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Дисциплина «Психология общения»
Тема: Практическая работа № 3 «Стратегия взаимодействия. Тест К. Томсона». 
Прочесть лекцию, выполнить тест в конспекте.
Тест Томаса (Kenneth Thomas) на поведение в конфликтной ситуации является одним из самых популярных среди подобных. Идея модели двухмерного урегулирования конфликтов была создана в соавторстве с Ральфом Килманном (Ralph Kilmann), из-за чего методику также называют тестом Томаса-Килманна. Авторы считали, что люди должны не стремиться избежать конфликта любой ценой, а грамотно управлять ими.
Выведенная авторами двухмерная модель урегулирования конфликтов состоит из двух измерений:
· Поведение личности, учитывающее интересы других людей
· Поведение личности, игнорирующее интересы и цели других людей и направленное на защиту собственных интересов
Таким образом, на основе различных комбинаций выраженности измерений выделяются 5 способов урегулирования конфликтов:
Соперничество
Как правило соперничество выражается в активном навязывании предпочтительного для Вас исхода второй стороне конфликта. Иногда оно бывает оправданно, например, когда принятое решение приведёт к выгоде для всех окружающих, а не только одному или нескольким людям, или когда предложенное решение явно более конструктивное. Также соперничество часто используется при недостатке времени для уговаривания оппонента и оспаривания его доводов.
Соперничество стоит проявлять в опасных, экстремальных ситуациях когда времени на убеждение второй стороны нет и нерешённый вопрос может привести к опасным последствиям.
Приспособление
Приспособление может проявляться в добровольном или вынужденном отказе от продолжения борьбы и сдача своих позиций полностью или частично. Например, это может произойти от:
· осознания своей неправоты
· значительной зависимости от оппонента
· незначительности проблемы
· желания сохранить хорошие отношения с оппонентом
· уже полученного урона и нежелания потерять ещё больше
· угрозы ещё более негативных последствий
· влияния третьей стороны, вмешавшейся в конфликт
· осознания отсутствия шансов на победу
Одним из примеров такого поведения в конфликте можно привести знакомое всем автомобилистам «правило трёх Д» — «Дай Дорогу Дураку».
Компромисс
Часто оппоненты готовы частично пожертвовать своими интересами и завершить конфликт без перехода в состоянии полномасштабной войны, где останется только один, но с огромными потерями. Таким образом происходит готовность простить оппонента, отказаться от части первоначальных требований, частично признать правоту оппонента.
Компромисс крайне эффективен, когда обе стороны понимают, что обладают примерно равными возможностями, взаимоисключающими интересами. Или удовлетворяются частичным и, возможно, временным решением перед угрозой потерять всё.
В настоящее время компромисс — это наиболее часто используемое средство для завершения конфликтов.
Избегание
Избегание можно также назвать уходом от решения проблемы, когда одна из сторон пытается выйти из конфликта при минимуме действий и ущерба. Обычно используется уже после неудачных попыток отстоять свою правоту. Конфликт в таком случае остаётся не разрешённым, но затухает на какое-то время или навсегда. Избегание может оказаться вполне правильной и нужной реакцией на затянувшийся сверх всякой меры конфликт.
Также стараться избегать продолжения конфликта можно при стремлении потянуть время, выработать новую стратегию поведения, отсутствия желания решать проблему вообще и отдать решение на волю оппонента, а также просто при отсутствии или нехватке времени и сил продолжать начатое.
Сотрудничество
Наиболее конструктивное и эффективное поведение в практически любом конфликте. К сожалению, работает только при обоюдном желании оппонентов и готовность рассматривать противоположную сторону не как врага, которого нужно уничтожить любыми способами, а как союзника для эффективного решения проблемы к выгоде обеих сторон.
Стратегия сотрудничества эффективна когда:
· все участвующие стороны понимают важность решения проблемы,
· зависят друг от друга
· не имеют предубеждений против друг друга
К. Томас полагал, что при избегании конфликта успеха не добьётся ни одна из участвующих сторон. При таком поведении, как компромисс, конкуренция, приспособление, проигрывают или обе стороны, так как уменьшают свои требования и идут на уступки, или только одна из сторон конфликта, а вторая выходит чистым победителем. И только в случае взаимного сотрудничества обе стороны выигрывают, получая всё требуемое и даже больше.
Инструкция к тесту Томаса «Поведение в конфликтной ситуации»
Вам будет предложено 30 пар вариантов различного поведения в конфликте. В каждой из пар необходимо выбрать одну наиболее близкую Вам. Правильных или ошибочных ответов нет, старайтесь отвечать вдумчиво и правдиво, т.к. только от этого зависит достоверность результата теста.
Время прохождения теста: 5 – 10 минут
Предполагаемая аудитория: студенты, старшекласники.
Количество вопросов: 30
Вопросы к тесту Томаса «Поведение в конфликтной ситуации»
Начало формы


1.А.Иногда я предоставляю право решать проблему другим.
   В.Я стараюсь подчеркнуть общее в наших позициях, а не обсуждать спорные моменты.
2.А.Я пытаюсь найти компромиссное решение.
В.Я пытаюсь учесть все интересы: своии оппонента.
3.А.Обычно я твердо стою на своем.
В.Иногда я могу утешать других и пытаться сохранить с ними отношения.
4.А.Я пытаюсь найти компромиссное решение.
В.Иногда я жертвую собственными интересами ради интересов противоположной стороны.
5.А.При выработке решения ищу помощи со стороны других.
В.Я пытаюсь сделать все возможное, чтобы избежать ненужного обострения в отношениях.
6.А.Я пытаюсь не создавать себе репутацию неприятного человека. 
В.Я пытаюсь навязать другим свою позицию.
7.А.Я пытаюсь отложить решение вопроса,чтобы иметь время тщательно его обдумать. 
В.Я жертвую одними выгодами, чтобы получить взамен другие.
8.А.Обычно я твердо настаиваю на своем.
В.Я пытаюсь сразу же открыто обсудить все интересы и спорные вопросы.
9.А.Я чувствую, что различия в позициях не всегда стоят того, чтобы о них беспокоиться. 
В.Я прилагаю некоторые усилия, чтобы повернуть дело на свой лад.
10.А.Я твердо настаиваю на своем.
В.Я пытаюсь найти компромиссное решение.
11.А.Я пытаюсь сразу же открыто обсудить все интересы и спорные вопросы. 
В.Иногда я могу утешать других и пытаться сохранить с ними отношения.
12.А.Иногда я избегаю занимать позицию, ведущую к конфронтации. 
В.Я готов кое в чем уступить оппоненту, если он тоже мне уступит.
13.А.Я предлагаю вариант «ни вам, ни нам». 
В.Я настаиваю на принятии моих условий.
14.А.Я излагаю оппоненту мои соображения и интересуюсь его идеями.
В.Я пытаюсь продемонстрировать оппоненту логичность и выгоду принятия моих условий.
15.А.Иногда я могу утешать других и пытаться сохранить с ними отношения.
В.Я пытаюсь сделать все возможное, чтобы избежать ненужного обострения в отношениях.
16.А.Я стараюсь щадить чувства других.
В.Я пытаюсь убедить оппонента в выгодности принятия моих условий.
17.А.Обычно я твердо настаиваю на своем.
В.Я пытаюсь сделать все возможное, чтобы избежать ненужного обострения в отношениях.
18.А.Я позволяю оппоненту придерживаться своего мнения, если ему от этого лучше 
В.Я согласен кое в чем уступить оппоненту, если он тоже кое в чем мне уступит.
19.А.Я пытаюсь сразу же, открыто, обсудить все интересы и спорные вопросы.
В.Я пытаюсь отложить принятиерешения, чтобы иметь время тщательно его обдумать.
20.А.Я пытаюсь сразу же обсудить противоречия.
В.Я пытаюсь найти справедливое сочетание из выгод и уступок для каждого из нас.
21.А.При подготовке к переговорам я стараюсь учитывать интересы оппонента. 
В.Я больше склонен к непосредственному и открытому обсуждению проблемы.
22.А.Я стараюсь найти позицию, находящуюся между позицией оппонента и моей. 
В.Я настаиваю на своих интересах.
23.А.Очень часто я стараюсь удовлетворить все интересы, свои и оппонента. 
В.Иногда я предоставляю право решать проблему другим.
24.А.Я стараюсь пойти навстречу оппоненту, если его условия слишком для него много значат. 
В.Я пытаюсь склонить оппонента к компромиссу.
25А.Я пытаюсь продемонстрировать оппоненту логичность и выгоду принятия моих условий. 
[bookmark: _GoBack]В.При подготовке к переговорам я пытаюсь учитывать интересы оппонента.
26.А.Я предлагаю вариант «ни вам, ни нам».
В.Я почти всегда пытаюсь удовлетворить все пожелания, как свои, так и оппонента.
27.А.Иногда я избегаю занимать позицию, ведущую к конфронтации.
В.Я позволяю оппоненту придерживаться своего мнения, если ему от этого лучше.
28.А.Обычно я твердо стою на своем.
В.При выработке решения я постоянно ищу помощи со стороны других.
29.А.Я предлагаю вариант «ни вам, ни нам».
В.Я чувствую, что различия в позициях не всегда стоят того, чтобы о них беспокоиться.
30.А.Я стараюсь щадить чувства других.
В.Я всегда стараюсь найти решение проблемы совместно с оппонентов
Конец формы

