А. Я завжди наполегливо прагну домогтися свого.

Б. При вирішенні проблем я насамперед намагаюся зрозуміти, у чому полягають мої  інтереси.

9. А. Розбіжності, що виникають,— не привід для хвилювання. 

Б. Я здатен мобілізувати себе, щоб домогтися того, чого хочу.

10. А. Я твердо прагну до наміченого.

Б. У суперечці я здатен і на розумний компроміс.

11. А. У конфлікті я в першу чергу намагаюся ясно представити інтереси кожного.

Б. У суперечці мені звичайно важливо зберегти відносини і не придбати зайвого ворога.

12. А. Я уникаю займати двозначну позицію.

Б. Якщо хтось йде мені назустріч, то я даю можливість йому залишитися при своїй думці.

13. А. Звичайно я центрист і проти крайнощів.

Б. У суперечці, коли я правий, то наполягаю, щоб усе було зроблено по-моєму.

14. А. Викладаючи свою точку зору, я завжди цікавлюся протилежною.

Б. У суперечці я завжди намагаюся продемонструвати логіку і перевагу своїх поглядів.

15. А. Для мене в суперечці головне — не переступити меж і не нажити собі ворога.

Б. Я піду на багато що, щоб зняти напруженість.

16. А. Я намагаюся не зачіпати почуттів іншого.

Б. У суперечці я завжди намагаюся переконати іншого в перевазі своїх поглядів.

17. А. Звичайно я послідовно домагаюся свого.

Б. Конфронтацію в суперечці я вважаю марною.

18. А. Якщо це зробить щасливим іншого, то я можу, зрештою, уступити йому.

Б. У суперечці я ніколи не добиваю суперника, а даю йому можливість ствердитися у чомусь.

19. А. Першою справою я намагаюся визначити, хто чого хоче і домагається. 

Б. Іноді я згоден почекати і відкласти остаточне ухвалення рішення.

20. А. Мені дуже важливо відразу ж подолати явні розбіжності.

Б. Для мене завжди важливо знайти краще співвідношення вигід і втрат для учасників конфлікту.

21. А. Ведучи переговори, я завжди уважний до бажань іншого.

Б. У суперечці я хочу, щоб інший не церемонився і прямо виклав, чого він хоче.

22. А. У суперечці мене влаштує “золота середина”” 

Б. Я твердий у одстоюванні своєї позиції.

23. А Мені важливо, щоб “вовки були ситі”, а “вівці цілі”

Б Я згоден, щоб хтось прийняв відповідальність на себе за вирішення конфлікту.

24. А. У суперечці я можу й уступити, якщо відчую, що наступаю на улюблений “мозоль”.

Б. Я здатен умовити іншого піти на компроміс.

25. А. У суперечці я завжди намагаюся продемонструвати логіку своїх поглядів. 

Б. Я завжди уважний до домагань іншого.

26. А. Я часто пропоную усім зайняти середню позицію.

Б. Мені завжди важливо, щоб інший хоч у чомусь отримав вигоду.

27. А. Я намагаюся уникати ситуації, що могла б викликати загострення відносин. 

Б. Іноді я здатен дати іншому наполягати на своєму.

28. А. Звичайно я чітко і послідовно намагаюся йти до мети.

Б. Пом'якшуючи ситуацію, я намагаюся схилити на свій бік іншого.

29. А. Я не люблю крайнощів у суперечці.

Б. Іноді розбіжності, що виникають,— це не привід для хвилювань і тривог.

30. А. Для мене важливо не торкнутися “болючих точок” іншого.

Б. У суперечці для мене дуже важливо зробити іншого своїм суперником. 
Кількість балів, набрана по кожній шкалі, дає уявлення про рівень наявності в особистості тенденції до відповідної форми поведінки в конфліктних ситуаціях: І. Суперництво; ІІ. Ухилення; ІІІ. Пристосування; ІV. Стиль  співробітництва; V. Стиль компромісу.
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Тест “Оцініть свій імідж”
(за Дж. Ягером)

Відзначте відповіді, які найбільш точно характеризують вас.

1. Коли треба бути пунктуальним, я роблю все вчасно:
а) завжди;                                                 
б) як правило;
в) рідко.

2. Моя посада потребує одягатися:
а) так, як я одягаюсь;
б) більш строго, ніж я одягаюсь;
в) не знаю як.

3. Я відповідаю на листи:
а) відразу;
б) протягом тижня;
в) не завжди.

4. Мій почерк:
а) розбірливий;
б) не досить розбірливий;
в) нерозбірливий.

5. Вибираючи окуляри, я враховую:
а) який вигляд вони мають і як корегують зір;
б) лише як корегують зір;
в) ніколи не замислювався над цим.

6. Я відвідую перукарню:
а) у разі потреби;
б) раз на місяць;
в) рідко.

7. Про свій імідж я думаю:
а) кожного дня;
б) рідко;
в) ніколи.

8.  На моєму останньому місці роботи керівник сказав, що мій імідж:
а) бездоганний;
б) пересічний;
в) треба виправляти.

9. На думку інших, я чесний:
а) завжди;
б) як правило;
в) у побуті, а не у справах.

10.  Коли під час ділового обіду моя зачіска розтріпалася, я:
а) поправлю її в туалетній кімнаті;
б) залишу як є;
в) не зверну уваги.
Якщо переважають відповіді: 

варіанта (а) - Ви знаєте, як формувати свій імідж і розумієте його важливість для обраної діяльності; 

варіанта (б) -  це вказує на необхідність додаткових заходів щодо поліпшення іміджу; 

варіанта (в) - Ви не надаєте достатньої уваги своєму іміджу.
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