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Дисциплина «Психология общения»

Тема: Речевой этикет или этика делового общения. 
Прочесть лекцию и ответить на вопросы письменно в конспекте.
1.Актуальность темы «Речевой этикет». Уважение к людям, доброжелательность, терпимость. Умение слушать и понимать – черты характера, возникающие или не возникающие в детстве и юности под воздействием окружающей среды, т.е. – воспитания. «Все добродетели имеют своим источником этикет», - Конфуций. Жить по-человечески – это искусство. Труднейшее умение поступать одновременно целесообразно и нравственно. Для этого надо иметь понятия о долге, справедливости, чести, совести. Моральную опору человек должен искать в самом себе. Сделать выбор – выбрать судьбу. «Посеешь привычку – вырастишь характер, пожнешь характер – найдешь судьбу». 
Речевой этикет и культура общения - не слишком популярные понятия в современном мире. Один посчитает их чересчур декоративными или старомодными, другой и вовсе затруднится ответить на вопрос, какие формы речевого этикета встречаются в его повседневной жизни. Между тем, этикет речевого общения играет важнейшую роль для успешной деятельности человека в обществе, его личностного и профессионального роста, построения крепких семейных и дружеских отношений. Речевым этикетом называют систему требований (правил, норм), которые разъясняют нам, каким образом следует устанавливать, поддерживать и прерывать контакт с другим человеком в определённой ситуации. Нормы речевого этикета весьма разнообразны, в каждой стране присутствуют свои особенности культуры общения.
Слово «этикет» пришло в русский язык из французского в XVIII веке. Этикет (франц. etiquette) – свод правил поведения, обхождения, принятых в определенных социальных кругах (при дворах монархов, в дипломатических кругах и т.п.). Обычно этикет отражает форму поведения, обхождения, правила учтивости, принятые в данном обществе, присущие той или иной традиции. 
Хорошие манеры – один из важнейших показателей воспитанного, культурного человека. С раннего детства нам прививают определённые манеры поведения. Культурному человеку необходимо  постоянно следовать закреплённым в обществе нормам поведения – соблюдать этикет. Знание и соблюдение норм этикета позволяет уверенно и свободно чувствовать себя в любом обществе. Речевой этикет – это система правил речевого поведения, нормы использования средств языка в определённых условиях. Этикет речевого общения играет важную роль для успешной деятельности человека в обществе, его личностного и профессионального роста, построения крепких семейных и дружеских отношений. Для овладения этикетом речевого общения, требуются знания из различных гуманитарных областей: лингвистики, истории, культурологи, психологии. Для более успешного освоения культурных навыков общения используют такое понятие, как формулы речевого этикета. Каждый этап общения сопровождается определёнными штампами, традиционными словами и устойчивыми выражениями – формулами речевого этикета. Данные формулы существуют в языке в готовом виде и предусмотрены на все случаи жизни. К формулам речевого этикета относятся слова вежливости (извините, спасибо), приветствия и прощания (здравствуйте, до свидания), обращения (ты, вы, дамы и господа). С запада пришли к нам приветствия: добрый вечер, добрый день, доброе утро, а из европейских языков — прощания: всего хорошего, всего доброго.
В повседневной жизни мы постоянно общаемся с людьми. Любой процесс общения складывается из определённых этапов: начало разговора (приветствие / знакомство); основная часть, беседа; заключительная часть разговора.
К сфере речевого этикета относятся способы выражения радости, сочувствия, горя, вины, принятые в данной культуре. Так, например, в некоторых странах считается неприличным жаловаться на трудности и проблемы, а в других недопустимо рассказывать о своих достижениях и успехах. Круг тем для бесед различен в разных культурах. В узком смысле слова речевой этикет можно определить как систему языковых средств, в которых проявляются этикетные отношения. Элементы и формулы этой системы могут быть реализованы  на разных языковых уровнях: на уровне лексики и фразеологии: специальные слова,  устойчивые выражения, формы обращения (спасибо, извините, здравствуйте, т.п.). На грамматическом уровне: для вежливого обращения использование множественного числа и  вопросительных предложений вместо повелительных (Вы не скажете, как пройти...). На стилистическом уровне: соблюдение качеств хорошей речи (правильность, точность, богатство, уместность и т.д.). На интонационном уровне: использование спокойной  интонации даже при выражении требования, недовольства, раздражения. На уровне орфоэпии: использование полных форм слов: здравствуйте вместо здрасте, пожалуйста вместо пожалста и т.д. На организационно-коммуникативном уровне: внимательно слушать и не перебивать, не вмешиваться в чужой разговор.
Формулы речевого этикета характерны и литературному, и разговорному, и достаточно сниженному (жаргонному) стилю. Выбор той или иной формулы речевого этикета зависит, главным образом, от ситуации общения. Действительно, разговор и манера общения могут значительно изменяться в зависимости от личности собеседников, места общения, темы беседы, времени, мотива и целей. Место общения может требовать от участников беседы соблюдения определённых правил речевого этикета, установленных специально для выбранного места. Общение на деловом совещании, светском ужине, в театре будет отличаться от поведения на молодёжной вечеринке и др. Речевой этикет зависит от участников беседы. Личность собеседников в первую очередь влияет на  форму обращения: ты или вы. Форма ты указывает на неформальный характер общения, Вы – на уважение и большую формальность в разговоре.
Начало разговора и его завершение. Любой разговор, как правило, начинается с приветствия, оно может быть вербальным и невербальным. Очередность приветствия также имеет значение, младший первым приветствует старшего, мужчина - женщину, молодая девушка - взрослого мужчину, младший по должности - старшего.  В завершение разговора используют формулы прекращения общения, расставания. Эти формулы выражаются в виде пожеланий (всего хорошего, всего доброго, до свидания), надежд о дальнейших встречах (до завтра, надеюсь на скорую встречу, созвонимся), либо сомнений в дальнейших встречах (прощайте, не поминайте лихом).
Основная часть разговора. Вслед за приветствием начинается разговор. Речевой этикет предусматривает три основных типа ситуаций, в которых применяются различные речевые формулы общения: торжественная, скорбная и рабочая ситуации. Первые фразы, произнесенные после приветствия, называют зачином разговора. Нередки ситуации, когда основная часть разговора состоит только из зачина и следующего за ним окончания разговора.
Формулы речевого этикета - устойчивые выражения.
Торжественная атмосфера, приближение важного события предполагают использование речевых оборотов в форме приглашения или поздравления. Обстановка при этом может быть как официальной, так и неофициальной, и от обстановки зависит, какие формулы речевого этикета будут использованы в разговоре. (Показаны примеры приглашений и поздравлений в речевом этикете).
Скорбная атмосфера в связи с событиями, приносящими горе, предполагает соболезнование, выраженное эмоционально, не дежурно или сухо. Помимо соболезнования, собеседник часто нуждается в утешении или сочувствии. Сочувствие и утешение могут иметь формы сопереживания, уверенности в благополучном исходе, сопровождаться советом.
В повседневности, рабочая обстановка также требует применения формул речевого этикета. Блестящее или, наоборот, ненадлежащее выполнение поручаемых заданий может стать поводом для вынесения благодарности или порицания. При выполнении распоряжений сотруднику может понадобиться совет, для чего будет необходимо обратиться с просьбой к коллеге. Также возникает необходимость одобрить чужое предложение, дать разрешение на выполнение или мотивированный отказ. Просьба должна быть предельно вежливой по форме (но без заискивания) и понятной адресату, обращение с просьбой - деликатным. При обращении с просьбой желательной избегать отрицательной формы, использовать утвердительную. Совет надо давать некатегорично, обращение с советом будет побуждением к действию, если он дан в нейтральной, деликатной форме. (Показаны примеры согласия и отказа в речевом этикете).
За выполнение просьбы, оказание услуги, полезный совет принято выражать собеседнику благодарность. Также важным элементом в речевом этикете является комплимент. Он может употребляться в начале, середине и по завершении разговора. Тактичный и вовремя сказанный, он поднимает настроение собеседника, располагает к более открытой беседе. Комплимент полезен и приятен, но только если это искренний комплимент, сказанный с естественной эмоциональной окраской. (Показаны примеры благодарности и комплиментов в речевом этикете).
Ситуации речевого этикета. Ключевую роль в культуре речевого этикета играет понятие ситуация. Действительно, в зависимости от ситуации, наш разговор может значительно изменяться. При этом ситуации общения могут характеризоваться самыми разными обстоятельствами, например: личности собеседников, место, тема, время, мотив, цель.
Личности собеседников. Речевой этикет ориентирован прежде всего на адресата - человека, к которому обращаются, но также учитывается личность говорящего. Учёт личности собеседников реализован на принципе двух форм обращения - на Ты и на Вы. Первая форма указывает на неформальный характер общения, вторая - на уважение и большую формальность в разговоре.
Место общения. Общение в определённом месте может требовать от участника специфических правил речевого этикета, установленных для этого места. Такими местами могут быть: деловое совещание, светский ужин, театр, молодёжная вечеринка, уборная и др.
Точно также, в зависимости от темы разговора, времени, мотива или цели общения, мы применяем разные разговорные приёмы. Темой для разговора могут стать радостные или печальные события, время общения может располагать к тому, чтобы быть кратким, или к развёрнутой беседе. Мотивы и цели проявляются в необходимости оказать знак уважения, выразить доброжелательное отношение или благодарность собеседнику, сделать предложение, обратиться за просьбой или советом.
Национальный речевой этикет. Любой национальный речевой этикет предъявляет определенные требования к представителям своей культуры, и имеет свои особенности. Само появление понятия речевой этикет связано с древним периодом в истории языков, когда каждому слову придавалось особое значение, и сильной была вера в действие слова на окружающую действительность. А появление определенных норм речевого этикета обусловлено стремлением людей вызвать к жизни определенные события. Но для речевого этикета разных народов характерны также и некоторые общие черты, с различием лишь в формах реализации речевых норм этикета. В каждой культурно-языковой группе присутствуют формулы приветствия и прощания, уважительного обращения к старшим по возрасту или положению. В замкнутом обществе представитель чужой культуры, не знакомый с особенностями национального речевого этикета, представляется необразованным, плохо воспитанным человеком. В более открытом социуме люди подготовлены к различиям в речевом этикете разных народов, в таком обществе нередко практикуется подражание чужой культуре речевого общения.
Речевой этикет современности. В современном мире, и тем более в городской культуре понятие культуры речевого общения изменяется коренным образом.. Изучение норм речевого этикета в современном мире превращается в практическую цель, ориентированную на достижение успеха в конкретном акте коммуникации: при необходимости обратить на себя внимание, продемонстрировать уважение, вызвать доверие у адресата, его симпатию, создать благоприятный климат для общения. Однако роль национального речевого этикета остается важной - знание особенностей иностранной речевой культуры является обязательным признаком свободного владения иностранным языком.
Современный специалист должен владеть различными видами аргументации и уместно пользоваться ими. Несмотря на то, что «манипулирование» считается недопустимым в антропологически ориентированных методиках, тем не менее, хороший профессионал должен владеть и данной разновидностью «убеждения», по крайней мере, хотя бы для того, чтобы при необходимости уметь распознать данный вид «деятельности», если он будет иметь место в производственной практике. Аргументация, или её отсутствие, а также необходимость адекватного декодирования речевой посылки партнёра по коммуникации - это важнейший этап в том числе и активизации мыслительной деятельности. По роду своей деятельности современному специалисту нередко приходится произносить речь перед большой аудиторией: выступать с докладом, с отчетом, выступать на конференциях и т.п. Профессиональная публичная речь обычно бывает двух видов: информационная речь и агитационная. Задача информационной речи - дать новое представление о предмете, о задачах и целях труда, а также пробудить любознательность сотрудников. Здесь говорящий использует такие базовые типы высказываний, как повествование, описание, рассуждение, объяснение. Последнее напрямую зависит от адресата, от его подготовленности к восприятию речевой посылки: в отношении адресата информационная речь должна быть ясной и вызывать его интерес. Агитационная речь должна пробуждать у слушателей волю к целеустремленному действию. Достичь этого можно, по мнению П. Сопера, двумя путями: «1) представляя доводы, склоняющие к убеждению и действию, 2)взывая непосредственно к чувствам слушателя». Таким образом, коммуникативная, в том числе и речевая, подготовка специалиста - это многоаспектная задача, решение которой требует реализации разноуровневых программ и планов обучения. Профессиональная деятельность на современном этапе выходит на качественно новый уровень решения коммуникативных задач - уровень коммуникативной деятельности, центральное звено которой составляет высокая культура речевого общения. Владение данной культурой предусматривает следующие коммуникативные умения: 1) владеть различными видами речевой деятельности, уметь квалифицированно вести беседу, переговоры, чувствовать себя уверенно как в обиходно-бытовой, так и в профессиональной сфере общения; 2)выражать мысли не только правильно, в соответствии с нормами литературного языка, но и находить для них самые удачные, целесообразные речевые средства; 3) владеть национально ориентированной социально обусловленной системой ценностей; 4) в совершенстве владеть речевым этикетом, правилами коммуникативного кодекса; 5) владеть системой аргументации, правилами убеждения, делать корректные обобщения и выводы; 6) правильно и грамотно составлять любой деловой документ, вести деловую переписку; 7)быть готовым к любым публичным выступлениям.
Итак:1) профессионально-речевая культура - это совокупность свойств личности, оказывающая успешное воздействие коммуникантов и позволяющая наиболее эффективно организовать производственый процесс и регулировать речевую деятельность в процессе принятия решений; она состоит из профессионального; психологического; риторического компонентов; 2) критерии профессионально-речевой культуры включают в себя культуру языка - (грамотность), собственно культура речи, включая речевой этикет, культуру мышления, культуру соматического поведения.
ВОПРОСЫ для закрепления материала (письменно в конспекте)
1. Умеете ли вы так поздороваться или о чем-то спросить, чтобы человеку было приятно ответить вам?
2. Способны ли вы вызвать интерес и чувство доверия?
3. Если с вами грубы, находите ли вы ответную реакцию помимо собственной грубости? Есть ли у вас способность спокойно осадить грубияна, сделать его поневоле вежливее?
4. Умеете ли вы вовремя пошутить, разрядить накаленные страсти?
5. Умеете ли вы прервать разговор, но так, чтобы собеседник не обиделся на вас?
6. Умеете ли вы отказать в чьей-то просьбе, но не вызвать при этом враждебности?
7. Умеете ли вы попрощаться, но так, чтобы вас хотели видеть еще раз?
8. Что включает в себя понятие речевой этикет?  
9. Перечислите ситуации речевого этикета.
10. В каких ситуациях в русском речевом этикете используется форма ты, вы?
11. Что включает в себя национальный речевой этикет?















1
Методика Томаса
-
Килманна на выявление ведущего поведения
в конфликтной ситуации
Авторы К. Томас, Р. Килманн 
(
в адаптации
Н.В. Гришиной
)
Методика предназначена для изучения личностной предрасположенности к 
конфликтному поведению, выявления определенн
ых стилей разрешения конфликтной 
ситуации. Методика может использоваться в качестве ориентировочной для изучения 
адаптационных и коммуникативных особенностей личности, стиля межличностного 
взаимодействия.
Данный опросник показывает типичную реакцию человек
а
на конфликт,
еѐ 
эффективность
и целесообразность, а также дает информацию о других возможный способах 
разрешения конфликтной ситуации.
По мнению 
К. 
Томаса
и Р.
Килмана
, 
в основании типологии конфликтного поведения 
леж
а
т два поведенческих стиля: коопер
ация, связанная с вниманием человека к интересам 
других людей, вовлеченных в конфликт, и напористость, для которой характерен акцент на 
защите собственных интересов.
Соответственно этим двум основным измерениям К. Томас выделяет следующие способы 
регулиров
ания конфликтов:
а) 
конфронтация
(соревнование, соперничество)
, которое
выражается в стремлении добиться 
удовлетворения своих интересов в ущерб интересов другого человека;
б) 
приспособление (уступчивость)
, означающее, в противоположность соперничеству, 
пр
инесение в жертву собственных интересов ради интересов другого;
в) 
компромисс
, как соглашение между участниками конфликта, достигнутое путем взаимных 
уступок;
г) 
уклонение
(уход, игнорирование)
, для которого характерно как отсутствие стремления к 
коопераци
и, так и отсутствие тенденции к достижению собственных целей;
д) 
сотрудничество
, когда участники ситуации приходят к альтернативе, полностью 
удовлетворяющей интересы обеих сторон.
В
озможност
и
каждой из пяти стратегий:
1.
Уклонение
эффективно в ситуациях, когд
а партнер обладает объективно большей силой 
и использует ее в конфликтной борьбе. В общении со сложной конфликтной личностью 
используйте любую возможность, чтобы избежать конфликта: в этом нет ничего 
постыдного или унизительного. Избегание приносит положит
ельные плоды
, являясь 
временн
ой
отсрочк
ой
в решении конфликта: пока на руках мало данных или нет 
психологической уверенности в своей позиции. Временно уйти от проблемы, чтобы в 
дальнейшем решить ее окончательно 
—
это часто единственно верная стратегия.
2.
Пр
испособление
естественн
о
в ситуациях, когда затронутая проблема не 
так
важна для 
человека
,
как для его оппонента, или отношения с оппонентом представляют собой 
самостоятельную ценность, значимее достижения цели. Это непредсказуемая по своим 
последствиям ст
ратегия. Если отказ от цели не стоил человеку большого труда, 
уступчивость может положительно сказаться на его самооценке и отношениях с 
партнером. Очень важно чувствовать, что другой заметил и оценил жертву. В противном 
случае остается чувство досады, оби
ды и, следовательно, почва для эмоционального 
конфликта.
3.
Конфронтация
—
стратегия для серьезных ситуаций и жизненно важных проблем, 
зачастую она эффективна в экстремальных ситуациях. Противоборство оправданно, если 
цель чрезвычайно важна или
,
если человек 
обладает реальной силой и властью, уверен в 
своей компетентности. Если власти и силы недостаточно
, можно увязнуть в конфликте
, а 
то и вовсе 
проиграть. Кроме того, 
применение 
конфронтации 
для решения проблем в 
личных отношениях чревато отчуждением.
4.
Сотрудни
чество
—
это не столько стратегия поведения, сколько стратегия 
взаимодействия. Она незаменима в близких, продолжительных и ценных для обоих 
партнеров отношениях, при равенстве статусов и психологической власти. Она 
позволяет партнерам разрешить конфликт, н
е отказываясь от своих реальных целей. 
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Всем хорошо сотрудничество, кроме одного. Это длинная история. Нужно время, чтобы 
проанализировать потребности, интересы и опасения обеих сторон, а затем тщательно 
обсудить их, найти наилучший вариант их совмещени
я, выработать план решения и пути 
его выполнения и т.д. Сотрудничество не терпит суеты и спешки, но
позволяет решить 
конфликты полностью. 
Е
сли времени нет, можно прибегнуть к компромиссу как 
к 
«заменителю» сотрудничества.
5.
Компромисс
, 
или квазисотрудничеств
о, или торг о взаимных уступках. 
Э
ффективен в 
ситуациях, требующих быстрого исхода. «Дележ» потребностей бывает необходим для 
сохранения отношений, особенно в тех случаях, когда возместить интересы сторон 
невозможно. Компромисс редко приносит истинное удо
влетворение результатом 
конфликтного процесса. Любые варианты дележа 
—
пополам, поровну, по
-
братски 
—
психологически несправедливы. И это понятно: цель полностью не достигнута, 
некоторая часть брошена на алтарь позитивного исхода конфликта, но оценить жерт
ву 
некому, так как оппонент так
же пострадал
, как и вы сами. 
О
просник состоит из 30 пар утверждений, относящихся к различным стилям поведения 
человека в ситуации конфликта. Из каждой пары утверждений нужно выбрать одно, которое 
наиболее верно отража
ет отношение испытуемого к конфликтной ситуации и отметить его в 
бланке ответов.
3
Ф.И.О.____________________________________________________________________________________________________________________
ИНСТРУКЦИЯ
Подумайте о ситуациях, в которых В
аши желания отличаются от желаний другого человека. 
Как Вы обычно ведете себя в таких ситуациях?
Ниже приведены 
30 
пар высказываний, описывающих варианты возможного поведения в 
конфликтных ситуациях
. В каждой паре
обведите кружком вариант А или В, более 
характерный для Вашего поведения.
Во многих случаях оба из предложенных вариантов могут оказаться для Вас нетипичными
.
Е
сли это так, обведите тот из них, которым бы Вы воспользовались с большей вероятностью.
ОПРОСНИК
1.
А.
Иногда я пред
о
ставляю право реш
ать 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
: 
свои
и оппонента.
3.
А.
Обычно я твердо стою на своем.
В.
Иног
да 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 дру
гих.
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 раз
личия 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 открыт
о 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.
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14.
А.
Я излагаю оппоненту мои соображения и интересуюсь его идеями.
В.
Я пытаюсь продемон
стрировать 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 оппон
енту 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 принятие
решения, 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 интер
есы 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 удовлетво
рить 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.
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.
А.
Я пытаюсь продемонстрировать оппоненту логичность и выгоду принятия моих условий. 
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 вс
е 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 ре
шения 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 оппонентом.
5
ПОДСЧЕТ БАЛЛОВ
ДЛЯ ОПРЕДЕЛЕНИЯ СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ В СИТУАЦИИ КОНФЛИКТА ПО
МЕТОДУ ТОМАСА 
–
КИЛМАН
Н
А
Смотреть в загрузках Тест Томсона

ТАБЛИЦА 
1. 
[bookmark: _GoBack]Обведите буквы, которые вы 
выбрали
, отвечая на соответствующие 
вопросы.
Конфронтация
(да
вление)
Сотрудничество
(разрешение проблемы)
Компромисс (делим 
пополам)
Уклонение
(уход)
При
способление
(сглаживание)
1.
А
В
2.
В
А
3.
А
В
4.
А
В
5.
А
В
6.
В
А
7.
В
А
8.
А
В
9.
В
А
10.
А
В
11.
А
В
12.
В
А
13.
В
А
14.
В
А
15.
В
А
16.
В
А
17.
А
В
18.
В
А
19.
А
В
20.
А
В
21.
В
А
22.
В
А
23.
А
В
24.
В
А
25.
А
В
26.
В
А
27.
А
В
28.
А
В
29.
А
В
30.
В
А
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ТАБЛИЦА 
2. 
По
дсчитайте количество букв, обведенных в каждой колонке:
Конфронтация
Сотрудничество
Компромисс
Уклонение
При
способление
Образец обработки 
результатов:
Испытуемый 15 лет продемонстрировал следующие результаты:
Конфронтация
–
0 баллов
Сотрудничество
–
8 баллов
Компромисс 
–
7 баллов
Уклонение
–
9 баллов
Приспособление
–
6 баллов
Выявляется отсутс
твие склонности к соперничеству (0 баллов
) 
как 
проявлению 
напористости и эгоизма. В
ыявлена склонность испытуемого к сочетанию 
уклоняющегося 
стил
я
поведения (приоритетный в профиле
–
9 баллов
) с 
сотрудничеством
(8 баллов) 
и 
компромиссным
(7 баллов)
стил
ем
. Все эти стили представлены в профиле практичес
ки в 
равной мере, что может говорить о высокой значимости мнения и интересов партнера, 
стремлении разрешить конфликт по существу, учитывая при этом интересы обеих сторон, а не 
только собственные. При этом в конфликтных ситуациях у данного испытуемого могут
возникать проблемы с защитой своих интересов, отстаиванием собственного мнения. В 
ситуациях, когда оппонент использует стиль «конфронтация» этому человеку проще 
согласиться с мнением оппонента либо уклониться от спора или разрешения конфликта. 
Некоторые 
люди склонны откладывать все дела и конфликты на потом. Как правило, 
свои 
п
оступки они объясняют таким образом: «мне легче уступить другому, чем вступать в 
конфликт», «я стараюсь отложить вопрос на потом», «я не занимаю позицию, которая может 
вызвать споры
». Именно такими будут ответы человека, применяющего модель «уклонение», в 
методике «тест Томаса». Человек всячески избегает споров и конфликтов, не уступая при этом 
оппоненту. Примером может послужить ситуация, когда, не получив то, что индивидуум 
желает,
он уходит и при этом обижается. На самом деле
,
это способ избежать конфликта и 
обратить на себя внимание.
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Если уклониться от конфликта по каким
-
либо причинам не получается, испытуемый старается 
перейти к сотрудничеству, 
учесть интересы обеих сторон. Э
то самая оптимальная модель 
поведения, которая должна присутствовать в каждом коллективе. Люди, готовые к 
сотрудничеству, всегда ищут поддержку у оппонента и стараются узнать, в чем состоят 
интересы другого человека. Определить, что человек себя ведет имен
но так, можно при 
помощи методики «тест Томаса». Стратегия поведения в конфликтной ситуации 
«сотрудничество» характеризуется спокойным и уравновешенным тоном, а также мирным 
диалогом. Такая модель поведения направлена на глобальное решение возникнувшего во
проса, 
а не на то, чтобы просто уладить конфликт. Более того, если решить проблему именно так, 
больше она не будет возникать, поскольку и той, и той стороне конфликта будет одинаково 
хорошо. 
В тех случаях, когда сотрудничество оказывается невозможно, испы
туемый 
готов пойти на 
уступки, но при этом получив что
-
либо взамен
. Многие считают, что это наилучший способ 
решения конфликтных ситуаций, однако это не совсем так. В результате такой модели 
поведения главный вопрос остается не решенным. Кроме того, оба уч
астника спора являются 
зависимыми друг от друга, каждый задает себе вопрос: «Как мне угодить оппоненту, чтобы 
получить желаемое?» В результате хитростью человек добивается поставленной цели, однако 
вряд ли такая модель решает конфликт полностью. 
В крайнем
случае, 
если 
выбора нет, то 
человек использует модель «приспособление», это 
означает, что он в принципе избегает конфликтов. Ему легче уступить оппоненту, чем спорить 
с ним и доказывать что
-
то.
Как правило, у таких людей занижена самооценка и они не счита
ют, что их интересы могут 
быть важны. Кроме того, хорошие взаимоотношения с оппонентом для них важнее, нежели 
решение спора. Проиграть спор 
–
это не решение проблемы, а только откладывание ее.

