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Методические рекомендации  

по выполнению практических работ  

по дисциплине Психология общения 

ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность изучения дисциплины «Психология общения» для будущих 

специалистов финансово-экономического колледжа обусловлена тем, что полученные в 

процессе изучения данного курса знания необходимы для успешного построения деловых 

и межличностных отношений. Важным для специалиста со средним специальным 

образованием является проблема самопознания, адекватного оценивания своих 

личностных особенностей, возможности их эффективного применения в практике 

профессиональной деятельности.  

Цель курса -  обеспечить овладение студентами знаний о различных формах 

делового общения, овладение словом в официально-деловой обстановке в соответствии с 

речевой, логической, психологической, вербальной и невербальной культурой, 

направленной на достижение конструктивного результата . 

С помощью методических рекомендаций студенты смогут: 

-      изучить свои индивидуальные психологические особенности; 

- познакомиться с психологическими основами делового общения, 

коммуникативного процесса, особенностями вербальных и невербальных коммуникаций; 

- усовершенствовать навыки публичных выступлений, деловой беседы; 

- освоить технологию разрешения конфликтов, ведения переговоров в 

конфликтной ситуации; 

-  сформировать представление о нормах и ценностях, определяющих поведение 

людей в бизнесе, при деловом общении. 

            Методические указания ориентирует студентов на самостоятельное изучение 

дисциплины, выполнение практических занятий.  

Методические указания к практическим занятиям являются частью учебно-

методического комплекса по дисциплине «Психология общения». Составлено в 

соответствии с учебной программой на основании требований Федерального 

государственного стандарта для среднего профессионального образован 
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Практическое занятие 1. Тренинг коммуникативных навыков 

Цель: научиться способам эффективной коммуникации. Тренинг  помогает 

получить обучающимся знания в развитии важнейших навыков межличностного 

взаимодействия, в изучении вербального и невербального общения, социальных аспектов 

общения, а также раскрывает условия эффективного коммуникативного процесса. 

 

Технология проведения тренинга 

 

1. Выполняем упражнение «Имена-качества», называем имя и качество на первую букву 

имени 

 

2.  Наделяем смыслом понятие СТУДЕНТ, расшифровывая аббревиатуру на доске 

 

3. Упражнение «Я – студент, который…»(не выносит однообразия любит математику и 

т.д) 

 

А теперь проверим, умеет ли группа взаимодействовать без слов? Постройтесь по 

размеру обуви, длине волос цвету глаз, по дате рождения (число,месяц) с помощью только 

средств невербальной коммуникации 

 

4. Давайте посмотрим, насколько хорошо вы успели узнать друг друга – упражнение 

«2правды и 1 ложь». Каждый студент пишет о себе 2 правдивых утверждения и один 

вымысел. Далее каждый зачитывает, а группа пытается угадать, где правда, а что ложь. 

 

5. Здорово, вы все – такие разные. Предлагаю посмотреть, как же различия могут 

обьединять (анкеты) . Скажите, что было самым приятным в упражнении - рассказывать 

о себе, узнавать информацию о других или атмосфера в микрогруппе? 

 

6. Несмотря на наши отличия, у нас много общего, мы все чем-то похожи.  

 Студенты становятся в круг и передавая друг другу символический предмет (игрушку, 

например) выполняют упражнение «Мы с тобой похожи» 
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7. Подведение итогов. Рефлексия, получение обратной связи. 

Практическое занятие 2. Диагностика  типов межличностного взаимодействия 

Цель: научиться определять типы межличностного взаимодействия. 

Диагностический инструментарий:  опросник Т.Лири 

            Порядок выполнения 

1. Ответить на вопросы теста, определить результат с помощью «ключа». 

2.Нарисовать диаграмму. Интерпретировать результаты диагностики. 

Содержание отчета 

1.  Диаграмма, построенная по методике Т. Лири 

2.  Интерпретация результатов теста. 

Практическое занятие 3. Самодиагностика индивидуальных особенностей общения 

Цель: научиться определять уровень общительности и коммуникативные 

особенности личности. 

Диагностический инструментарий:  опросники  «Ваш уровень общительности», «Уровень 

эмпатических способностей». 

           Порядок выполнения 

1.  Определить уровень общительности: ответить на вопросы теста, определить 

результат с помощью «ключа». 

2. Определить уровень эмпатических способностей: ответить на вопросы теста, 

определить результат с помощью «ключа». 

3. Заполнить таблицу 1, 2. Интерпретировать результаты диагностики. 

Содержание отчета 

1.  Таблица 1, интерпретация результатов теста. 

2. Таблица 2, интерпретация результатов теста. 



6 

 

Таблица 1 Ваш уровень общительности  

Уровень Балл Характеристика 

 Общительность  

 

 

 

 

 

Таблица 2 Уровень эмпатических способностей 

Канал эмпатии Балл Характеристика 

 

Рациональный    

Эмоциональный    

Интуитивный    

Установки   

Проникающая 

способность  

  

Идентификация   

Уровень эмпатических способностей 

__________________баллов_________________________________уровень 

 

Практическое занятие 4. Деловая игра «Команда специалистов» 

Цель: овладение студентами знаний о различных формах делового общения, 

овладение словом в официально-деловой обстановке в соответствии с речевой, 

логической, психологической, вербальной и невербальной культурой. 
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Порядок проведения игры 

1. Моделирование ситуации. Студентам предлагается представить, что все они – 

сотрудники известной крупной компании. Каждый посетитель, входящий в здание 

офиса, может увидеть на стене стенд, представляющий информацию о 

сотрудниках. 

2. Упражнение «Визитная карточка сотрудника». На пустых импровизированных 

визитках студенты записывают то. С чем посетители могут к каждому из них 

обратиться, отмечают, какие деловые качества у них развиты лучше всего. Визитки 

не подписываются! Далее их зачитывают вслух и участники игры пытаются 

определить, о ком идёт речь. 

3. Упражнение «Рекламная компания». Залог успеха компании – хорошая реклама. 

Группа определяет направление деятельности компании, проанализировав все 

достоинства сотрудников и методом мозгового штурма выбирает мероприятия для 

организации рекламной компании. 

4. Упражнение «Презентация компании». Озвучивается предположение, что не все 

посетители захотят обратиться к стенду с визитными карточками. Многие захотят 

получить информацию от сотрудников. Предлагается кратко представить друг 

друга таким образом, чтобы у компании появилось много заказов от клиентов. 

5. Подведение итогов. Рефлексия, получение обратной связи. 

 

Практическое занятие 5. Диагностика темперамента 

Цель : научиться определять тип темперамента 

Диагностический инструментарий : опросник Айзенка по определению типа 

темперамента 

         Порядок выполнения 

1. Ответить на вопросы, сверить ответы с «ключом». 

2. Построить график. 

3. Описать тип  своего темперамента. 

Содержание отчета 

1. Данные диагностики. Показатели экстраверсии и нейротизма.  
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2. График. 

3. Определение темперамента. 

4. Описание типа темперамента по Айзенку. 

 

Практическое занятие 6. Диагностика характера 

Цель: научиться определять акцентуации характера. 

Диагностический инструментарий: тест Леонгарда - Шмишека по определению 

типов акцентуаций характера. 

         Порядок выполнения 

1. Ответить на вопросы теста и отметить их в бланке. 

2. Сосчитать совпадения с ключом и записать их. 

3. Внимательно прочитать описание типов акцентуаций. 

4. Переписать характеристику в отчет. 

Содержание отчета 

1. Бланк ответов.  

2. Расчет совпадений с ключом. 

3. Описание типа акцентуаций (название и характеристика). 

 

Практическое занятие 7. Диагностика стратегий поведения в конфликтных ситуациях 

Цель: научиться определять уровень конфликтности, особенности реагирования в 

конфликтной ситуации.  

Диагностический инструментарий: опросники 

            «Предрасположенность к конфликтам», «Типы поведения в конфликтной 

ситуации» по К.Томасу. 
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         Порядок выполнения 

1.  Определить уровень конфликтности. Ответить на вопросы теста. Определить 

результат с помощью «ключа». 

2. Определить особенности реагирования в конфликтной ситуации (типы 

реагирования в конфликтной ситуации по Томасу). Ответить на вопросы теста. 

Определить результат с помощью «ключа». 

3. Заполнить таблицу 1, 2. 

Содержание отчета 

1.  Таблица 1, таблица 2 

2. Характеристика типов поведения в конфликтной ситуации: соперничество, 

сотрудничество, компромисс, избегание, приспособление. 

Таблица 1 Ваш уровень конфликтности  

Уровень Балл Характеристика 

 Конфликтность   
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Таблица 2 Типы поведения в конфликтной ситуации  

Тип поведения Балл Характеристика 

 

Соперничество   

Сотрудничество    

Компромисс   

Избегание   

Приспособление   

 

Практическое занятие 8. Тренинг конструктивного урегулирования конфликтов 

Цель: научиться эффективно разрешать конфликтные ситуации 

Исходные данные: конфликтные ситуации по вариантам  

         Порядок выполнения 

1.  Решение конфликтной ситуации №1 (работа в микрогруппе). 

2. Решение конфликтной ситуации №2 (работа в микрогруппе). 

3. Заполнить таблицу.  

                                               

Конфликтная ситуация  

 

Решение 

КС 1 «…»  

КС 2 «…»  
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Содержание отчета 

1.  Таблица 1 

2. Описание стратегий поведения и способов урегулирования конфликтных 

ситуаций тренинга. 

Конфликтная ситуация № 1 

Вариант 1 

 Конфликт произошел между молодым преподавателем и студентом первого курса, 

Игорем К., вспыльчивым молодым человеком из неблагополучной семьи, не 

пользующимся авторитетом в группе. 

 Шел урок, преподаватель огласила оценки за контрольную работу, выполненную 

на предыдущем занятии. Игорю К. показалось, что преподаватель намеренно ему занизила 

оценку. Он грубо обозвал преподавателя и вышел из кабинета, хлопнув дверью. 

Преподаватель велела передать Игорю, чтобы он на урок не являлся. Она вызывает 

родителей к заведующему отделением. 

Вопросы: 

1. Как вы считаете, правильно ли поступил преподаватель? 

2. Как бы поступили вы, и какие действия предприняли бы на месте преподавателя и 

студента? 

Вариант 2 

Наташа и Антон женаты уже год. Любовь у них возникла с первого взгляда. 

Супруги проживают в своей квартире. 

В  пятницу Антон пришел домой в 13.40. Он съел суп, который приготовила Наташа, и 

стал смотреть телевизор. Наташа пришла домой поздно, т.к. занятия у нее были во вторую 

смену (утром она прибралась дома и приготовила обед). Она очень устала и 

проголодалась, но ужина не было, посуда была грязная… На вопрос Наташи: «А где обед, 

который я приготовила, и почему ты не вымыл посуду?», Антон ответил: «Сама бродишь, 

где попало, вечно дома есть нечего…» 

Вопросы: 
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1. Как бы вы поступили на месте Наташи? 

2. Как бы вы поступили на месте Антона? 

Вариант 3 

 Студенты Сергей А. и Антон В. (2 курс) проживают в общежитии в одной комнате 

с первокурсником Иваном И. Поселившись вместе, они договорились об очередности при 

приготовлении ужина и уборки комнаты. 

 Иван очень часто ездит домой и обычно в дежурство. В очередной раз Иван уехал 

домой, не предупредив Сергея и Антона. Те пришли домой после 6 пары, которая 

закончилась в 18.50. Но Иван ужин не приготовил и деньги на продукты у парней 

закончились. 

Вопросы: 

1.  Как действовать Сергею и Антону? 

2. Что делать Ивану? 

Конфликтная ситуация № 2 

Вариант 1 

Разыграйте ситуацию  и оцените поведение  участников. Попробуйте 

спрогнозировать последствия этого инцидента. 

 «Грамотные стали» 

Покупатель –  Почему вы продаете стограммовые упаковки майонеза по цене 

двухсотграммовых? 

Продавец –   С чего вы взяли? 

Покупатель –  Ну вот же, на ценнике написано — вес 200 г, цена 60 рублей. А упаковки 

стограммовые. Я вчера купила, думала, вы ошиблись. А сейчас вижу, что вы просто 

ценники перепутали. 

Продавец – Ничего мы не перепутали. За сколько надо, за столько и продаем. А не 

нравится — идите в другой магазин, поищите подешевле. Грамотные стали!!!!  
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Покажите стратегию поведения в конфликтной ситуации (избегание).  Объясните, 

эффективно ли это в данном случае? 

Вариант 2 

Разыграйте ситуацию и оцените поведение  участников. Попробуйте 

спрогнозировать последствия этого инцидента. 

 «Только не надо нас пугать» 

Преподаватель – Я пригласил вас, чтобы выяснить, почему ваш сын пропускает уроки 

литературы. 

Мама студента – А что ему делать на ваших уроках? Толстого и Достоевского читать? Вы 

знаете, что он у меня изучает специальные дисциплины, будет учиться в РИНХе, а потом 

будет работать начальником. Пусть он лучше поспит лишний часок или погуляет.  

Преподаватель – Но вы понимаете, что оценка по литературе в дипломе будет стоять не за 

его  успехи в спецдисциплинах. Он получит то, что заслуживает. 

Мама ученика. – Ой, только не надо нас пугать. Думаете, на вас управа не найдется?  

Покажите стратегию поведения в конфликтной ситуации (приспособление). 

Объясните, эффективно ли это в данном случае? 

Вариант 3 

Разыграйте ситуацию и оцените поведение  участников. Попробуйте 

спрогнозировать последствия этого инцидента. 

 «Спор из-за телевизора» 

Сын — заядлый болельщик, и он рассчитывает посмотреть 

трансляцию футбольного матча. Мама настроена на очередную  

серию зарубежного фильма. Разгорается спор. 

Мама – Я никак не могу пропустить серию, ведь я  весь день ее ждала!  

Сын – Я тоже никак не могу  отказаться от матча – я ждал его еще дольше! 

Мама – Обойдешься! Лучше садись за уроки! 
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Сын – Да твои сериалы надоели, завтра ты все равно поймешь, что было в этой серии, там 

всегда одно и тоже! 

Покажите стратегию поведения в конфликтной ситуации (конкуренция). 

Объясните, эффективно ли это в данном случае? 
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МЕТОДИКА ДИАГНОСТИКИ МЕЖЛИЧНОСТНЫХ ОТНОШЕНИЙ Т. ЛИРИ 

Методика создана Т. Лири (Т. Лиар), Г. Лефоржем, Р. Сазеком в 1954 г. и предназначена 

для исследования представлений субъекта о себе и идеальном "Я", а также для изучения 

взаимоотношений в малых группах. С помощью данной методики выявляется 

преобладающий тип отношений к людям в самооценке и взаимооценке.  

При исследовании межличностных отношений, социальных аттитюдов наиболее часто 

выделяются два фактора: доминирование-подчинение и дружелюбие-агрессивность. 

Именно эти факторы определяют общее впечатление о человеке в процессах 

межличностного восприятия. Они названы М. Аргайлом в числе главных компонентов 

при анализе стиля межличностного поведения и по содержанию могут быть соотнесены с 

двумя из трех главных осей семантического дифференциала Ч. Осгуда: оценка и сила. В 

многолетнем исследовании, проводимом американскими психологами под руководством 

Б. Бейлза, поведение члена группы оценивается по двум переменным, анализ которых 

осуществляется в трехмерном пространстве, образованном тремя осями: доминирование-

подчинение, дружелюбие-агрессивность, эмоциональ-ность-аналитичность.  

Для представления основных социальных ориентации Т. Лири разработал условную схему 

в виде круга, разделенного на секторы. В этом круге по горизонтальной и вертикальной 

осям обозначены четыре ориентации: доминирование-подчинение, дружелюбие-

враждебность. В свою очередь эти секторы разделены на восемь – соответственно более 

частным отношениям. Для еще более тонкого описания круг делят на 16 секторов, но 

чаще используются октанты, определенным образом ориентированные относительно двух 

главных осей.  

Схема Тимоти Лири основана на предположении, что чем ближе оказываются результаты 

испытуемого к центру окружности, тем сильнее взаимосвязь этих двух переменных. 

Сумма баллов каждой ориентации переводится в индекс, где доминируют вертикальная 

(доминирование-подчинение) и горизонтальная (дружелюбие-враждебность) оси. 

Расстояние полученных показателей от центра окружности указывает на адаптивность 

или экстремальность интерперсонального поведения.  

Опросник содержит 128 оценочных суждений, из которых в каждом из 8 типов отношений 

образуются 16 пунктов, упорядоченных по восходящей интенсивности. Методика 

построена так, что суждения, направленные на выяснение какого-либо типа отношений, 

расположены не подряд, а особым образом: они группируются по 4 и повторяются через 

равное количество определений. При обработке подсчитывается количество отношений 

каждого типа.  

ТЕКСТ ОПРОСНИКА  

Поставьте знак "+" против тех определений, которые соответствуют Вашему 

представлению о себе (если нет полной уверенности, знак "+" не ставьте).  

VIII.  

1. Другие думают о нем благосклонно  

2. Производит впечатление на окружающих  
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I. 

 3. Умеет распоряжаться, приказывать  

4. Умеет настоять на своем  

5. Обладает чувством собственного достоинства  

6. Независимый  

II.  

7. Способен сам позаботиться о себе  

8. Может проявить безразличие  

9. Способен быть суровым  

10. Строгий, но справедливый  

III.  

11. Может быть искренним  

12. Критичен к другим  

13. Любит поплакаться  

14. Часто печален  

IV. 

 15. Способен проявить недоверие  

16. Часто разочаровывается  

17. Способен быть критичным к себе  

18. Способен признать свою неправоту  

V. 

 19. Охотно подчиняется 20. Уступчивый  

21. Благородный  

22. Восхищающийся и склонный к подражанию  

VI.  

23. Уважительный  
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24. Ищущий одобрения  

25. Способен к сотрудничеству  

26. Стремится ужиться с другими  

VII.  

27. Дружелюбный, доброжелательный  

28. Внимательный и ласковый  

29. Деликатный  

30. Одобряющий  

VIII. 

 31. Отзывчивый к призывам о помощи  

32. Бескорыстный  

33. Способен вызвать восхищение  

34. Пользуется уважением у других  

I. 

 35. Обладает талантом руководителя  

36. Любит ответственность  

37. Уверен в себе  

38. Самоуверен и напорист  

II. 

 39. Деловит и практичен  

40. Любит соревноваться  

41. Строгий и крутой, где надо  

42. Неумолимый, но беспристрастный.  

 

III. 

 43. Раздражительный  
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44. Открытый и прямолинейный  

45. Не терпит, чтобы им командовали  

46. Скептичен  

IV.  

47. На него трудно произвести впечатление 48. Обидчивый, щепетильный  

49. Легко смущается  

50. Не уверен в себе  

V. 

 51. Уступчивый  

52. Скромный  

53. Часто прибегает к помощи других  

54. Очень почитает авторитеты  

VI. 

 55. Охотно принимает советы  

56. Доверчив и стремится радовать других  

57. Всегда любезен в обхождении  

58. Дорожит мнением окружающих  

VII. 

 59. Общительный и уживчивый  

60. Добросердечный  

61. Добрый, вселяющий уверенность  

62. Нежный и мягкосердечный  

VIII. 

 63. Любит заботиться о других  

64. Бескорыстный, щедрый  

65. Любит давать советы  
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66. Производит впечатление значимости  

I. 

 67. Начальственно-повелительный  

68. Властный  

69. Хвастливый  

70. Надменный и самодовольный  

II.  

71. Думает только о себе  

72. Хитрый и расчетливый  

73. Нетерпим к ошибкам других  

74. Своекорыстный  

III.  

75. Откровенный  

76. Часто недружелюбен  

77. Озлобленный  

78. Жалобщик  

IV. 

 79. Ревнивый  

80. Долго помнит обиды  

81. Склонный к самобичеванию  

82. Застенчивый  

V.  

83. Безынициативный  

84. Кроткий  

85. Зависимый, несамостоятельный  

86. Любит подчиняться  
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VI.  

87. Предоставляет другим принимать решения  

88. Легко попадает впросак  

89. Легко попадает под влияние друзей  

90. Готов довериться любому  

VII.  

91. Благорасположен ко всем без разбору  

92. Всем симпатизирует  

93. Прощает все  

94. Переполнен чрезмерным сочувствием  

VIII.  

95. Великодушен и терпим к недостаткам  

96. Стремится покровительствовать  

97. Стремится к успеху  

98. Ожидает восхищения от каждого  

I.  

99. Распоряжается другими  

100. Деспотичный  

101. Сноб (судит о людях по рангу и личным качествам)  

102. Тщеславный  

II. 

 103. Эгоистичный  

104. Холодный, черствый  

105. Язвительный, насмешливый  

106. Злобный, жестокий  

III.  
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107. Часто гневливый  

108. Бесчувственный, равнодушный  

109.Злопамятный 110. Проникнут духом противоречия  

IV.  

111. Упрямый  

112. Недоверчивый и подозрительный  

113. Робкий  

114. Стыдливый  

V. 

 115. Отличается чрезмерной готовностью  

116. Мягкотелый  

117. Почти никогда и никому не возражает  

118. Ненавязчивый  

VI.  

119. Любит, чтобы его опекали  

120. Чрезмерно доверчив  

121. Стремится снискать расположение каждого  

122. Со всеми соглашается  

VII.  

123. Всегда дружелюбен  

124. Всех любит  

125. Слишком снисходителен к окружающим  

126. Старается утешить каждого  

VIII.  

127. Заботится о других в ущерб себе  

128. Портит людей чрезмерной добротой  
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0-4 балла – низкая 
адаптивное поведение  

 

5-8 баллов – умеренная 

9-12 баллов – высокая экстремальное  

до патологии поведение   

13-16 баллов - экстремальная 

В результате производится подсчет баллов 

по каждой октанте с помощью специального "ключа" к опроснику. Полученные баллы 

переносятся на дискограмму, при этом расстояние от центра круга соответствует числу 

баллов по данной октанте (от 0 до 16). Концы векторов соединяются и образуют 

личностный профиль.  

По специальным формулам определяются показатели по основным факторам: 

доминирование и дружелюбие.  

Доминирование = (I – V) + 0,7 х (VIII + II – VI)  

Дружелюбие = (VII – III) + 0,7 х (VIII – II – IV + VI)  

Типы отношения к окружающим  

I. Авторитарный  

13-16 – диктаторский, властный, деспотический характер, тип сильной личности, которая 

лидирует во всех видах групповой деятельности. Всех наставляет, поучает, во всем 
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стремится полагаться на свое мнение, не умеет принимать советы других. Окружающие 

отмечают эту властность, но признают ее.  

9-12 – доминантный, энергичный, компетентный, авторитетный лидер, успешный в делах, 

любит давать советы, требует к себе уважения.  

0-8 – уверенный в себе человек, но не обязательно лидер, упорный и настойчивый.  

II. Эгоистичный  

13-16 – стремится быть над всеми, но одновременно в стороне от всех, самовлюбленный, 

расчетливый, независимый, себялюбивый. Трудности перекладывает на окружающих, сам 

относится к ним несколько отчужденно, хвастливый, самодовольный, заносчивый. 0-12 – 

эгоистические черты, ориентация на себя, склонность к соперничеству.  

III. Агрессивный  

13-16 – жесткий и враждебный по отношению к окружающим, резкий, жесткий, 

агрессивность может доходить до асоциального поведения.  

9-12 –требовательный, прямолинейный, откровенный, строгий и резкий в оценке других, 

непримиримый, склонный во всем обвинять окружающих, насмешливый, ироничный, 

раздражительный.  

0-8 – упрямый, упорный, настойчивый и энергичный.  

IV. Подозрительный  

13-16 – отчужденный по отношению к враждебному и злобному миру, подозрительный, 

обидчивый, склонный к сомнению во всем, злопамятный, постоянно на всех жалуется, 

всем недоволен (шизоидный тип характера).  

9-12 – критичный, необщительный, испытывает трудности в интерперсональных 

контактах из-за неуверенности в себе, подозрительности и боязни плохого отношения, 

замкнутый, скептичный, разочарованный в людях, скрытный, свой негативизм проявляет 

в вербальной агрессии.  

0-8 – критичный по отношению ко всем социальным явлениям и окружающим людям.  

V. Подчиняемый  

13-16 – покорный, склонный к самоунижению, слабовольный, склонный уступать всем и 

во всем, всегда ставит себя на последнее место и осуждает себя, приписывает себе вину, 

пассивный, стремится найти опору в ком-либо более сильном.  

9-12 –застенчивый, кроткий, легко смущается, склонен подчиняться более сильному без 

учета ситуации.  

0-8 – скромный, робкий, уступчивый, эмоционально сдержанный, способный 

подчиняться, не имеет собственного мнения, послушно и честно выполняет свои 

обязанности.  
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VI. Зависимый  

13-16 – резко неуверенный в себе, имеет навязчивые страхи, опасения, тревожится по 

любому поводу, поэтому зависим от других, от чужого мнения.  

9-12 – послушный, боязливый, беспомощный, не умеет проявить сопротивление, искренне 

считает, что другие всегда правы.  

0-8 – конформный, мягкий, ожидает помощи и советов, доверчивый, склонный к 

восхищению окружающими, вежливый.  

VII. Дружелюбный  

9-16 – дружелюбный и любезный со всеми, ориентирован на принятие и социальное 

одобрение, стремится удовлетворить требования всех, "быть хорошим" для всех без учета 

ситуации, стремится к целям микрогрупп имеет развитые механизмы вытеснения и 

подавления, эмоционально лабильный (истероидный тип характера).  

0-8 – склонный к сотрудничеству, кооперации, гибкий и компромиссный при решении 

проблем и в конфликтных ситуациях, стремится быть в согласии с мнением окружающих, 

сознательно конформный, следует условностям, правилам и принципам "хорошего тона" в 

отношениях с людьми, инициативный энтузиаст в достижении целей группы, стремится 

помогать, чувствовать себя в центре внимания, заслужить признание и любовь, 

общительный, проявляет теплоту и дружелюбие в отношениях.  

VIII. Альтруистический  

9-16 – гиперответственный, всегда приносит в жертву свои интересы, стремится помочь и 

сострадать всем, навязчивый в своей помощи и слишком активный по отношению к 

окружающим, принимает на себя ответственность за других (может быть только внешняя 

"маска", скрывающая личность противоположного типа).  

0-8 – ответственный по отношению к людям, деликатный, мягкий, добрый, 

эмоциональное отношение к людям проявляет в сострадании, симпатии, заботе, ласке, 

умеет подбодрить и успокоить окружающих, бескорыстный и отзывчивый.  

 

 

ТЕСТ «ВАШ УРОВЕНЬ ОБЩИТЕЛЬНОСТИ» 

 Этот тест поможет взглянуть на себя «со стороны», узнать, достаточно ли вы 

коммуникабельны, корректны в отношениях со своими коллегами, сотрудниками, 

членами семьи. 

 На каждый из 16 вопросов отвечайте быстро и однозначно:  «да», «нет», «иногда». 

1. Вам предстоит личная или деловая встреча. Выбивает ли вас ее ожидание из колеи? 

2. Вызывает ли смятение и неудовольствие поручение выступить с докладом, 

сообщением, информацией на каком-либо совещании, собрании? 
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3. Не откладываете ли вы визит к врачу до последнего момента? 

4. Вам предлагают поехать в командировку в город, где вы никогда не были. 

Приложите ли вы максимум усилий, чтобы избежать этой командировки? 

5. Любите ли вы делиться своими переживаниями с кем бы то ни было? 

6. Раздражаетесь ли, если незнакомый человек на улице обратится к вам с просьбой 

(показать дорогу, назвать время, ответить на вопрос)? 

7. Верите ли, что существует проблема «отцов и детей» и что людям разных 

поколений трудно понимать друг друга? 

8. Постесняетесь напомнить знакомому, что он забыл вернуть деньги, которые занял 

несколько месяцев назад? 

9. В кафе или столовой вам подали явно недоброкачественное блюдо. Промолчите ли 

вы, лишь рассерженно отодвинув тарелку? 

10.  Оказавшись один на один с незнакомым человеком, вы не вступите с ним в беседу 

и будете тяготиться, если первым заговорит он? 

11.  Вас приводит в ужас любая длинная очередь, где бы она не была. Предпочитаете 

ли вы отказаться от своего намерения или встанете  в хвост, и будете томиться в 

ожидании? 

12.  Боитесь ли вы участвовать в какой-либо комиссии по рассмотрению конфликтных 

ситуаций? 

13.  У вас есть собственное мнение, и вы других не приемлете. Это так? 

14.  Услышав где-либо явно ошибочную точку зрения по хорошо известному вопросу, 

предпочитаете ли вы промолчать и не ступать в спор? 

15.  Вызывает ли у вас досаду чья-либо просьба помочь разобраться в том или ином 

служебном вопросе или учебной теме? 

16.  Охотнее ли вы излагаете свою точку зрения (мнение, опрос) в письменной форме, 

чем в устной? 

Оценка результатов: «да» - 2 балла,  «иногда» - 1 балл,  «нет» - 0 баллов. 

30 - 32 очка – вы явно некоммуникабельны, и это ваша беда, так как от этого страдаете не 

только вы сами, но и близкие вам люди. Старайтесь быть общительней, контролируйте 

сами себя. 

 

25 – 29 очков – вы замкнуты, неразговорчивы, предпочитаете одиночество, новая работа 

и необходимость новых контактов выводят вас из равновесия. Вы знаете эту особенность 
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вашего характера и бываете, недовольны собой, поэтому в вашей власти переломить 

особенности характера. 

19 – 24 очка – вы, в известной степени, общительны и в незнакомой обстановке 

чувствуете себя вполне уверенно. Однако с новыми людьми сходитесь с оглядкой, в 

спорах и диспутах участвуете неохотно. 

14 – 18 очков – у вас нормальная коммуникабельность. Вы любознательны, охотно 

слушаете собеседника, достаточно терпеливы в общении с другими, отстаиваете спокойно 

свою точку зрения, в то же время не любите шумных компаний, а многословие взвывает у 

вас раздражение. 

9 – 13 – вы весьма общительны, любопытны, охотно знакомитесь с новыми людьми, 

бываете в центре внимания, никому не отказываете в просьбах, хотя не всегда можете их 

выполнить. Чего вам не хватает, так это усидчивости, терпения и отваги при столкновении 

с серьезными проблемами. При желании это легко исправить. 

4 – 8 очков – вы, должно быть «рубаха - парень». Общительность бьет из вас ключом, вы 

всегда в курсе всех дел, охотно принимаете участие во всех дискуссиях, охотно берете 

слово, по любому поводу, беретесь за любое дело, хотя не всегда можете успешно довести 

его до конца. По этой причине коллеги относятся к вам с некоторой опаской и 

сомнениями. 

3 очка и менее – ваша коммуникабельность носит болезненный характер. Вы говорливы, 

вмешиваетесь в дела, которые не имеют к вам никакого отношения, вольно или невольно 

часто бываете причиной разного рода конфликтов. Вспыльчивы, обидчивы, 

необъективны. Людям на работе и дома трудно с вами. Подумайте над этим. 

 

МЕТОДИКА ДИАГНОСТИКИ УРОВНЯ ЭМПАТИЧЕСКИХ 

 СПОСОБНОСТЕЙ  В. БОЙКО 

Оцените, свойственны ли вам следующие особенности, согласны ли вы с утверждениями. 

1. У меня есть привычка внимательно изучать лица и поведение людей, чтобы понять их 

характер, наклонности, способности. 

2. Если окружающие проявляют признаки нервозности, я обычно остаюсь спокойным. 

3. Я больше доверяю доводам своего рассудка, чем интуиции. 

4. Я считаю более уместным для себя интересоваться домашними проблемами 

однокурсников (одногруппников). 

5. Я могу легко войти в доверие к человеку, если потребуется. 

6. Обычно я с впервой же встречи угадываю «родственную душу» в новом человеке. 
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7. Я из любопытства обычно завожу разговор о жизни, работе, политике со случайными 

попутчиками в поезде. 

8. Я теряю душевное равновесие, если окружающие чем-то угнетены. 

9. Моя интуиция – более надежное средство понимания окружающих, чем знания и опыт. 

10. Проявлять любопытство к внутреннему миру другого человека – бестактно. 

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

12. Я легко могу представить себя каким-то животным, ощутить его повадки и состояния. 

13. Я редко рассуждаю о причинах поступков людей, которые имеют ко мне 

непосредственное отношение. 

14. Я редко принимаю к сердцу проблемы своих друзей. 

15. Обычно за несколько дней я чувствую: что-то должно случиться с близким мне 

человеком, и ожидания оправдаются. 

16. В общении с деловыми партнерами обычно стараюсь избегать разговоров о личном. 

17. Иногда близкие упрекают меня в черствости, невнимании к ним. 

18. Мне легко удается копировать интонацию, мимику людей, подражая людям. 

19. Мой любопытный взгляд часто смущает новых друзей. 

20. Чужой смех обычно заражает меня. 

21. Часто, действуя наугад, ч тем не менее нахожу правильный подход к человеку. 

22. Плакать от счастья глупо. 

23. Я способен полностью слиться с любимым человеком, как бы растворившись в нем. 

24. Мне редко встречаются люди, которых я бы понимал с полуслова, без лишних слов. 

25. Я невольно или из-за любопытства часто подслушиваю разговоры посторонних людей. 

26. Я могу оставаться спокойным, даже если все вокруг меня волнуются. 

27. Мне проще подсознательно почувствовать сущность человека, чем понять его, 

«разложив по полочкам». 

28.  Я спокойно отношусь к мелким неприятностям, которые случаются у кого-либо из 

членов семьи. 

29. Мне было бы трудно задушевно, доверительно беседовать с настороженным, 

замкнутым человеком. 

30. У меня творческая натура – поэтическая, художественная, артистичная. 



29 

 

31. Я без особого любопытства выслушиваю исповеди новых знакомых. 

32. Я расстраиваюсь, когда вижу плачущего человека. 

33. Мое мышление больше отличается конкретностью, строгостью, последовательностью, 

чем интуицией. 

34. Когда друзья начинают говорить о своих неприятностях, я предпочитаю перевести 

разговор на другую тему. 

35. Если я вижу, что у кого-то из близких плохо на душе, то обычно воздерживаюсь от 

вопросов. 

36. Мне трудно понять, почему пустяки могут так сильно огорчать людей. 

37.  

Обработка результатов. Подсчитывается число совпадений ваших ответов по ключу по 

каждой шкале, а затем определяется суммарная оценка. 

1. Рациональный канал эмпатии: +1, +7, - 13, +19, + 25, - 31  

2. Эмоциональный канал эмпатии: - 2, +8, -14, + 20, - 26, +32 

3. Интуитивный канал эмпатии: - 3, +9, +15, +21, +27, - 33 

4. Установки, способствующие эмпатии: +4, - 10, - 16, - 22, - 28, - 34 

5. Проникающая способность к эмпатии: +5, - 1, - 17, - 23, – 29, - 35 

6. Идентификация в эмпатии: +6, +12, +18, - 24, +30, - 36 

 

Оценки каждого параметра могут варьироваться от 0 до 6 баллов и указывают на 

значимость конкретного параметра в структуре эмпатии. 

 

Рациональный канал эмпатии характеризует направленность внимания, восприятия и 

мышления человека на понимание сущность любого другого человека, на его состояние, 

проблемы и поведение. Это спонтанный интерес к другому, открывающий шлюзы 

эмоционального и интуитивного отражения партнера. 

Эмоциональный канал эмпатии фиксирует способность эмпатирующего входить в 

эмоциональный резонанс с окружающими – сопереживать, сочувствовать. Эмоциональная 

отзывчивость становится средством вхождения в энергетическое поле партнера. Понять 

внутренний мир другого человека, прогнозировать его поведение и эффективно 

воздействовать возможно только в том случае, если произошла энергетическая 

подстройка к партнеру. Соучастие и сопереживание выполняет роль связующего звена 

между людьми. 
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Интуитивный канал эмпатии позволяет человеку предвидеть поведение партнеров, 

действовать в условиях дефицита исходной информации о них, опираясь на опыт, 

хранящийся в подсознании. На уровне интуиции замыкаются и обобщаются различные 

сведения о партнерах. 

Установки, способствующие или препятствующие эмпатии. Эффективность эмпатии 

снижается, если человек старается избегать личных контактов, считает неуместным 

проявлять любопытство к другой личности, убедил себя спокойно относится к 

переживаниями и проблемам окружающих. Подобные умозрения резко ограничивают 

диапазон эмоциональной отзывчивости и эмпатического восприятия. 

Проникающая способность к эмпатии расценивается как важное коммуникативное 

свойство человека, позволяющее создавать атмосферу открытости, доверительности, 

задушевности. Расслабление партнера содействует эмпатии, а атмосфера напряженности, 

неестественности, подозрительности препятствует раскрытию и эмпатическому 

постижению. 

Идентификация – важное условие успешной эмпатии. Это умение понять другого на 

основе сопереживаний, постановки себя на место партнера. В основе идентификации 

легкость, подвижность и гибкость эмоций, способность к подражанию. 

 

Шкальные оценки выполняют вспомогательную роль в интерпретации основного 

показателя – уровня эмпатии. Суммарный показатель может изменяться от 0 до 36 баллов. 

По предварительным данным, считают: 

30 баллов и выше – очень высокий уровень эмпатии 

29 – 22 – средний уровень эмпатии 

21 – 15 – уровень ниже среднего 

Менее 14 – очень низкий 

 

ЛИЧНОСТНЫЙ ОПРОСНИК Г. АЙЗЕНКА. 

Инструкция.  

Вам предлагается ответить на 57 вопросов. Вопросы направлены на выявление 

вашего обычного способа поведения. Постарайтесь представить типичны ситуации и 

дайте первый «естественный» ответ, который придет вам в голову. Если вы согласны с 

утверждением, поставьте рядом с его номером знак + (да), если нет — знак — (нет). 

1. Нравится ли вам оживление и суета вокруг вас? 

2. Часто ли у вас бывает беспокойное чувство, что вам что-нибудь хочется, а вы не 

знаете что? 

3. Вы из тех людей, которые не лезут за словом в карман? 
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4. Чувствуете ли вы себя иногда счастливым, а иногда печальным без какой-либо 

причины? 

5. Держитесь ли вы обычно в тени на вечеринках или в компании? 

6. Всегда ли в детстве вы делали немедленно и безропотно то, что вам приказывали? 

7. Бывает ли у вас иногда дурное настроение? 

8. Когда вас втягивают в ссору, предпочитаете ли вы отмолчаться, надеясь, что все 

обойдется? 

9. Легко ли вы поддаетесь переменам настроения? 

10. Нравится ли вам находиться среди людей? 

11. Часто ли вы теряли сон из-за своих тревог? 

12. Упрямитесь ли вы иногда? 

13. Могли бы вы назвать себя бесчестным? 

14. Часто ли вам приходят хорошие мысли слишком поздно? 

15. Предпочитаете ли вы работать в одиночестве? 

16. Часто ли вы чувствуете себя апатичным и усталым без серьезной причины? 

17. Вы по натуре живой человек? 

18. Смеетесь ли вы иногда над неприличными шутками? 

19. Часто ли вам что-то так надоедает, что вы чувствуете себя «сытым по горло»? 

20. Чувствуете ли вы себя неловко в какой-либо одежде, кроме повседневной? 

21. Часто ли ваши мысли отвлекаются, когда вы пытаетесь сосредоточиться на чем-то? 

22. Можете ли вы быстро выразить ваши мысли словами? 

23. Часто ли вы бываете погружены в свои мысли? 

24. Полностью ли вы свободны от всяких предрассудков? 

25. Нравятся ли вам первоапрельские шутки? 

26. Часто ли вы думаете о своей работе? 

27. Очень ли вы любите вкусно поесть? 

28. Нуждаетесь ли вы в дружески расположенном человеке, чтобы выговориться, когда 

вы раздражены? 

29. Очень ли вам неприятно брать взаймы или продавать что-нибудь, когда вы 

нуждаетесь в деньгах? 

30. Хвастаетесь ли вы иногда? 

31. Очень ли вы чувствительны к некоторым вещам? 

32. Предпочли бы вы остаться в одиночестве дома, чем пойти на скучную вечеринку? 

33. Бываете ли вы иногда беспокойными настолько, что не можете долго усидеть на 

месте? 

34. Склонны ли вы планировать свои дела тщательно и раньше чем следовало бы? 

35. Бывают ли у вас головокружения? 

36. Всегда ли вы отвечаете на письма сразу после прочтения? 

37. Справляетесь ли вы с делом лучше, обдумав его самостоятельно, а не обсуждая с 

другими? 

38. Бывает ли у вас когда-либо одышка, даже если вы не делали никакой тяжелой 

работы? 

39. Можно ли сказать, что вы человек, которого не волнует, чтобы все было именно так, 

как нужно? 

40. Беспокоят ли вас ваши нервы? 
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41. Предпочитаете ли вы больше строить планы, чем действовать? 

42. Откладываете ли вы иногда на завтра то, что должны сделать сегодня? 

43. Нервничаете ли вы в местах, подобных лифту, метро, туннелю? 

44. При знакомстве вы обычно первыми проявляете инициативу? 

45. Бывают ли у вас сильные головные боли? 

46. Считаете ли вы обычно, что все само собой уладится и придет в норму? 

47. Трудно ли вам заснуть ночью? 

48. Лгали ли вы когда-нибудь в своей жизни? 

49. Говорите ли вы иногда первое, что придет в голову? 

50. Долго ли вы переживаете после случившегося конфуза? 

51. Замкнуты ли вы обычно со всеми, кроме близких друзей? 

52. Часто ли с вами случаются неприятности? 

53. Любите ли вы рассказывать истории друзьям? 

54. Предпочитаете ли вы больше выигрывать, чем проигрывать? 

55. Часто ли вы чувствуете себя неловко в обществе людей выше вас по положению? 

56. Когда обстоятельства против вас, обычно вы думаете тем не менее, что стоит еще 

что-либо предпринять? 

57. Часто ли у вас сосет под ложечкой перед важным делом? 

Ключ для  обработки результатов 

Экстраверсия - интроверсия: 

«да» (+): 1, 3, 8, 10, 13, 17, 22, 25, 27, 39, 44, 46, 49, 53, 56; 

«нет» (-): 5, 15, 20, 29, 32, 34, 37, 41, 51. 

Нейротизм (эмоциональная стабильность - эмоциональная нестабильность): 

«да» (+): 2, 4, 7, 9, 11, 14, 16, 19, 21, 23, 26, 28, 31, 33, 35, 38, 40, 43, 45, 47, 50, 52, 55, 57. 

«Шкала лжи»: 

«да» (+): 6, 24, 36; 

«нет» (-): 12, 18, 30, 42, 48, 54. 

Ответы, совпадающие с ключом, оцениваются в 1 балл. 

Интерпретация результатов.  При анализе результатов следует придерживаться 

следующих ориентиров. 

Экстраверсия: 

 больше 19 - яркий экстраверт, 

 больше 15 - экстраверт 

 12 - среднее значение, 

 меньше 9 - интроверт, 
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 меньше 5 - глубокий интроверт. 

Нейротизм: 

 больше 19 - очень высокий уровень нейротизма, 

 больше 14 - высокий уровень нейротизма, 

 9 - 13 - среднее значение, 

 меньше 7 - низкий уровень нейротизма. 

Ложь: 

 больше 4 - неискренность в ответах, свидетельствующая также о некоторой 

демонстративности поведения и ориентированности испытуемого на социальное 

одобрение, 

 меньше 4 - норма. 

 

                        Нейротизм 

                                         26          (эмоциональная устойчивость) 

                          МЕЛАНХОЛИК          24 ХОЛЕРИК 

                                                                 22 

                                                                 20 

                                                                 18 

Интроверсия                                         16 Экстраверсия 

                                                                 14 

                     0    2    4     6    8     9     10    12   14   16    18    20    22    24 

                                                                 10 

                                                                  8 

                             ФЛЕГМАТИК           6             САНГВИНИК 

                                                                  4 

Описание шкал 

Экстраверсия — интроверсия 

Характеризуя типичного экстраверта, автор отмечает его общительность и 

обращенность индивида вовне, широкий круг знакомств, необходимость в контактах. Он 

действует под влиянием момента, ипульсивен, вспыльчив, беззаботен, оптимистичен, 

добродушен, весел. Предпочитает движение и действие, имеет тенденцию к 
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агрессивности. Чувства и эмоции не имеют строгого контроля, склонен к рискованным 

поступкам. На него не всегда можно положиться. 

Типичный интроверт — это спокойный, застенчивый, интроективный человек, 

склонный к самоанализу. Сдержан и отдален от всех, кроме близких друзей. Планирует и 

обдумывает свои действия заранее, не доверяет внезапным побуждениям серьезно 

относится к принятию решений, любит во всем порядок. Контролирует свои чувства, его 

нелегко вывести из себя. Обладает пессимистичностью, высоко ценит нравственные 

нормы. 

 

Нейротизм 

Характеризует эмоциональную устойчивость или неустойчивость (эмоциональная 

стабильность или нестабильность). Нейротизм, по некоторым данным, связан с 

показателями лабильности нервной системы. Эмоциональная устойчивость — черта, 

выражающая сохранение организованного поведения, ситуативной целенаправленности в 

обычных и стрессовых ситуациях. Характеризуется зрелостью, отличной адаптацией, 

отсутствием большой напряженности, беспокойства, а также склонностью к лидерству, 

общительности. Нейротизм выражается в чрезвычайной нервности, неустойчивости, 

плохой адаптации, склонности к быстрой смене настроений (лабильности), чувстве 

виновности и беспокойства, озабоченности, депрессивных реакциях, рассеянности 

внимания, неустойчивости в стрессовых ситуациях. Нейротизму соответствует 

эмоциональность, импульсивность; неровность в контактах с людьми, изменчивость 

интересов, неуверенность в себе, выраженная чувствительность, впечатлительность, 

склонность к раздражительности. Нейротическая личность характеризуется неадекватно 

сильными реакциями по отношению к вызывающим их стимулам. У лиц с высокими 

показателями по шкале нейротизма в неблагоприятных стрессовых ситуациях может 

развиться невроз. 

Таким образом, используя данные обследования по шкалам экстраверсии, 

интроверсии и нейротизма, можно вывести показатели темперамента личности по 

классификации Павлова, который описал четыре классических типа: сангвиник (по 

основным свойствам центральной нервной системы характеризуется как сильный, 

уравновешенный, подвижный), холерик (сильный, неуравновешенный, подвижный), 

флегматик (сильный, уравновешенный, инертный), меланхолик (слабый, 

неуравновешенный, инертный). 

«Чистый» сангвиник быстро приспосабливается к новым условиям, быстро 

сходится с людьми, общителен. Чувства легко возникают и сменяются, эмоциональные 

переживания, как правило, неглубоки. Мимика богатая, подвижная, выразительная. 

Несколько непоседлив, нуждается в новых впечатлениях, недостаточно регулирует свои 

импульсы, не умеет строго придерживаться выработанного распорядка, жизни, системы в 

работе. В связи с этим не может успешно выполнять дело, требующее равной затраты сил, 

длительного и методичного напряжения, усидчивости, устойчивости внимания, терпения. 
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При отсутствии серьезных целей, глубоких мыслей, творческой деятельности 

вырабатываются поверхностность и непостоянство. 

Холерик отличается повышенной возбудимостью, действия прерывисты. Ему 

свойственны резкость и стремительность движений, сила, импульсивность, яркая 

выраженность эмоциональных переживаний. Вследствие неуравновешенности, увлекшись 

делом, склонен действовать изо всех сил, истощаться больше, чем следует. Имея 

общественные интересы, темперамент проявляет в инициативности, энергичности, 

принципиальности. При отсутствии духовной жизни холерический темперамент часто 

проявляется в раздражительности, эффективности, несдержанности, вспыльчивости, 

неспособности к самоконтролю при эмоциональных обстоятельствах. 

Флегматик характеризуется сравнительно низким уровнем активности поведения, 

новые формы которого вырабатываются медленно, но являются стойкими. Обладает 

медлительностью и спокойствием в действиях, мимике и речи, ровностью, постоянством, 

глубиной чувств и настроений. Настойчивый и упорный «труженик жизни», он редко 

выходит из себя, не склонен к аффектам, рассчитав свои силы, доводит дело до конца, 

ровен в отношениях, в меру общителен, не любит попусту болтать. Экономит силы, 

попусту их не тратит. В зависимости от условий в одних случаях флегматик может 

характеризоваться «положительными» чертами - выдержкой, глубиной мыслей, 

постоянством, основательностью и т. д., в других - вялостью, безучастностью к 

окружающему, ленью и безволием, бедностью и слабостью эмоций, склонностью к 

выполнению одних лишь привычных действий. 

Меланхолик. У него реакция часто не соответствует силе раздражителя, 

присутствует глубина и устойчивость чувств при слабом их выражении. Ему трудно долго 

на чем-то сосредоточиться. Сильные воздействия часто вызывают у меланхолика 

продолжительную тормозную реакцию (опускаются руки). Ему свойственны 

сдержанность и приглушенность моторики и речи, застенчивость, робость, 

нерешительность. В нормальных условиях меланхолик - человек глубокий, 

содержательный, может быть хорошим тружеником, успешно справляться с жизненными 

задачами. При неблагоприятных условиях может превратиться в замкнутого, боязливого, 

тревожного, ранимого человека, склонного к тяжелым внутренним переживаниям таких 

жизненных обстоятельств, которые вовсе этого не заслуживают. 

 

ХАРАКТЕРОЛОГИЧЕСКИЙ ОПРОСНИК ЛЕОНГАРДА-ШМИШЕКА 

Теоретической основой опросника является концепция «акцентуированных личностей» 

К. Леонгарда. В соответствии с этой концепцией все черты личности могут быть 

разделены на основные и дополнительные. Основные черты - стержень личности, они 

определяют ее развитие, процессы адаптации, психическое здоровье. При значительной 

выраженности основные черты характеризуют личность в целом. В случае воздействия 

неблагоприятных факторов они могут приобретать патологический характер, разрушая 

структуру личности. Личности, у которых основные черты ярко выражены, названы К. 

Леонгардом акцентуированными. Акцентуированные личности не следует рассматривать 
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в качестве патологических. Это случай «заострения» определенных, присущих каждому 

человеку, особенностей. По К. Леонгарду, в акцентуированных личностях потенциально 

заложены как возможности социально положительных достижений, так и социально 

отрицательный заряд. 

К. Леонгардом выделены 10 типов акцентуированных личностей, которые достаточно 

произвольно разделены на две группы: акцентуации характера (демонстративный, 

педантичный, застревающий, возбудимый) и акцентуации темперамента 

(гипертимический, дистимический, тревожно-боязливый, циклотимический, аффективно-

экзальтированный, эмотивный). 

 

ИНСТРУКЦИЯ: Вам предлагаются утверждения и вопросы, касающиеся Вашего 

характера. Если Вы согласны с утверждением или отвечаете на вопрос «да», то поставьте 

в бланке под его номером знак «+», если же не согласны или отвечаете «нет», то знак «–». 

Над ответами долго думать не следует, правильных и неправильных ответов здесь нет. 

ОПРОСНИК 

1. У Вас чаще бывает веселое и беззаботное настроение.  

2. Вы чувствительны к оскорблениям.  

3. Бывает ли так, что у Вас на глаза навертываются слезы в кино, театре, в беседе и т. п.?  

4. Сделав что-либо, Вы сомневаетесь, все ли сделано правильно, и не успокаиваетесь до 

тех пор, пока не убедитесь еще раз в этом.  

5. В детстве вы были таким же смелым, как другие Ваши сверстники.  

6. Часто ли у Вас резко меняется настроение от состояния безграничного ликования до 

отвращения к жизни, к себе?  

7. Являетесь ли вы обычно центром внимания в обществе, в компании?  

8. Бывает ли так, что вы беспричинно находитесь в таком ворчливом настроении, что с 

Вами лучше не разговаривать?  

9. Вы серьезный человек.  

10. Способны ли вы восхищаться, восторгаться чем-нибудь?  

11. Предприимчивы ли Вы?  

12. Вы быстро забываете, если Вас кто-то обидит.  

13. Мягкосердечны ли Вы?  

14. Опуская письмо в ящик, проверяете ли Вы, проводя рукой по щели ящика, что письмо 

упало в него?  
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15. Стремитесь ли вы всегда считаться в числе лучших работников?  

16. Бывало ли Вам в детстве страшно во время грозы или при встрече с незнакомой 

собакой (а может быть, такое чувство бывает и теперь)?  

17. Вы стремитесь во всем и повсюду соблюдать порядок.  

18. Ваше настроение зависит от внешних обстоятельств.  

19. Любят ли вас ваши знакомые?  

20. Часто ли у Вас бывает чувство внутреннего беспокойства, ощущение возможной 

неприятности, беды?  

21. У вас часто бывает несколько подавленное настроение.  

22. Переживали ли Вы хотя бы раз истерику или нервный срыв?  

23. Трудно ли вам долго усидеть на месте?  

24. Если по отношению к Вам несправедливо поступили, Вы обычно считаете нужным 

энергично отстаивать свои интересы.  

25. Можете ли Вы зарезать курицу или овцу?  

26. Вас раздражает, если дома занавес или скатерть висят неровно, и вы сразу же 

стараетесь поправить их. 

27. Вы в детстве боялись оставаться в одиночестве дома.  

28. Часто ли у вас бывают беспричинные колебания настроения ?  

29. Вы стремитесь быть высококвалифицированным работником в своей профессии.  

30. Быстро ли Вы начинаете сердиться или впадать в гнев?  

31. Можете ли Вы быть абсолютно беззаботным?  

32. Бывает ли так, что ощущение полного счастья буквально пронизывает Вас?  

33. Как Вы думаете, получился бы из Вас ведущий в юмористическом концерте?  

34. Вы обычно высказываете свое мнение достаточно откровенно, прямо и 

недвусмысленно.  

35. Вам трудно переносить вид крови, он вызывает у Вас неприятные ощущения.  

36. Нравится ли Вам работа с большой личной ответственностью?  

37. Вы склонны выступать в защиту лиц, по отношению к которым допущена 

несправедливость.  

38. Было бы Вам страшно спускаться в темный подвал?  
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39. Вы предпочитаете работу, в которой надо действовать быстро, но требования к 

качеству выполнения невысоки.  

40. Общительны ли Вы?  

41. В школе вы охотно декламировали стихи.  

42. Убегали ли Вы в детстве из дома?  

43. Кажется ли Вам жизнь трудной?  

44. Бывает ли так, что после конфликта, обиды Вы были до того расстроены, что идти на 

работу казалось просто невыносимым?  

45. Можно ли сказать, что при неудаче Вы не теряете чувства юмора?  

46. Если бы Вас кто-либо обидел, предприняли бы Вы первым шаги к примирению?  

47. Вы очень любите животных.  

48. Вы иногда возвращаетесь, чтобы убедиться, что оставили дом или рабочее место в 

порядке, и там ничего непредвиденного не случилось.  

49. Вас иногда преследует неясная мысль, что с Вами или Вашими близкими может 

случиться что-то страшное.  

50. Считаете ли Вы, что Ваше настроение очень изменчиво?  

51. Трудно ли Вам выступать перед большим количеством людей?  

52. Вы можете ударить обидчика, если он Вас оскорбит.  

53. У Вас очень велика потребность в общении с другими людьми.  

54. Вы относитесь к тем, кто при каких-либо разочарованиях впадает в глубокое отчаяние.  

55. Вам нравится работа, требующая энергичной организаторской деятельности.  

56. У Вас хватает настойчивости добиваться поставленной цели, несмотря на то, что на 

пути к ней приходится преодолевать много препятствий.  

57. Трагический фильм может взволновать Вас так, что на глазах выступают слезы.  

58. Часто ли вам бывает трудно уснуть из-за того, что проблемы прожитого или будущего 

дня все время крутятся в голове?  

59. В школе Вы подсказывали или давали списывать товарищам.  

60. Вам потребовалось бы большое напряжение воли, чтобы пройти ночью одному через 

кладбище.  

61. Тщательно ли Вы следите за тем, чтобы дома каждая вещь была всегда на своем 

месте?  
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62. Бывает ли так, что Вы ложитесь вечером спать в хорошем настроении, а наутро 

встаете в подавленном, которое длится чуть ли не весь день?  

63. Легко ли Вы привыкаете к новым ситуациям?  

64. Бывают ли у Вас головные боли?  

65. Вы часто смеетесь.  

66. Вы можете быть приветливым даже с теми, кого Вы явно не цените и не уважаете.  

67. Вы подвижный человек.  

68. Вы очень переживаете из-за несправедливости.  

69. Вы настолько любите природу, что можете назвать ее своим другом.  

70. Уходя из дома или ложась спать, проверяете ли Вы, закрыт ли газ, погашен ли свет, 

заперты ли двери?  

71. Вы очень боязливы.  

72. Изменяется ли Ваше настроение при приеме алкоголя?  

73. В юности Вы охотно участвовали в художественной самодеятельности.  

74. Вы расцениваете жизнь несколько пессимистически, без ожидания радости.  

75. Часто ли Вас тянет путешествовать?  

76. Ваше настроение может изменяться так резко, что состояние радости вдруг сменяется 

угрюмостью и подавленностью.  

77. Легко ли Вас удается поднять настроение друзей в компании?  

78. Долго ли Вы переживаете обиду?  

79. Долго ли Вы переживаете горести других людей?  

80. Будучи школьником, Вы нередко переписывали страницу, если случайно ставили на 

ней кляксу.  

81. Вы относитесь к людям скорее с осторожностью и недоверием, чем доверчивостью.  

82. Часто ли Вы видите страшные сны?  

83. Бывает ли, что вы остерегаетесь того, что броситесь под колеса проходящего поезда 

или выпадете из окна, расположенного на высоком этаже?  

84. В веселой компании Вы обычно веселы.  

85. Способны ли Вы отвлечься от трудных проблем, требующих Вашего решения?  
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86. Вы становитесь менее сдержанным и чувствуете себя свободнее под влиянием 

алкоголя.  

87. В беседе вы скупы на слова.  

88. Если бы Вам надо было играть на сцене, Вы смогли бы войти в роль настолько, чтобы 

забыть, что это только игра? 

 

БЛАНК  ДЛЯ  ОТВЕТОВ 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 

                                            

23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 

                                            

45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 

                                            

67 68 69 70 71 72 73 74 75 76 77 78 79 80 81 82 83 84 85 86 87 88 

                                            

ОБРАБОТКА РЕЗУЛЬТАТОВ: 

Производится в соответствии с ключом. 

КЛЮЧ 

1. ДЕМОНСТРАТИВНАЯ «+»: 7, 19, 22, 29, 41, 44, 63, 66, 73, 85, 88,  «–» : 51.  

Сумму ответов умножить на 2. 

2. ЗАСТРЕВАЮЩИЕ, РИГИДНЫЕ  «+»: 2, 15, 24, 34, 37, 56, 68, 78, 81,  «–»: 12, 46, 59.  

Сумму ответов умножить на 2. 

3. ПЕДАНТИЧНЫЕ  «+» : 4, 14, 17, 26, 39, 48, 58, 61, 70, 80, 83, «–»: 36. 

Сумму ответов умножить на 2. 

4. ВОЗБУДИМЫЕ «+»: 8, 20, 30, 42, 52, 64, 74, 86,  «–» : нет. Сумму ответов умножить на 3. 

5. ГИПЕРТИМНЫЕ «+»: 1, 11, 23, 33, 45, 55, 67, 77,  «–»: нет. Сумму ответов умножить на 

3. 

6. ДИСТИМИЧНЫЕ «+»: 9, 21, 43, 75, 87. Сумму ответов умножить на 3. 

7. ТРЕВОЖНЫЕ «+»: 16, 27, 38, 49, 60, 71, 82, «–»: 5. Сумму ответов умножить на 3. 

8. ЭКЗАЛЬТИРОВАННЫЕ «+»: 10, 32, 54, 76, «–»: нет. Сумму ответов умножить на 6. 

9. ЭМОТИВНЫЕ «+»: 3, 13, 35, 47, 57, 69, 79, «–»: 25. Сумму ответов умножить на 3. 

10.ЦИКЛОТИМНЫЕ  «+»: 6, 18, 28, 40, 50, 62, 72, 84,  «–»: нет. Сумму ответов умножить на 

3. 

Максимальный показатель по каждому виду акцентуации равен 24 баллам.  

Признаком акцентуации считается показатель, превышающий 12 баллов (среднее 

значение = 10 баллам).  
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Если ни одно свойство не превышает показателя 12 баллов, можно подсчитать средний 

показатель по всем свойствам и обратить внимание на те свойства, показатели которых 

выше этого среднего. 

 

Описание типов акцентуации 

 

1. Демонстративный тип 

Характеризуется повышенной способностью к вытеснению, демонстративностью 

поведения, живостью, подвижностью, легкостью в установлении контактов. Склонен к 

фантазерству, лживости и притворству, направленным на приукрашивание своей персоны, 

к авантюризму, артистизму, позерству. Им движет стремление к лидерству, потребность в 

признании, жажда постоянного внимания к своей персоне, жажда власти, похвалы; 

перспектива быть незамеченным отягощает его. Он демонстрирует высокую 

приспосабливаемость к людям, эмоциональную лабильность (легкую смену настроений) 

при отсутствии действительно глубоких чувств, склонность к интригам (при внешней 

мягкости манеры общения). Отмечается беспредельный эгоцентризм, жажда восхищения, 

сочувствия, почитания, удивления. Обычно похвала других в его присутствии вызывает у 

него особо неприятные ощущения, он этого не выносит. Стремление компании обычно 

связано с потребностью ощутить себя лидером, занять исключительное положение. 

Самооценка сильно далека от объективности. Может раздражать своей самоуверенностью 

и высокими притязаниями, сам систематически провоцирует конфликты, но при этом 

активно защищается. Обладая патологической способностью к вытеснению, он может 

полностью забыть то, о чем он не желает знать. Это расковывает его во лжи. Обычно лжет 

с невинным лицом, поскольку то, о чем он говорит, в данный момент для него является 

правдой; по-видимому, внутренне он не осознает свою ложь или же осознает очень 

неглубоко, без заметных угрызений совести. Способен увлечь других неординарностью 

мышления и поступков. 

 

2. Застревающий тип 

Его характеризует умеренная общительность, занудство, склонность к нравоучениям, 

неразговорчивость. Часто страдает от мнимой несправедливости по отношению к нему. В 

связи с этим проявляет настороженность и недоверчивость по отношению к людям, 

чувствителен к обидам и огорчениям, уязвим, подозрителен, отличается мстительностью, 

долго переживает происшедшее, не способен легко отходить от обид. Для него характерна 

заносчивость, часто выступает инициатором конфликтов. Самонадеянность, жесткость 

установок и взглядов, сильно развитое честолюбие часто приводят к настойчивому 

утверждению своих интересов, которые он отстаивает с особой энергичностью. Стремится 

добиться высоких показателей в любом деле, за которое берется, и проявляет большое 

упорство в достижении своих целей. Основной чертой является склонность к аффектам 
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(правдолюбие, обидчивость, ревность, подозрительность), инертность в проявлении 

аффектов, в мышлении, в моторике. 

 

 

 

3. Педантичный тип 

Характеризуется ригидностью, инертностью психических процессов, тяжестью на 

подъем, долгим переживанием травмирующих событий. В конфликты вступает редко, 

выступая скорее пассивной, чем активной стороной. В то же время очень сильно 

реагирует на любое проявление нарушения порядка. На службе ведет себя как бюрократ, 

предъявляя окружающим много формальных требований. Пунктуален, аккуратен, особое 

внимание уделяет чистоте и порядку, скрупулезен, добросовестен, склонен жестко 

следовать плану, в выполнении действий нетороплив, усидчив, ориентирован на высокое 

качество работы и особую аккуратность, склонен к частым самопроверкам, сомнениям в 

правильности выполненной работы, брюзжанию, формализму. С охотой уступает 

лидерство другим людям. 

 

4. Возбудимый тип 

Недостаточная управляемость, ослабление контроля над влечениями и побуждениями 

сочетаются у людей такого типа с властью физиологических влечений. Ему характерна 

повышенная импульсивность, инстинктивность, грубость, занудство, угрюмость, 

гневливость, склонность к хамству и брани, к трениям и конфликтам, в которых сам и 

является активной, провоцирующей стороной. Раздражителен, вспыльчив, часто меняет 

место работы, неуживчив в коллективе. Отмечается низкая контактность в общении, 

замедленность вербальных и невербальных реакций, тяжеловесность поступков. Для него 

никакой труд не становится привлекательным, работает лишь по мере необходимости, 

проявляет такое же нежелание учиться. Равнодушен к будущему, целиком живет 

настоящим, желая извлечь из него массу развлечений. Повышенная импульсивность или 

возникающая реакция возбуждения гасятся с трудом и могут быть опасны для 

окружающих. Он может быть властным, выбирая для общения наиболее слабых. 

5. Гипертимический тип 

Людей этого типа отличает большая подвижность, общительность, болтливость, 

выраженность жестов, мимики, пантомимики, чрезмерная самостоятельность, склонность 

к озорству, недостаток чувства дистанции в отношениях с другими. Часто спонтанно 

отклоняются от первоначальной темы в разговоре. Везде вносят много шума, любят 

компании сверстников, стремятся ими командовать. Они почти всегда имеют очень 

хорошее настроение, хорошее самочувствие, высокий жизненный тонус, нередко 

цветущий вид, хороший аппетит, здоровый сон, склонность к чревоугодию и иным 

радостям жизни. Это люди с повышенной самооценкой, веселые, легкомысленные, 
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поверхностные и вместе с тем деловитые, изобретательные, блестящие собеседники; 

люди, умеющие развлекать других, энергичные, деятельные, инициативные. Большое 

стремление к самостоятельности может служить источником конфликтов. Им характерны 

вспышки гнева, раздражения, особенно когда они встречают сильное противодействие, 

терпят неудачу. Склонны к аморальным поступкам, повышенной раздражительности, 

прожектерству. Испытывают недостаточно серьезное отношение к своим обязанностям. 

Они трудно переносят условия жесткой дисциплины монотонную деятельность, 

вынужденное одиночество. 

 

6. Дистимический тип 

Люди этого типа отличаются серьезностью, даже подавленностью настроения, 

медлительностью слабостью волевых усилий. Для них характерны пессимистическое 

отношение к будущему, заниженная самооценка, а также низкая контактность, 

немногословность в беседе, даже молчаливость. Такие люди являются домоседами, 

индивидуалистами; общества, шумной компании обычно избегают, ведут замкнутый 

образ жизни. Часто угрюмы, заторможенны, склонны фиксироваться на теневых сторонах 

жизни. Они добросовестны, ценят тех, кто с ними дружит, и готовы им 

подчиниться,располагают обостренным чувством справедливости, а также 

замедленностью мышления. 

 

7. Тревожный тип 

Людям данного типа свойственны низкая контактность, минорное настроение, робость, 

пугливость, неуверенность в себе. Дети тревожного типа часто боятся темноты, 

животных, страшатся оставаться одни. Они сторонятся шумных и бойких сверстников, не 

любят чрезмерно шумных игр, испытывают чувство робости и застенчивости, тяжело 

переживают контрольные, экзамены, проверки. Часто стесняются отвечать перед классом. 

Охотно подчиняются опеке старших, нотации взрослых могут вызвать у них угрызения 

совести, чувство вины, слезы, отчаяние. У них рано формируется чувство долга, 

ответственности, высокие моральные и этические требования. Чувство собственной 

неполноценности стараются замаскировать в самоутверждении через те виды 

деятельности, где они могут в большей мере раскрыть свои способности. Свойственные 

им с детства обидчивость, чувствительность, застенчивость мешают сблизиться с теми, с 

кем хочется, особо слабым звеном является реакция на отношение к ним окружающих. 

Непереносимость насмешек, подозрения сопровождаются неумением постоять за себя, 

отстоять правду при несправедливых обвинениях. Редко вступают в конфликты с 

окружающими, играя в них в основном пассивную роль, в конфликтных ситуациях они 

ищут поддержки и опоры. Они обладают дружелюбием, самокритичностью, 

исполнительностью. Вследствие своей беззащитности нередко служат мишенями для 

шуток. 
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8. Экзальтированный тип 

Яркая черта этого типа — способность восторгаться, восхищаться, а также 

улыбчивостъ, ощущение счастья, радости, наслаждения. Эти чувства у них могут часто 

возникать по причине, которая у других не вызывает большого подъема, они легко 

приходят в восторг от радостных событий и в полное отчаяние — от печальных. Им 

свойственна высокая контактность, словоохотливость, влюбчивость. Такие люди часто 

спорят, но не доводят дела до открытых конфликтов. В конфликтных ситуациях они 

бывают как активной, так и пассивной стороной. Они привязаны к друзьям и близким, 

альтруистичны, имеют чувство сострадания, хороший вкус, проявляют яркость и 

искренность чувств. Могут быть паникерами, подвержены сиюминутным настроениям, 

порывисты, легко переходят от состояния восторга к состоянию печали, обладают 

лабильностью психики. 

 

9. Эмотивный тип 

Этот тип родствен экзальтированному, но проявления его не столь бурны. Для них 

характерны эмоциональность, чувствительность, тревожность, болтливость, боязливость, 

глубокие реакции в области тонких чувств. Наиболее сильно выраженная их черта — 

гуманность, сопереживание другим людям или животным, отзывчивость, 

мягкосердечность, они радуются чужим успехам. Впечатлительны, слезливы, любые 

жизненные события воспринимают серьезнее, чем другие люди. Подростки остро 

реагируют на сцены из фильмов, где кому-либо угрожает опасность, сцена насилия может 

вызвать у них сильное потрясение, которое долго не забудется и может нарушить сон. 

Редко вступают в конфликты, обиды носят в себе, не выплескивая их наружу. Им 

свойственно обостренное чувство долга, исполнительность. Бережно относятся к природе, 

любят выращивать растения, ухаживать за животными. 

 

10. Циклотимический тип 

Характеризуется сменой гипертимных и дистимных состояний. Им свойственны 

частые периодические смены настроения, а также зависимость от внешних событий. 

Радостные события вызывают у них картины гипертимии: жажда деятельности, 

повышенная говорливость, скачка идей; печальные — подавленность, замедленность 

реакций и мышления, так же часто меняется их манера общения с окружающими людьми. 

В подростковом возрасте можно обнаружить два варианта циклотимической 

акцентуации: типичные и лабильные циклоиды. Типичные циклоиды в детстве обычно 

производят впечатление гипертимных, но затем проявляется вялость, упадок сил, то что 

раньше давал ось легко, теперь требует непомерных усилий. Прежде шумные и бойкие, 

они становятся вялыми домоседами, наблюдается падение аппетита, бессонница или, 

наоборот, сонливость. На замечания реагируют раздражением, даже грубостью и гневом, 

в глубине души, однако, впадая при этом в уныние, глубокую депрессию, не исключены 

суицидальные попытки. Учатся неровно, случившиеся упущения наверстывают с трудом, 
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порождают в себе отвращение к занятиям. У лабильных циклоидов фазы смены 

настроения обычно короче, чем у типичных циклоидов. Плохие дни отмечаются более 

насыщенными дурным настроением, чем вялостью. В период подъема выражены желания 

иметь друзей, быть в компании. Настроение влияет на самооценку. 

 

ТЕСТ  «ПРЕДРАСПОЛОЖЕНЫ ЛИ ВЫ К КОНФЛИКТАМ» 

 

 У любого человека можно выделить черты характера, предрасполагающие к 

конфликтам в межличностном общении. У одних они ярко выражены, у других слабее. О 

том, что вы сами в соответствующих условиях можете содействовать возникновению 

конфликта, необходимо знать. Это поможет вам правильно определить поведение и 

скорректировать его. Из предлагаемых ответов на вопросы выберите подходящий 

вариант. 

1.  Как вы реагируете на критику? 

а) как правило, критика меня глубоко обижает; 

б) критику обычно принимаю глубоко к сердцу; 

в) пытаюсь учесть, если критика справедлива; 

г) на критику обычно не обращаю внимания 

2.  Верите ли вы людям? 

а) придерживаюсь того мнения, что лучше никому не верить; 

б) людям почти не верю; 

в) я верю, людям, когда нет особых оснований для недоверия; 

г) обычно я доверяю всем людям без разбора. 

3.  Вы умеете бороться за свою точку зрения? 

а) я всегда упорно отстаиваю свои взгляды; 

б) отстаиваю свои взгляды лишь тогда, когда полностью убежден, что прав; 

в) скорее уступлю, чем буду энергично отстаивать свои взгляды; 

г) предпочитаю отказаться от своих взглядов, чем из-за них конфликтовать. 

4.  Вы предпочитаете руководить или подчиняться? 

а) в любом деле люблю руководить сам; 

б) люблю, как руководить, так и быть руководимым; 
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в) охотно работаю под чьим-либо руководством; 

г) как правило, предпочитаю работать под чьим-нибудь руководством и ответственность 

передаю ему 

5. Если вас кто-то обидел…  

а) стараюсь отплатить тем же. 

б) боюсь мстить из-за дальнейших последствий; 

в) считаю месть лишним, ненужным усилием; 

г)  если меня кто-то обидел – обиду быстро забываю. 

6.  Вас попытались обойти в очереди… 

а) способен того человека вышвырнуть вон; 

б) ругаюсь, но если только ругаются другие; 

в) молчу, хотя возмущен; 

г) предпочитаю отступить, в ссору не вникаю; 

7.  Просто ли вас «выбить из колеи»? 

а) я легко расстраиваюсь по самым незначительным вопросам; 

б) я расстраиваюсь, когда на то есть уважительные причины; 

в) расстраиваюсь редко и только по серьезным причинам; 

г) меня мало что расстраивает. 

8.  Вы «лед» или «пламя»? 

а) я горяч и вспыльчив; 

б) не очень вспыльчив; 

в) скорее спокоен, чем вспыльчив; 

г) я вполне спокойный человек. 

9.  Легко ли вам говорить правду? 

а) я всегда говорю то, что думаю, прямо в глаза; 

б) бывает, что я могу сказать все, что я думаю; 

в) говорю обдуманно, лишь после размышления; 

г) я не раз взвешиваю свои слова, прежде чем что-нибудь сказать. 
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В зависимости от варианта ответа поставьте за  

а) 1 балл, за б) – 2, за в) – 3, за г) – 4 балла. 

Суммируйте результаты. 

   

  От 9 до 19 баллов.  

Вы человек тяжелый в общении, подчас идете на конфликт не ради дела, а «из-за 

принципа». Возможно, вы, не признаваясь самому себе, испытываете удовлетворение, 

давая волю своим  эмоциям  и наблюдая, как разгораются страсти вокруг вас. Иногда о вас 

люди говорят: «Борец за правду», «Смелый, не боишься критиковать недостатки», Но, 

прислушивайтесь к мнению других: «Побереги свои нервы и нервы окружающих», «Твою 

бы энергию да в мирных целях». Признавайтесь себе честно, так ли велика польза от 

вашей борьбы за справедливость? 

  От 20 до 25 баллов.  

Эта сумма позволяет считать вас человеком уживчивым, общительным, 

покладистым, способным противостоять обострениям отношений в группе. 

  От 26 до 34 баллов. 

Вы едва ли являетесь источником конфликта. Однако общение с вами немногим 

доставляет удовольствие, поскольку не интересен тот человек, который всегда и во всем 

со всеми соглашается. К тому же пассивность, стремление уйти в сторону невольно делает 

вас косвенным виновником конфликтных ситуаций. 

 

Одной из самых распространенных методик диагностики поведения личности в 

конфликтной ситуации (точнее, в конфликте интересов) является опросник Кеннета 

Томаса "Определение способов регулирования конфликтов". К. Томас исходил из того, 

что людям не следует избегать конфликтов или разрешать их любой ценой, а требуется 

уметь грамотно ими управлять. Он предложил двухмерную модель регулирования 

конфликтов, одно измерение которой - поведение личности, основанное на внимании к 

интересам других людей; второе - поведение, подразумевающее игнорирование целей 

окружающих и защиту собственных интересов. 

Тест  Типы поведения в конфликтной ситуации по К.Томасу 

 

Инструкция: Внимательно прочитайте утверждения и выберите те варианты 

утверждений, которые соответствуют вашим взглядам на конфликтную ситуацию. 

 

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

спорного вопроса. 

Б. Чем обсуждать то, в чем мы расходимся, я стараюсь обратить внимание на то, с чем мы 

оба не согласны. 

2. 

А. Я стараюсь найти компромиссное решение. 

Б. Я пытаюсь уладить дело с учетом интересов другого и моих собственных. 

3. 

А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего. 

Б. Я стараюсь успокоить другого и главным образом сохранить наши отношения.  

4. 

А. Я стараюсь найти компромиссное решение.  

Б. Иногда я жертвую своими собственными интересами ради интересов другого человека. 

5. 

А. Улаживая спорную ситуацию, я все время стараюсь найти поддержку у другого. 

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

6. 

А. Я пытаюсь избежать возникновения неприятностей для себя. 

Б. Я стараюсь добиться своего. 

7. 

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

но. 

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

8. 

А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего. 

Б. Я первым делом стараюсь ясно определить то, в чем состоят все затронутые интересы и 

вопросы. 

9. 

А. Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за каких-то возникающих разногласий. 
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Б. Я предпринимаю усилия, чтобы добиться своего. 

10. 

А. Я твердо стремлюсь достичь своего. 

Б. Я пытаюсь найти компромиссное решение. 

11. 

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

вопросы. 

Б. Я стараюсь успокоить другого и. главным образом сохранить наши отношения. 

12. 

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

Б. Я даю возможность другому в чем-то остаться при своем мнении, если он также идет мне 

навстречу. 

13. 

А. Я предлагаю среднюю позицию. 

Б. Я настаиваю, чтобы было сделано по-моему. 

14. 

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

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

15. 

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

Б. Я стараюсь сделать все необходимое, чтобы избежать напряженности. 

16. 

А. Я стараюсь не задеть чувств другого. 

Б. Я пытаюсь убедить другого в преимуществах моей позиции. 

17. 

А. Обычно я настойчиво стараюсь добиться своего. 

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

18. 

А. Если это сделает другого счастливым, я дам ему возможность настоять на своем. 
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Б. Я даю возможность другому в чем-то остаться при своем мнении, если он также идет мне 

навстречу. 

19. 

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

спорные, вопросы. 

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

окончательно. 

20. 

А. Я пытаюсь немедленно преодолеть наши разногласия. 

Б. Я стараюсь найти наилучшее сочетание выгод и потерь для нас обоих. 

21. 

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

Б. Я всегда склоняюсь к прямому обсуждению проблемы. 

22. 

А. Я пытаюсь найти позицию, которая находится посредине между моей позицией и точкой 

зрения другого человека. 

Б. Я отстаиваю свои желания. 

23. 

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

Б. Иногда я представляю возможность другим взять на себя ответственность за решение 

спорного вопроса. 

24. 

А. Если позиция другого кажется ему очень важной, я постараюсь пойти навстречу его 

желаниям. 

Б. Я стараюсь убедить другого прийти к компромиссу. 

25 

А. Я пытаюсь доказать другому логику и преимущества моих взглядов. 

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

26. 

А. Я предлагаю среднюю позицию, 
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Б. Я почти всегда озабочен тем, чтобы удовлетворить желания каждого из нас. 

27. 

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

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

28. 

А. Обычно я настойчиво стремлюсь добиться своего. 

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

29. 

А. Я предлагаю среднюю позицию.  

Б. Думаю, что не всегда стоит волноваться из-за каких-то возникающих разногласий 

30. 

А. Я стараюсь не задеть чувств другого. 

Б. Я всегда занимаю такую позицию в спорном вопросе, чтобы мы совместно с другим 

заинтересованным человеком могли добиться успеха. 

Количество баллов, набранных индивидом по каждой шкале, дает представление о 

выраженности у него тенденции к проявлению соответствующих форм поведения в 

конфликтных ситуациях. 

Ключ 

1. Соперничество – 3А, 6Б, 8А, 9Б, 10А, 13Б, 14Б, 16Б, 17А, 22Б, 25А, 28А. 

2. Сотрудничество – 2Б, 5А, 8Б, 11А, 14А, 19А, 20А, 21Б, 23А, 26Б, 28Б, 30Б. 

3. Компромисс – 2А, 4А, 7Б, 10Б, 13А, 18Б, 20Б, 22А, 24Б, 26А, 29А. 

4. Избегание – 1А, 5Б, 6А, 7А, 9А, 12Б, 15Б, 17Б, 19Б, 23Б, 27А, 29Б. 

5. Приспособление – 1Б, 3Б, 4Б, 11Б, 12А, 15А, 16А, 18А, 21А, 24А, 25Б, 27Б, 30А. 

ХАРАКТЕРИСТИКА СТИЛЕЙ РАЗРЕШЕНИЯ КОНФЛИКТОВ 

Существует пять таких основных стилей поведения в конфликтной ситуации, связанных с 

общим источником любого конфликта - несовпадением интересов двух и более сторон. 

 СТИЛЬ КОНКУРЕНЦИИ (СОПЕРНИЧЕСТВО) Человек, использующий стиль 

конкуренции, весьма активен и предпочитает идти к разрешению конфликта своим 

собственным путем. Он не очень заинтересован в сотрудничестве с другими людьми, но 

зато способен на волевые решения. Рационалист может сказать: "Меня не беспокоит то, 

что думают другие. Я собираюсь доказать им, что у меня есть свое решение проблемы". 
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Или, согласно описанию динамики процесса Томасом, вы стараетесь в первую очередь 

удовлетворить собственные интересы в ущерб интересам других, вынуждая других людей 

принимать ваше решение проблемы. Для достижения цели вы используете свои волевые 

качества; если ваша воля достаточно сильна, то вам это удается. Это может быть 

эффективным стилем в том случае, когда вы обладаете определенной властью. Вы знаете, 

что ваше решение или подход в данной ситуации правильны и вы имеете возможность 

настаивать на них. Однако это, вероятно, не тот стиль, который вы хотели бы 

использовать в личных отношениях; вы хотите ладить с людьми, но стиль конкуренции 

может вызвать в них чувство отчуждения. А если вы применяете такой стиль в ситуации, в 

которой вы не обладаете достаточной властью, например, когда по какому-то вопросу 

ваша точка зрения расходится с точкой зрения начальника, вы можете обжечься. Вот 

примеры тех случаев, когда следует использовать этот стиль: - исход очень важен для вас 

и вы делаете большую ставку на свое решение возникшей проблемы; - вы обладаете 

достаточным авторитетом для принятия решения и представляется очевидным, что 

предлагаемое вами решение - наилучшее; - решение нужно принять быстро и у вас есть 

достаточно власти для этого; - вы чувствуете, что у вас нет иного выбора и что вам нечего 

терять; - вы находитесь в критической ситуации, которая требует мгновенного 

реагирования; - вы не можете дать понять группе людей, что находитесь в тупике, тогда 

как кто-то должен повести их за собой; - вы должны принять непопулярное решение, но 

сейчас вам необходимо действовать и у вас достаточно полномочий для выбора этого 

шага. Когда вы используете этот подход, вы можете быть не очень популярны, но вы 

завоюете сторонников, если он даст положительный результат. Но если вашей основной 

целью является популярность и хорошие отношения со всеми, то этот стиль использовать 

не следует, он рекомендуется скорее в тех случаях, когда предложенное вами решение 

проблемы имеет для вас большое значение, когда вы чувствуете, что для его реализации 

вам необходимо быстро действовать, и когда вы верите в победу, потому что обладаете 

для этого достаточной волей и властью. 

 СТИЛЬ УКЛОНЕНИЯ (ИЗБЕГАНИЕ) Этот подход к конфликтной ситуации 

реализуется тогда, когда вы не отстаиваете свои права, не сотрудничаете ни с кем для 

выработки решения проблемы или просто уклоняетесь от разрешения конфликта. Вы 

можете использовать этот стиль, когда затрагивается проблема не столь важная для вас, 

когда вы не хотите тратить силы на ее решение или когда вы чувствуете, что находитесь в 

безнадежном положении. Этот стиль рекомендуется также в тех случаях, когда вы 

чувствуете себя неправым и предчувствуете правоту другого человека или когда этот 

человек обладает большей властью. Все это серьезное основание для того, чтобы не 

отстаивать собственной позиции. Вы можете попытаться изменить тему, выйти из 

комнаты или сделать что-нибудь такое, что устранит или отсрочит конфликт. Вы уходите 

от проблемы, игнорируя ее, перекладывая ответственность за ее решение на другого, 

добиваясь отсрочки решения или используя иные приемы. Приведем наиболее типичные 

ситуации, в которых рекомендуется применять стиль уклонения: - напряженность 

слишком велика и вы ощущаете необходимость ослабления накала; - исход не очень 

важен для вас и вы считаете, что решение настолько тривиально, что не стоит тратить на 

него силы; - у вас трудный день, решение этой проблемы может принести 

дополнительные неприятности; - вы знаете, что не можете или даже не хотите решить 

конфликт в свою пользу; - вы хотите выиграть время, может быть, для того, чтобы 
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получить дополнительную информацию или чтобы заручиться чей-либо поддержкой; - 

ситуация очень сложна, и вы чувствуете, что разрешение конфликта потребует слишком 

многого от вас; - у вас мало власти для решения проблемы или ее решения желательным 

для вас способом; - вы чувствуете, что у других больше шансов решить эту проблему; - 

пытаться решить проблему немедленно - опасно, поскольку вскрытие и открытое 

обсуждение конфликта может только ухудшить ситуацию. Несмотря на то, что многие 

могут посчитать стиль уклонения "бегством" от проблем и от ответственности, а не 

эффективным подходом к разрешению конфликтов, в действительности уход или 

отсрочка могут быть вполне подходящей и конструктивной реакцией на конфликтную 

ситуацию. Вполне вероятно, что если вы постараетесь игнорировать ее, не выражать к ней 

свое отношение, уйти от решения, сменить тему или перенести внимание на что-нибудь 

другое, то конфликт разрешится сам собой. Если нет, то вы сможете заняться им позже, 

когда будете больше готовы к этому. 

 СТИЛЬ ПРИСПОСОБЛЕНИЯ Стиль приспособления означает то, что вы действуете 

совместно с другим человеком, не пытаясь отстаивать собственные интересы. Вы можете 

использовать этот подход, когда исход дела чрезвычайно важен для другого человека и не 

очень существенен для вас. Этот стиль полезен также в ситуациях, в которых вы не 

можете одержать верх, поскольку другой человек обладает большей властью. Таким 

образом, вы уступаете и смиряетесь с тем, чего хочет оппонент. Поскольку, используя 

этот подход, вы откладываете свои интересы в сторону, то лучше поступать таким 

образом тогда, когда ваш вклад в данном случае не слишком велик или когда вы делаете 

не слишком высокую ставку на положительное для вас решение проблемы. Если вы 

считаете, что уступаете в чем-то важном для вас и чувствуете в связи с этим 

неудовлетворенность, то стиль приспособления в этом случае, вероятно, неприемлем. Он 

может оказаться неприемлемым и в той ситуации, когда почувствуете, что другой не 

собирается в свою очередь поступиться чем-то или что этот человек не оценит сделанного 

вами. Этот стиль следует использовать тогда, когда вы чувствуете, что, немного уступая, 

вы теряете мало. Стиль приспособления может немного напоминать стиль уклонения, 

поскольку вы можете использовать его для получения отсрочки в решении проблемы. 

Однако основное отличие состоит в том, что Вы действуете вместе с другим человеком; 

вы участвуете в ситуации и соглашаетесь делать то, что хочет другой. Когда же вы 

применяете стиль уклонения, вы не делаете ничего для удовлетворения интересов другого 

человека. Вы просто отталкиваете от себя проблему. Наиболее характерные ситуации, в 

которых рекомендуется стиль приспособления: - вас не особенно волнует случившееся; - 

вы хотите сохранить мир и добрые отношения с другими людьми; - вы чувствуете, что 

важнее сохранить с кем-то хорошие взаимоотношения, чем отстаивать свои интересы; - 

вы понимаете, что итог намного важнее для другого человека, чем для вас; - вы 

понимаете, что правда не на вашей стороне; - у вас мало власти или мало шансов 

победить; - вы полагаете, что другой человек может извлечь из этой ситуации полезный 

урок, если вы уступите его желаниям, даже не соглашаясь с тем, что он делает, или 

считая, что он совершает ошибку. Уступая, соглашаясь или жертвуя своими интересами в 

пользу другого человека, вы можете смягчить конкретную ситуацию и восстановить 

гармонию. Вы можете и в дальнейшем довольствоваться итогом, если считаете его 

приемлемым для себя, или же вы можете использовать этот период затишья для того, 

чтобы выиграть время и позднее добиться окончательного желательного для вас решения. 
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 СТИЛЬ СОТРУДНИЧЕСТВА Следуя этому стилю, вы активно участвуете в 

разрешении конфликта и отстаиваете свои интересы, но стараетесь при этом сотрудничать 

с этим человеком. Этот стиль требует более продолжительной работы по сравнению с 

большинством других подходов к конфликту, поскольку вы сначала "выкладываете на 

стол" нужды, заботы и интересы обеих сторон, а затем обсуждаете их. Однако, если у вас 

есть время и решение проблемы имеет достаточно важное для вас значение, то это 

хороший способ поиска обоюдовыгодного результата и удовлетворения интересов всех 

сторон. Для успешного использования стиля сотрудничества необходимо затратить 

некоторое время на поиск скрытых интересов и нужд для разработки способа 

удовлетворения истинных желаний обеих сторон. Раз вы оба понимаете, в чем состоит 

причина конфликта, вы имеете возможность вместе искать новые альтернативы или 

выработать приемлемые компромиссы. Такой подход рекомендуется использовать в 

описанных ниже ситуациях: - решение проблемы очень важно для обеих сторон и никто 

не хочет полностью от него устраниться; - у вас тесные, длительные и взаимозависимые 

отношения с другой стороной; - у вас есть время поработать над возникшей проблемой 

(это хороший подход к разрешению конфликтов на почве долгосрочных проектов); - и вы, 

и другой человек осведомлены в проблеме и желания обеих сторон известны; - вы и ваш 

оппонент хотите поставить на обсуждение некоторые идеи и потрудиться над выработкой 

решения; - вы оба способны изложить суть своих интересов и выслушать друг друга; - обе 

вовлеченные в конфликт стороны обладают равной властью или хотят игнорировать 

разницу в положении для того, чтобы на равных искать решение проблемы. 

Сотрудничество является дружеским, мудрым подходом к решению задач определения и 

удовлетворения интересов обеих сторон. Однако это требует определенных усилий. Обе 

стороны должны выделить на это некоторое время, и они должны уметь объяснить свои 

желания, выразить свои нужды, выслушать друг друга и затем выработать альтернативные 

варианты и решения проблемы. Отсутствие одного из этих элементов делает такой подход 

неэффективным. Сотрудничество среди прочих стилей является самым трудным, однако 

оно позволяет выработать наиболее удовлетворяющее обе стороны решение в сложных и 

важных конфликтных ситуациях. 

 СТИЛЬ КОМПРОМИССА Используя стиль компромисса, вы немного уступаете в 

своих интересах, чтобы удовлетворить их в оставшемся, другая сторона делает то же 

самое. Иными словами, вы сходитесь на частичном удовлетворении своего желания 

другого человека. Вы делаете это, обмениваясь уступками и торгуясь для разработки 

компромиссного решения. Такие действия могут в некоторой мере напоминать 

сотрудничество. Однако компромисс достигается на более поверхностном уровне по 

сравнению с сотрудничеством; вы уступаете в чем-то, другой человек также в чем-то 

уступает и в результате вы можете прийти к общему решению. Вы не ищите скрытые 

нужды и интересы, как в случае применения стиля сотрудничества. Вы рассматриваете 

только то, что говорите друг другу о своих желаниях. При использовании стиля 

сотрудничества вы сосредоточиваете внимание на удовлетворении скрытых нужд и 

желаний. Применяя стиль компромисса, вы рассматриваете конфликтную ситуацию как 

нечто данное и ищете способ повлиять на нее или изменить ее, уступая и обмениваясь 

уступками. Целью сотрудничества является выработка долгосрочного взаимовыгодного 

решения, в случае компромисса это может быть сиюминутный подходящий вариант. В 

результате подходящего компромисса человек может выразить свое согласие следующим 
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образом: "Я могу смириться с этим". Ударение делается не на решении, которое 

удовлетворяет интересы обеих сторон, а на варианте, который можно выразить словами: 

"Мы не можем полностью выполнить свои желания, следовательно, необходимо прийти к 

решению, с которым каждый из нас мог бы смириться". В таких ситуациях 

сотрудничество может оказаться даже невозможным. Возможно, ни один из вас не имеет 

ни времени, ни сил, необходимых для него, или ваши интересы исключают друг друга. И 

тогда вам может помочь только компромисс. Ниже перечислены типичные случаи, в 

которых стиль компромисса наиболее эффективен: - обе стороны обладают одинаковой 

властью и имеют взаимоисключающие интересы; - вы хотите получить решение быстро, 

потому что у вас нет времени или потому что это более экономичный и эффективный 

путь; - вас может устроить временное решение; - вы можете воспользоваться 

кратковременной выгодой; - другие подходы к решению. Проблемы оказались 

неэффективными; - удовлетворение вашего желания имеет для вас не слишком большое 

значение и вы можете несколько изменить поставленную вначале цель; - компромисс 

позволит вам сохранить взаимоотношения и вы предпочитаете получить хоть что-то, чем 

все терять. Компромисс часто является удачным отступлением или даже последней 

возможностью прийти к какому-то решению. Вы можете выбрать этот подход с самого 

начала, если вы не обладаете достаточной властью для того, чтобы добиться желаемого, 

если сотрудничество невозможно и если никто не хочет односторонних уступок. 

 

ЗАДАНИЯ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ 

Проверочные тесты по дисциплине «Психология общения» 

Тест № 1 

 «Невербальные средства общения» 

1. Рука, поданная для рукопожатия вертикально, означает: 

А) превосходство 

Б) партнерство 

В) стремление к подчинению 

2. Жест закрытости проявляется обычно в позиции: 

А) руки, скрещенные на груди 

Б) руки на бедрах 

В) рука, поддерживающая подбородок 

3. Критическая оценка со стороны собеседника обычно проявляется в жесте: 

А) руки, скрещенные на груди 

Б) указательный палец вытянут вдоль щеки, а остальные располагаются под 

подбородком 

В) прикрытие рта ладонью 
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4. Определяющим фактором расстояния между общающимися являются: 

А) культурные различия 

Б) социально-возрастные различия 

В) половые различия 

5. Какие понятия по смыслу соответствуют: а- выяснению; б- отражению чувств;  

в- перефразированию; г- резюмированию? 

1) Слушание, в процессе которого подытоживаются основные мысли и идеи собеседника. 

2) Стремление показать собеседнику, что мы понимаем его состояние (чувства, эмоции). 

3) Обращение к собеседнику за некоторыми уточнениями. 

4) Пересказывание мысли собеседника своими словами для проверки точности понимания.  

Условия выполнения задания 

1. Место (время) выполнения задания: задание выполняется в  аудитории во время 

занятия_ 

2. Максимальное время выполнения задания: ____15  мин. 

3. Вы можете воспользоваться конспектом лекций, учебником  

 

Тест №2 

«Психологические аспекты делового общения» 

 

 

          Вариант 1 

1. Можно ли общение рассматривать как простое отправление информации или ее 

прием? 

2. Изучая процессы восприятия, психологи выявили типичные искажения 

представлений о другом человеке: «эффект ореола», «эффект проекции», «эффект 

упреждения». Расшифруйте каждый. 

3. Вспомните уроки литературы. Как случилось, что Хлестаков был принят за 

ревизора? Какой фактор восприятия при этом преобладал? 

4. Что означает выражение «читать человека»? 

 

Вариант 2 

 

1. Какие коммуникативные барьеры вам известны? Раскройте сущность каждого 

барьера и приведите примеры из повседневной жизни. 

2. Назовите виды невербальных средств общения. 
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3. Какова роль невербального общения в межличностном взаимодействии? 

4. От каких факторов будет зависеть количество и качество невербальных сигналов 

при общении? 

 

Вариант 3 

1. К «технике общения» относят прием «золотые слова», т.е. искусство подачи 

комплиментов. Комплимент и лесть – это одно и то же? Ответ поясните.  

2. Найдите подтверждение приема «имя собственное» в книге Д.Карнеги «Как 

завоевывать друзей и оказывать влияние на людей». 

3. Какие существуют приемы эффективного общения? Расшифруйте каждый. 

4.  Раскройте сущность рефлексивного слушания? 

 

Условия выполнения задания 

1. Место (время) выполнения задания: задание выполняется в  аудитории во время 

занятия_ 

2. Максимальное время выполнения задания: ____40 мин. 

3. Вы можете воспользоваться конспектом лекций, учебником  

Тест № 3 

«Проявление индивидуальных особенностей личности» 

           Вариант 1 

 

1. Что такое темперамент? Какие бывают типы темперамента? 

2. Дайте психологическую характеристику каждому типу темперамента. 

3. В каких жизненных ситуациях темперамент раскрывается наиболее полно? 

4. подумайте, какие типы темперамента психологически совместимы и почему? 

5. Что такое характер? Какие основные черты характера вам известны? 

 

Вариант 2 

 

1. Что такое воля? Какие основные волевые качества человека вы знаете? 

2. Что такое «способности» и как они связаны с деятельностью человека? 

3. Какие существуют точки зрения на происхождение способностей? 

4. Какие вы знаете виды способностей? 
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5. Какая существует зависимость между способностями, умениями и знаниями? 

 

 

Условия выполнения задания 

1. Место (время) выполнения задания: задание выполняется в  аудитории во время 

занятия_ 

2. Максимальное время выполнения задания: ____40 мин. 

3. Вы можете воспользоваться конспектом лекций, учебником 

 

Тест № 4 

«Этика и мораль» 

 

         Вариант 1 

 

1. Дает ли этика ответ на вопрос: «Что мы должны делать, чтобы совершать 

нравственные поступки?» Ответ поясните. 

2. Потребность вести себя нравственно выступает в виде таких понятий, как «долг», 

«совесть», «честь», «достоинство». Какие понятия проявляются в следующих ситуациях: 

3. Как вы понимаете высказывание М.Сервантеса: «Ничего не стоит так дешево и не 

ценится так дорого, как вежливость»? 

4. Важнейшими категориями этики являются: «добро», «зло», «совесть», 

«справедливость», «долг» и др. Обоснуйте каждую категорию. 

5.  Есть ли разница между деловым и бытовым этикетом? Поясните ответ.   

Вариант 2 

1.  Чего нельзя делать во время приветствия? 

     2.  Являются ли «скромность» и «застенчивость» синонимами? Поясните ответ. 

     3. Вежливость предполагает приветствие. Как надо поздороваться, оказавшись первый 

раз в незнакомом коллективе? 

     4. Прокомментируйте высказывание Саади: «Умен ты или глуп, велик ты или мал, не 

знаем мы, пока ты слова не сказал». 

     5. Почему деловую переписку называют общением в миниатюре? 

Вариант 3 

1.  При завершении разговора первым кладет трубку тот, кто позвонил. А как поступить 

мужчине, который позвонил женщине? 

2.  Какие заповеди делового этикета необходимо знать и соблюдать?   
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3.  Какие позиции необходимо учитывать при проведении деловой беседы? 

4. Дайте определение понятиям: «этика», «мораль», «этикет», «нравственность». 

5. Сформулируйте «золотое» правило этики и объясните, почему его зазвали «золотым»? 

Условия выполнения задания 

1. Место (время) выполнения задания: задание выполняется в  аудитории во время 

занятия_ 

2. Максимальное время выполнения задания: ____40 мин. 

3. Вы можете воспользоваться конспектом лекций, учебником  

Тест № 5 

«Деловой этикет. Имидж» 

Вариант 1 

1. Что такое имидж? 

2. Объясните роль униформы в формировании внешнего облика продавца. 

3. Что такое «манеры»? 

4. Почему важно следить за мимикой своего лица при ведении деловой беседы? 

 

Вариант 2 

1. Какие компоненты внешнего облика делового человека вы можете назвать? 

2. Что нужно учитывать при выборе цветовой гаммы своего гардероба? 

3. С какой целью используются косметические средства? 

4. Почему умеренный макияж важен для облика деловой женщины? 

Условия выполнения задания 

1. Место (время) выполнения задания: задание выполняется в  аудитории во время 

занятия_ 

2. Максимальное время выполнения задания: ____20  мин. 

3. Вы можете воспользоваться конспектом лекций, учебником  
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