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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ 

ДИСЦИПЛИНЫ 

ОП.08 ПСИХОЛОГИЯ ДЕЛОВОГО ОБЩЕНИЯ И КОНФЛИКТОЛОГИЯ 
 

1.1. Место дисциплины в структуре основной образовательной программы:  

Учебная дисциплина «Психология делового общения и конфликтология» является 

обязательной частью общепрофессионального цикла основной образовательной программы в 

соответствии с ФГОС СПО по специальности.  

Особое значение дисциплина имеет при формировании и развитии ОК 01-05, ОК 09 

 

1.2. Цель и планируемые результаты освоения дисциплины: 

В рамках программы учебной дисциплины обучающимися осваиваются умения 

и знания 

Код 

ПК, ОК 

Умения Знания 

ОК 01-

05 

ОК 09 

применять техники и приемы 

эффективного общения в 

профессиональной деятельности;  

использовать приемы 

саморегуляции поведения в 

процессе межличностного общения. 

взаимосвязь общения и деятельности; 

цели, функции, виды и уровни общения; 

роли и ролевые ожидания в общении; 

виды социальных взаимодействий; 

механизмы взаимопонимания в общении; 

техники и приемы общения, правила 

слушания, ведения беседы, убеждения; 

этические принципы общения; источники, 

причины, виды и способы разрешения 

конфликтов; приемы саморегуляции в 

процессе общения. 

 

2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

2.1. Объем учебной дисциплины и виды учебной работы 

Вид учебной работы Объем в часах 

Объем образовательной программы учебной дисциплины 32-62 

в т.ч. в форме практической подготовки 12 

в т. ч.: 

теоретическое обучение 18 

лабораторные работы 12 

Самостоятельная работа  2 

Промежуточная аттестация ДЗ 



2.2. Тематический план и содержание учебной дисциплины  

Наименование 

разделов  

и тем 

Содержание учебного материала и формы 

организации деятельности обучающихся 

Объем, акад. ч / в том 

числе  

в форме практической 

подготовки, акад. ч1 

Коды 

компетенций,формированию 

которых способствует 

элемент программы 

1 2 3  4 

  

Обязат. часть 

ОП с учетом 

интенсификации 

40%  

Обязат. 

часть 

ОП 
 

  32/30 62/60  

Раздел 1. Введение в учебную дисциплину    

Тема 1.1. 

Введение 

 

Содержание учебного материала    

Назначение учебной дисциплины «Психология делового 

общения и конфликтология». Основные понятия. 

Требования к изучаемой дисциплине. Роль общения в 

профессиональной деятельности человека 

1 

 ОК 01-05 

ОК 09 

Взаимосвязь общения и деятельности; цели, функции, 

виды и уровни общения; роли и ролевые ожидания в 

общении; виды социальных взаимодействий; механизмы 

взаимопонимания в общении 

1 

 

Самостоятельная работа обучающихся   

Раздел 2. Психология общения    

Тема 2.1. 

Общение – 

основа 

человеческого 

бытия 

Содержание учебного материала    ОК 01-05 

ОК 09 Общение в системе межличностных и общественных 

отношений. Социальная роль. 

Классификация общения. Виды, функции общения. 

Структура и средства общения 
2 

 

 

Единство общения и деятельности. Техники и приемы 

общения, правила слушания, ведение беседы, убеждения 

 

Самостоятельная работа обучающихся  
 

 

                                                
 



Тема 2.2. 

Общение как 

восприятие 

людьми друг 

друга 

Содержание учебного материала    ОК 01-05 

ОК 09 Понятие социальной перцепции. Факторы, оказывающие 

влияние на восприятие. Искажения в процессе 

восприятия. 

3 

 

Психологические механизмы восприятия. Влияние 

имиджа на восприятие человека. 

 

Техники и приемы общения, правила слушания, ведение 

беседы, убеждения 
 

В том числе практических и лабораторных занятий 4  

Самодиагностика по теме «Общение». Диагностический 

инструментарий:  

«Коммуникативные и организаторские способности». 

«Ваш стиль делового общения». «Ваши эмпатические 

способности».  

Самоанализ результатов тестирования.  

Составление плана действий по коррекции результатов, 

мешающих эффективному общению. 

 

 

Самостоятельная работа обучающихся    

Тема 2.3. 

Общение как 

взаимодействие 

Содержание учебного материала    ОК 01-05 

ОК 09 Типы взаимодействия: кооперация и конкуренция. 

Позиции взаимодействия в русле трансактного анализа. 

Ориентация на понимание и ориентация на контроль. 

Взаимодействие как организация совместной 

деятельности. 
2 

 

 

Техники и приемы общения, правила слушания, ведение 

беседы, убеждения 
 

Самостоятельная работа обучающихся    

Тема 2.4. 

Общение как 

обмен 

информацией 

Содержание учебного материала    ОК 01-05 

ОК 09 Основные элементы коммуникации. Вербальная 

коммуникация. Коммуникативные барьеры 

Невербальная коммуникация 
3 

 

 

Методы развития коммуникативных способностей. 

Виды, правила и техники слушания. Толерантность как 

средство повышения эффективности общения. 

 



Техники и приемы общения, правила слушания, ведение 

беседы, убеждения 

 

В том числе практических и лабораторных занятий 2  

ролевые игры, направленные на групповое 

принятие решения; на отработку приемов партнерского 

общения;  

развития терпимого отношения к другим, на 

использование невербального общения.  

Анализ ролевых игр. 

 

 

Самостоятельная работа обучающихся   

Тема 2.5. Формы 

делового 

общения и их 

характеристики 

Содержание учебного материала    ОК 01-05 

ОК 09 Деловая беседа. Формы постановки вопросов. 

Психологические особенности ведения деловых 

дискуссий и публичных выступлений. Аргументация 

Техники и приемы общения, правила слушания, ведение 

беседы, убеждения. 

2 

 

 

 

В том числе практических и лабораторных занятий 2  

Ролевые игры, направленные на навыки 

корректного ведения диспута; на развитие навыков 

публичного 

выступления, на умения аргументировать и убеждать. 

Анализ ролевых игр 

 

 

Самостоятельная работа обучающихся:Техники 

и приемы общения, правила слушания, ведение беседы, 

убеждения. 

2 
 

Раздел 3. Конфликты и способы их предупреждения и разрешения    

Тема 3.1. 

Конфликт: его 

сущность 

и основные 

характеристики 

Содержание учебного материала   ОК 01-05 

ОК 09 Понятие конфликта и его структура. Невербальное 

проявление конфликта. Стратегия разрешения 

конфликтов 

Источники, причины, виды и способы разрешения 

конфликтов 

2 

 

В том числе практических и лабораторных занятий 2  

Тест: «Твоя конфликтность»;    



«Стратегии поведения в конфликтах К. Томаса. Анализ 

своего поведения на основании результатов 

диагностики.  

Анализ производственных конфликтов и составление 

алгоритма выхода из конфликтной ситуации 

Самостоятельная работа обучающихся    

Тема 3.2. 

Эмоциональное 

реагирование в 

конфликтах 

и саморегуляция 

Содержание учебного материала   ОК 01-05 

ОК 09 Особенности эмоционального реагирования в 

конфликтах. Гнев и агрессия. Разрядка эмоций. 

Правила поведения в конфликтах. Влияние 

толерантности на разрешение конфликтной ситуации. 

Источники, причины, виды и способы разрешения 

конфликтов, саморегуляция в процессе общения. 

2 

 

 

 

Самостоятельная работа обучающихся    

Раздел 4. Этические формы общения    

Тема 4.1. Общие 

сведения об 

этической 

культуре 

Содержание учебного материала 

2 

 ОК 01-05 

ОК 09 Понятие: этика и мораль. Категории этики. Нормы 

морали. Моральные принципы и нормы как основа 

эффективного общения 

 

Деловой этикет в профессиональной деятельности. 

Взаимосвязь делового этикета и этики деловых 

отношений 

 

Этнические принципы общения.  

В том числе практических и лабораторных занятий 2  

Разработка этических норм своей профессиональной 

деятельности 
 

 

Самостоятельная работа обучающихся    

Промежуточная аттестация    

Всего: 32 62  

 



3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

3.1. Для реализации программы учебной дисциплины предусмотрены следующие 

специальные помещения: 

Кабинет «Психологии», оснащенный в соответствии с п. 6.1.2.1 образовательной программы 

по специальности: 

 Столы ученические 14 

 Стулья-25 

 Шкаф прямой 

 Магнитно-маркерная поверхность 

 Автоматизированное рабочее место преподавателя 

 

3.2. Информационное обеспечение реализации программы 

Для реализации программы библиотечный фонд образовательной организации имеет 

печатные и информационные ресурсы для использования в образовательном процессе.  

3.2.1. Основные печатные и электронные издания 

1. Виговская, М. Е. Психология делового общения: учебное пособие для СПО / М. 

Е. Виговская, А. В. Лисевич, В. О. Корионова. – 2-е изд. – Саратов: Профобразование, Ай Пи 

Эр Медиа, 2018. – 96 c. – ISBN 978-5-4486-0366-2, 978-5-4488-0201-0. – Текст: электронный // 

Электронный ресурс цифровой образовательной среды СПО PROFобразование: [сайт]. – URL: 

https://profspo.ru/books/7700  

2. Свириденко, Ю. П. Сервисная деятельность в обслуживании населения: учебное 

пособие для спо / Ю. П. Свириденко, В. В. Хмелев. — 2-е изд., стер. — Санкт-Петербург: 

Лань, 2022. — 192 с. — ISBN 978-5-8114-9455-2. — Текст: электронный // Лань : электронно-

библиотечная система. — URL: https://e.lanbook.com/book/195460 . 

3. Николенко, П. Г. Формирование клиентурных отношений в сфере сервиса / П. Г. 

Николенко, А. М. Терехов. — 2-е изд., стер. — Санкт-Петербург: Лань, 2023. — 248 с. — ISBN 

978-5-507-46007-6. — Текст: электронный // Лань: электронно-библиотечная система. — URL: 

https://e.lanbook.com/book/293000 . 

 

3.2.2. Дополнительные источники  

1. Егоров, П.А., Основы этики и эстетики: учебное пособие / П.А. Егоров, В.Н. Руднев. 

— Москва: КноРус, 2021. — 220 с. — ISBN 978-5-406-02135-4. —Текст: электронный // ЭБС 

Book.ru [сайт]. –URL:https://book.ru/book/935765 

2. Семенова, В.В., Психология и этика в профессиональной деятельности: учебник / 

В.В. Семенова, И.С. Кошель. — Москва: КноРус, 2022. — 172 с. — ISBN 978-5-406-09230-9. 

—Текст: электронный // ЭБС Book.ru [сайт]. –URL:https://book.ru/book/943022 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://e.lanbook.com/book/195460
https://e.lanbook.com/book/293000


4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ 

УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Результаты обучения2 Критерии оценки Методы оценки 

Перечень знаний, осваиваемых 

в рамках дисциплины 

взаимосвязь общения 

и деятельности; цели, функции, 

виды и уровни общения; 

роли и ролевые ожидания в 

общении; виды социальных 

взаимодействий; механизмы 

взаимопонимания в общении; 

техники и приемы общения, 

правила слушания, ведения 

беседы, убеждения; этические 

принципы общения; источники, 

причины, виды и способы 

разрешения конфликтов; 

приемы саморегуляции в 

процессе общения. 

Знание взаимосвязи 

общения и деятельности; 

цели, функций, видов 

и уровней общения; 

ролей и ролевых ожиданий 

в общении; видов 

социальных 

взаимодействий; 

механизмов 

взаимопонимания в 

общении; техник 

и приемов общения, 

правил слушания, ведения 

беседы, убеждения; 

этических принципов 

общения; источников, 

причин, видов и способов 

разрешения конфликтов; 

приемов саморегуляции в 

процессе общения. 

Текущий контроль: 

- тестирование; 

- устный опрос; 

-оценка подготовленных  

обучающимися сообщений,  

докладов, эссе, 

мультимедийных презентаций. 

 

Итоговый контроль: 

- защита подготовленных 

обучающимися 

мультимедийных презентаций 

по одной из предложенных 

тем;  

- компьютерный тест на знание 

терминологии. 

Перечень умений, осваиваемых 

в рамках дисциплины 

применять техники и приемы 

эффективного общения в 

профессиональной 

деятельности; использовать 

приемы саморегуляции 

поведения в процессе 

межличностного общения. 

Умение применять 

техники и приемы 

эффективного общения в 

профессиональной 

деятельности; 

использовать приемы 

саморегуляции поведения 

в процессе 

межличностного общения 

Текущий контроль: - 

экспертная оценка 

демонстрируемых умений, 

выполняемых действий, защите 

отчетов по практическим 

занятиям; - оценка заданий для 

самостоятельной работы, 

Промежуточная аттестация: - 

экспертная оценка выполнения 

практических заданий на зачете 

 

Фонд оценочных средств 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

                                                
 



 

Общиеположения 

Комплект контрольно-измерительных материалов предназначен для проверки 

результатовосвоенияПсихологияделовогообщенияиконфликтология,входящейвобщепрофе

ссиональный цикл основной профессиональной образовательной 

программыСПОпоспециальности43.02.16Туризмигостеприимство. 

Врамкахпрограммыучебнойдисциплины обучающимисяосваиваютсяуменияи 

знания: 

У1 - применять техники иприемы эффективного общения в

 профессиональнойдеятельности; 

У2-использоватьприемысаморегуляцииповедениявпроцессемежличностногообщения.; 

З1 - взаимосвязь общения и деятельности; цели, функции, виды и уровни 

общения;З2-ролии ролевыеожиданиявобщении;видысоциальныхвзаимодействий; 

З3-механизмывзаимопониманиявобщении; 

З4 -техники и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения; 

этическиеЗ5-

принципыобщения;источники,причины,видыиспособыразрешенияконфликтов;З6-приемы 

саморегуляции впроцессеобщения. 

ОК 01 - Выбирать способы решения задач профессиональной 

деятельностиприменительнок различнымконтекстам 

ОК 02 - Использовать современные средства поиска, анализа и 

интерпретацииинформации, и информационные технологии для выполнения задач 

профессиональнойдеятельности 

ОК 03 - Планировать и реализовывать собственное профессиональное и 

личностноеразвитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, 

использоватьзнанияпофинансовойграмотностивразличных жизненныхситуациях 

ОК04-Эффективновзаимодействоватьиработатьвколлективеикоманде 

ОК05-

ОсуществлятьустнуюиписьменнуюкоммуникациюнагосударственномязыкеРоссийской 

Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекстаОК09-

Пользоватьсяпрофессиональнойдокументациейнагосударственном 

ииностранномязыках 

 

Виды контроля и оценки по учебной дисциплине «Психология делового общения 

иконфликтология», включают в себя проведениевходного, текущего и 

промежуточногоконтролязнанийиумений. 

 

17. Видыконтроляпоучебнойдисциплине«Психологияделовогообщенияиконфлик

тология» 

Таблица1. 
Специальность43.02.16Туризмигостеприимство 

Видыконтроля Семестры 

2семестр 

Входнойконтроль X 

Текущийконтроль X 

Промежуточнаяаттестация X 



 

18. Контрольиоценкаосвоенияучебнойдисциплиныпотемам(разделам),видамконтроля 

Таблица2. 

Элемент 

учебнойдисци

плины 

Видыконтроля 

Входнойконтроль Текущийконтроль Промежуточная

аттестация 

Формаконтроля Проверяемые

З,У, ОК 

Формаконтроля ПроверяемыеЗ,У,

ОК 

Формак

онтроля 

Проверя

емыеЗ, 

У,ОК 

Раздел1.Введениевучебнуюдисциплину   

 

 

 

 

 

 

Дифференцированн

ыйзачет 

 

 

 

 

З1, З3, З4, У1, 

У2,ОК1, ОК2, 

ОК3,ОК4, 

Тема1.1. Введение Тестирование на 
проверкузнаний 

З1,З3,  ОК2, 
ОК4 

  

Раздел2.Психологияобщения  

Тема2.1.Общение–основа 
человеческогобытия 

  Тест,практическаяработа З1,З2, З3, З4, У1, 
ОК1,ОК2 

Тема 2.2. Общение как 
восприятиелюдьмидругдруга 

  Тест,практическаяработа З1,З2, З3, З4, У2, 
ОК1,ОК2 

Тема 2.3. Общение как 
взаимодействие 

  Устный опрос, 
практическаяработа 

З1,З2, З3, З4, У2, 
ОК1,ОК2 

Тема2.4.Общениекакобмен 
информацией 

  Тест,практическаяработа З1,З2,  У1,  ОК1, 
ОК2,ОК4,ОК9 

Тема2.5.Формыделового 
общенияииххарактеристики 

  Тест,практическаяработа З1,З2,З3,З4,У2, 
ОК1,ОК2 

Раздел3.Конфликтыиспособыихпредупрежденияиразрешения  

Тема 3.1. Конфликт: 

егосущностьиосновные 
характеристики 

  Устный 

опрос,практическая

работа 

З1,З2,З3,З4,У2,ОК

1,ОК2 

Тема 3.2. 

Эмоциональноереагирован

иевконфликтах 

исаморегуляция 

  Тест,практическаяработа З1,З2,ОК1,ОК2,ОК

4,ОК9 

Раздел4.Этическиеформыобщения З1,З2, З3, З4, У1, 
У2,ОК1,ОК2, 

Тема4.1.Общие сведенияоб 
этическойкультуре 

  Тест,практическаяработа З1,З2,ОК1,ОК2, 
ОК4,ОК9 
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Типовыезаданиядляоценкиосвоенияучебнойдисциплины 

Для входного контроля преподавателем созданы фонды оценочных средств (ФОС). 

ФОСвключаютвсебяпедагогическиеконтрольно-

измерительныематериалы,предназначенныедляопределения соответствия (илинесоответствия) 

индивидуальныхобразовательныхдостиженийосновнымпоказателямрезультатовподготовки:тестов

ыезадания,практическиеработы,теоретическиевопросы 

ипрактическиезаданиядляпроведенияэкзаменаподисциплине. 

3.1ТЕСТОВЫЕЗАДАНИЯ 

Тесты(контрольно-

оценочныесредства)обеспечиваютвозможностьобъективнойоценкизнанийиумений, 

обучающихсявбаллах по единымдля всехкритериям. 

Приразработкетестовиспользуютсязаданиязакрытоготипа:послетекставопросапредлагаетсяп

ереченьзакрытий,т.е. возможныевариантыответа, атакжеоткрытые. 

Приответенавопросможетбытьнесколькоправильныхвариантовответовилитолько 

один. 
 

Формапроведения:тест 

 

Раздел1.Введениевучебнуюдисциплину 

Цель: Обобщить и систематизировать знания и умения в области теоретических основ 

психологииобщения. 

Времянаподготовкуи выполнение:80мин. 

Вариант 1. 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 Общение–это: 
А)сложныйпроцессвзаимодействиялюдей,прикоторомпроисход

итобменопытом,информацией; 

Б)способностьчеловекапредставить,каконвоспринимаетсядруги

м; 
В)уподоблениесебядругомучеловеку. 

А 1 

2 Коммуникативнаясторонаобщенияпроявляетсяв:А)вза

имномпониманиииоценкелюдьмидругдруга. 

Б)взаимномобмененетолькознаниями,ноидействиями;В)взаи

мномобменеинформациеймеждупартнерами; 

В 1 

3 Черезвосприятие,пониманиеиоценкулюдьмидругдругапроявляе

тся: 

А)коммуникативнаясторонаобщения;Б)

интерактивнаясторонаобщения; 

В)перцептивнаясторонаобщения 

В 1 

4 Императивноеобщение–это: 
А)авторитарнаяформавоздействиянапартнера;Б)ко

нтактылюдейвгруппахилипарах; 

В)общениечерезпосредника. 

А 1 

5 Множественныесвязииконтактынезнакомыхлюдейвобществе,ат

акжеобщениеспомощьюСМИназывается: 

А)непосредственнымобщением;Б

)массовымобщением; 
В)диалогическимобщением. 

Б 1 

6 Оказаниевоздействиянапартнерапообщению,когдадостижение 

своих намерений осуществляется скрытно, - этоосновнаяцель: 

А)косвенногообщения;Б)п

римитивногообщения; 

В)манипулятивногообщения. 

В 1 



  

7 Общение с помощью жестов, мимики,пантомимики – Б 1 



 
 

 называется...А)

вербальным; 

Б)невербальным;В)

косвенным. 

  

8 Впроцессеформальногообщения… 
А) не учитываются индивидуальные

 особенностисобеседника; 

Б)используютсяманипулятивныетехники; 

В)учитываютсяиндивидуальныеособенностисобеседника. 

А 1 

9 Партнерскоеделовоеобщение–

этообщение…субъектов.А)равнозначных; 

Б)равностатусных;

В)равноправных. 

В 1 

10 Общениечерезпосредника–

основнойпризнак:А)массовогообщения; 

Б)конструктивногообщения;В)

косвенногообщения. 

В 1 

11 Именновпроцессеразвитиячеловекаистановленияегокакличност

ипроявляется: 

А)прагматическаяфункцияобщения;Б)

формирующаяфункцияобщения;В)фу

нкцияподтверждения. 

Б 1 

12 Назовитесензитивныйтиптемперамента:А

)холерик; 

Б) 

сангвиник;В) 

флегматик;Г)м

еланхолик. 

Г 2 

13 Назовитеуравновешенныетипытемперамента:А

)холерик, сангвиник 

Б)сангвиник,флегматик

В)флегматик,холерик 

Г)меланхолик,сангвиник. 

Б 2 

14 Энергичность, порывистость, неуравновешенность, 

быстротасменынастроения,работоспособность,склонностькли

дерствухарактеризует... 

А)холерика;Б) 

сангвиника;В)

флегматика; 

Г)меланхолика. 

А 2 

15 Назовитепластичныетипытемперамента:А

)холерик, сангвиник; 

Б)холерик,флегматик; 

В) 

меланхилик,флегматик;Г)

сангвиник,меланхолик. 

А 2 

16 Чтоизнижеперечисленногоненаследуетсяинеявляетсяпостоянн

ым? 

А)темперамент;

Б)характер. 

Б 2 



 
 

17 Основой характера 

является:А)воля; 

Б)эмоции; 

В)способности. 

А 2 



 
 

18 Индивидуально-

психологическиеособенностиличности,которыепроявляютсявк

онкретнойсфереиявляютсяусловиемуспешнойработывней,хара

ктеризуют: 

А) 

темперамент;Б)с

пособности;В)во

лю. 

Б 2 

19 Относительнойустойчивостьюипостоянствомобладают:А)ч

увства; 

Б)эмоции. 

А 2 

20 Человексосвоеобразнымнаборомфизических,физиологических

, психологических и социальныхкачеств 

исвойствназывается… 

А)гражданином; 

Б) 

индивидуальностью;В)

личностью. 

Б 2 

 

Вариант 2 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 Деловоеобщение–это: 
А) оказание воздействия на партнера путем

 скрытыхманипуляций; 

Б)общение,обеспечивающееуспехкакого-

либоделаисоздающееусловиядлясотрудничествалюдей; 

В) общение, связанное с использованием

 специальныхсредствиорудий. 

А 1 

2 Основнаязадачаделовогообщения–

А)получениедостовернойинформации;Б)

отстаиваниесвоейточкизрения; 
В)продуктивноесотрудничество. 

В 1 

3 Какуюфункциюобщенияназывают«диалогомссамимсобой»? 

А)внутриличностную;

Б)прагматическую; 
В)функциюподдержаниямежличностныхотношений. 

А 1 

4 Желаниеиумениевыразитьсвоюточкузренияи 

учестьпозициидругих– это… общение. 

А) 

примитивноеБ)з

акрытое 

В)ролевое 

Г)открытое 

Г 1 

5 Распространениевусловияхдефицитаинформацииочеловекеобщ

его оценочного впечатления о нем на восприятие 

егопоступковиличностныхкачеств– этоэффект… 

А)незавершенногодействия

Б)проекции 

В)новизны 
Г)ореола 

Г 1 



 
 

6 Форма познания другого человека, основанная 

навозникновениикнемуположительныхчувств,называется…

А)рефлексия 

Б)аттракция 

Б 1 

 В)гипноз 
Г)идентификация 

  

7 Видение субъектом общения другого человека 

какпродолжениясамогосебя,проекция,наделениеегосвоими

чертами,чувствами,желаниями–этопроцесс… 

А)идентификации 

Б)эмпатииВ) 

рефлексииГ)

атрибуции 

А 1 

8 Постижениеэмоциональныхсостоянийдругогочеловека,сопереж

иваниепри общении–это … 

А) 

экспрессияБ) 

рефлексияВ)э

мпатия 
Г)аттракция 

В 1 

9 Препятствия в общении, которые проявляются у партнеров 

внепониманиивысказываний,требований,предъявляемыхдругдр

угу– это … барьеры. 

А)эмоциональные 

Б)смысловые 

В) 

физическиеГ)

культурные 

Б 1 

10 Устойчивое объединение индивидуальных 

особенностейличности, связанных с динамическими, а не 

содержательнымиаспектамидеятельности– это 

А)темперамент;

Б)характер; 

В)воля; 

Г)эмоции 

А 2 

11 Черты личности: скромность ,самокритичность, 

эгоизм,характеризуютотношениеличности: 

А)кдругимлюдямБ

) к 

деятельностиВ)к 

себе 

Г)кобщественнойиличнойответственности 

В 2 

12 Сильный, уравновешенный и подвижный тип 

нервнойсистемызаП.И.Павловымхарактерендля: 

А) 

флегматикаБ) 

сангвиникаВ)

холерика 

Г)меланхолика 

Б 2 



 
 

13 Невысокийуровеньпсихическойактивности,замедленностьдвиж

ений, быстрая утомляемость, высокая 

эмоциональнаясензитивностьсвойственна... 

А) 

сангвиникуБ)х

олерикуВ)фле

гматику 

Г)меланхолику 

Г 2 

14 Понятиеобэкстраверсиииинтроверсиибылоразработано:А)3

. Фрейдом 

Б) К. 

ЮнгомВ)А.А

длером 

Б 2 

 Г)К.Роджерсом   

15 Возможнолиизменитьтиптемперамента?А)

Да; 

Б)Нет; 

В)Нужноприложитьмногоусилий;Г)

Возможно,враннемвозрасте. 

Б 2 

16 Типтемперамента,чтохарактеризуетьсявспыльчивостьюипоспе

шностьювдействиях,-это 

А)холерикБ)с

ангвиникВ)ф

легматик 

В)меланхолик 

А 2 

17 Чуствительнаяреакциявответнасилувнешнеговоздействияявляе

тсяпоказателем... 

А)реактивности;Б)

сензитивности;В)а

ктивности; 

Г)пластичностииригидности. 

Б 2 

18 Аккуратность,бережливостьищедрость—это: 
А)черты,чтопроявляютсяпоотношениюкдругим;Б)сис

темаотношенийчеловекаксамому себе; 

В)черты,характеризующиеотношениеличностиквещам;Г)че

рты,проявляющиеотношениекдеятельности. 

В 2 

19 Сильное и относительно кратковременное 

эмоциональноесостояние, связанное с резким изменением 

важных длясубъектажизненных обстоятельств— это 

А) 

аффект;Б) 

страсть;В)

чувство; 

В)настроение. 

А 2 

20 Основойхарактераявляется:

А)воля; 

Б)эмоции; 

В)способности. 

А 2 

 

Раздел 2. Психология 

общенияФормапроведения
:тест 



 
 

Цель:Обобщитьисистематизироватьзнанияиумениявобластиприкладныхаспектовпсихологииобщен

ия. 

Времянаподготовкуи выполнение:80мин. 

Вариант 1. 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 Этика–это: 
А)учениеоморали,нравственности; 

Б)наукаопсихикеиеезакономерностях; 
В)наука,изучающаявзаимоотношениямеждулюдьми. 

А 1 

2 Деловоеобщение–это: 
А)формальноеобщение,когдаотсутствуетстремлениепонятьиу

читыватьособенностиличность собеседника; 

Б)когдаоцениваютдругогочеловекакакнужныйили 

В 1 

 мешающийобъект; 
В)когдаучитываютособенностиличности,характера, 

возраста, но интересы дела более значимы, чем 

личностныерасхождения. 

  

3 Основнаязадачаделовогообщения– 
А)получениедостовернойинформации;Б)

отстаиваниесвоейточкизрения; 

В)продуктивноесотрудничество. 

В 1 

4 Чемотличаетсяэффективноеделовоеобщениеотне

эффективного? 

А) эффективное несет большую смысловую 

нагрузку;Б)эффективноеотличаетсячеткопоставленной

целью;В)эффективноедостигаетпоставленнуюцель. 

В 1 

5 Какиеизприведенныхнижерекомендацийпротиворечатэффекти

вномуделовомуобщению? 

А)стремитеськовладениюинициативойвобщении,добивайтесь,

чтобывасбольшеслушали,постарайтесьпоказатьсвоюэрудицию

; 

Б) в процессе приема информации не перебивайте 

говорящего,недавайтесоветы, некритикуйте; 

В)добивайтесь,чтобывасуслышалиипоняли. 

А 1 

6 «Золотоеправило»этикиобщениягласит: 
А)«нетлучшегособеседника,чемслушающийдругих»; 

Б)«относитеськдругимтак,каквыхотелибы,чтобыотносилиськва

м»; 

В)«вобщенииследуетдержатьсятак,чтобыдрузейнеделатьврагам

и,авраговдрузьями». 

Б 1 

7 Нормыэтикетатребуютделатьзамечаниячеловеку…А)

оставшись один наодин; 

Б)желательнопривсех;В

)неимеетзначения. 

А 2 

8 Общение «погоризонтали»-это: 
А)общениемеждуруководителемиподчиненным;Б)

общениемеждулюдьмиодного возраста; 

В)общениемеждуколлегами. 

В 2 



 
 

9 ''Языктелодвижений''-это: 
А) двигательная реакция человека на обстоятельства 

общения;Б)средствоцеленаправленноговоздействиянасобеседн

ика;В)получениеипередачаинформацииспомощьюжестов,поз,

мимики. 

В 2 

10 Еслинапланеркевыяснилось,чтопланневыполнен,торуководите

люследует: 

А)попроситьподчиненныхвнестисвоипредложения;Б) 

поставить их в известность о намеченных мерах 

повыправлениюположения; 

В) уволитьнаиболееотстающих. 

Б 2 

11 Чтобыпобудитьчеловекасделатьчто-

либо,необходимопреждевсего: 

А) создать условия для выполнения 

работы;Б)убедитьегозахотетьсделатьэто; 

В)проявитьдобротуидружескийподход. 

А 2 

12 Руководитель,заметивший,чтоподчиненныйвыказываетто В 2 

 илииноестремление(например,активностремитсяобщатьсясокр

ужающими), должен: 

А)наказатьего; 

Б)поместитьвусловия,затрудняющиеобщение; 

В) поместить в условия, где подобное поведение входит 

впроцессработы. 

  

13 Скрытое внедрение в психику делового партнера 

установок,намерений,желаний,которыеемувнутренненепрису

щи,характернодля… 

А)убеждающегоделовогообщения; 

Б) манипулятивного делового 

общения;В)информационногоделовогоо

бщения. 

Б 2 

14 Партнерскоеделовоеобщение-

этообщение...субъектовА)равнозначных; 

Б)равностатусных;

В)равноправных. 

В 2 

15 Найдитеправильныйвариантзавершенияутверждения–

дистанция,    на    которой    разговаривают    

собеседники,…А)оченьсимволичнаизависит 

отмногихфакторов; 

Б)неимеетзначения; 

В)зависиттолькоотнациональныхособенностей. 

А 2 

 

Вариант 2. 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 Императивноеобщение–это: 
А) формальное общение, когда отсутствует стремление 

понятьиучитыватьособенностиличность собеседника; 

Б)авторитарныйстильобщения,здесьиспользуютсяуказания,

приказы, распоряжения; 

В) когда учитывают особенности личности, 

характера,возраста, но интересы дела более значимы, чем 

личностныерасхождения. 

Б 1 



 
 

2 Этика–это: 

А)учениеоморали,нравственности; 

Б)наукаопсихикеиеезакономерностях; 
В)наука,изучающаявзаимоотношениямеждулюдьми. 

А 1 

3 Чемотличаетсяэффективноеделовоеобщениеотне

эффективного? 

А) эффективное несет большую смысловую 

нагрузку;Б)эффективноеотличаетсячеткопоставленной

целью;В)эффективноедостигаетпоставленнуюцель. 

В 1 

4 «Золотоеправило»этикиобщениягласит: 
А)«нетлучшегособеседника,чемслушающийдругих»; 

Б)«относитеськдругимтак,каквыхотелибы,чтобыотносилиськ 

вам»; 

В)«вобщенииследуетдержатьсятак,чтобыдрузейнеделатьврагам

и,авраговдрузьями». 

Б 1 

5 Какиеизприведенныхнижерекомендацийпротиворечатэффектив

номуделовомуобщению? 

А) стремитесь к овладению инициативой в

 общении,добивайтесь, чтобы  вас больше

 слушали, постарайтесь 

А 1 

 показатьсвоюэрудицию; 
Б)впроцессеприемаинформациинеперебивайтеговорящего,неда

вайтесоветы, некритикуйте; 

В)добивайтесь,чтобывасуслышалиипоняли. 

  

6 Общение «повертикали»-это: 
А)общениемеждуруководителемиподчиненным;Б)

общениемеждулюдьмиодного возраста; 

В)общениемеждуколлегами. 

А 1 

7 ''Языктелодвижений''-это: 
А) двигательная реакция человека на обстоятельства 

общения;Б)средствоцеленаправленноговоздействиянасобеседн

ика;В)получениеипередачаинформацииспомощьюжестов,поз,

мимики. 

В 2 

8 Еслинапланеркевыяснилось,чтопланневыполнен,торуководите

люследует: 

А)попроситьподчиненныхвнестисвоипредложения;Б) 

поставить их в известность о намеченных мерах 

повыправлениюположения; 

В) уволитьнаиболееотстающих. 

Б 2 

9 Чтобыпобудитьчеловекасделатьчто-

либо,необходимопреждевсего: 

А) создать условия для выполнения 

работы;Б)убедитьегозахотетьсделатьэто; 

В)проявитьдобротуидружескийподход. 

А 2 

10 Руководитель, заметивший, что подчиненный выказывает 

тоилииноестремление(например,активностремитсяобщатьсясо

кружающими), должен: 

А)наказатьего; 

Б)поместитьвусловия,затрудняющиеобщение; 

В) поместить в условия, где подобное поведение входит 

впроцессработы. 

В 2 



 
 

11 Нормыэтикетатребуютделатьзамечаниячеловеку…А)

оставшись один наодин; 

Б)желательнопривсех;В

)неимеетзначения. 

А 2 

12 Партнерскоеделовоеобщение-

этообщение...субъектовА)равнозначных; 

Б)равностатусных;

В)равноправных. 

В 2 

13 Основнаязадачаделовогообщения– 
А) получение достоверной 

информации;Б)отстаиваниесвоейточкиз

рения; 

В)продуктивноесотрудничество. 

В 2 

14 Скрытое внедрение в психику делового партнера 

установок,намерений,желаний,которыеемувнутренненепрису

щи,характернодля… 

А)убеждающегоделовогообщения; 

Б) манипулятивного делового 

общения;В)информационногоделовогоо

бщения. 

Б 2 

15 Найдитеправильныйвариантзавершенияутверждения– 
дистанция, на которой разговаривают

 собеседники,…А)оченьсимволичнаизависит 

отмногихфакторов; 

А 2 

 Б)неимеетзначения; 
В)зависиттолькоотнациональныхособенностей. 

  

 

Практическаяработа№1 

Решите следующие психологическиезадачи, основываясь на знаниях типов 

нервнойдеятельностиитемперамента. 

№1 

И.П.Павловописалслучайпсихическогорасстройствау студента,которыйпослеокончаниядуховной 

семинарии поступил на медицинский факультет университета. Заболевание возникло 

исталопрогрессироватьвовремязанятийвуниверситете.Порекомендацииврачейюношуперевелинагу

манитарныйфакультет.Послеэтогопостепенновосстановилосьнормальноесостояние,и он смог 

продолжать обучение. 

Ккакомутипунервнойсистемыможноотнестиданногочеловекаипочему? 
 

№2 

Вкакомизследующихотношенийнаходятсяпарыпонятий: 

 

1. а)психика-б)темперамент; 

2. а)темперамент -б)характер; 

3. а)темперамент -б)эмоции; 

4. а)моторнаясфера-б)темперамент; 

5. а)темперамент-б)экстраверсия; 



 
 

6. а)темперамент -б)силанервнойсистемы; 

7. а)сангвиник-б)холерик. 

№3 

Вполиклиникеукабинетаврачаожидаютсвоейочередипациенты.Медицинскаясестраприглашаетвкаб

инетврачапациента–участникабоевыхдействийбезочереди. 

- Пациент А., быстро вскочив со своего места, начинает громко, резко и даже грубо 

возмущатьсядействиямимедсестры,вызывая конфликтнуюситуацию. 

- ПациентБ.,неторопливоподойдякпациентуА.,начинаетегоуспокаивать,проситприсесть,настойчи

вопредлагая разрешить конфликт. 

- ПациентВ.сравнительнолегкореагируетнаэтуситуацию,приэтом,воспринимаявсепроисходящее с 

улыбкой и активно общаясь с другими больными, ожидающими прием 

врача,объясняетправомерность действий медицинскойсестры. 

- ПациентГ.,чувствуянеловкостьданнойситуации,смущен,нискемиздругихлюдейнеобщается, 

тяжело переживает необходимость более длительного пребывания в поликлинике, наглазахслѐзы. 

Определитетиптемпераментакаждогопациента. 

№4. 

Представьте,чтовы-

директорчастнойфирмы.Лицкакихтиповтемпераментавыхотелибывидетьнаследующихдолжностяхи 

почему? 

- вашзаместитель, 

- секретарша, 

-агентпорекламе, 

-агентпосвязямсобщественностью, 

-бухгалтер, 

-продавец, 

-водительличноготранспорта, 

-охранник, 

- вашимиджмейкер. 

№5 

Бытует мнение, что для совместной жизни или деятельности надо выбирать или очень 

похожегона тебя человека или же - свою полную противоположность. На чем основывается это 

мнение?Согласны ли вы с ним? Возьмите для примера любой вид совместной деятельности и 

определитедля него наилучших и наихудших партнеров из перечисленных ниже пар (свой 

выбораргументируйте): 

а) сангвиник - 

меланхолик;б)сангвиник -

холерик; 

в) сангвиник - 

флегматик;г)сангвиник-

сангвиник;д)меланхолик- 

холерик;е)меланхолик-

флегматик; 

ж) меланхолик - 

меланхолик;з)холерик-

флегматик; 

и)холерик -холерик; 

к)флегматик -флегматик. 

 

 

 

 

 



 
 

 

Практическаяработа№2. 

Решите следующие психологическиезадачи, основываясь на знаниях 

темперамента,восприятияипонимания впроцессеобщения. 

 

1. Опишите ситуации, в которых проявляются следующие свойства темперамента: 

активность,реактивность,экстраверсия-интроверсия,пластичность-

ригидность,темпреакции,эмоциональнаяустойчивость, сензитивность. 

 

2. Определите,какиесвойстваилитиптемпераменталежатвосновеследующегоповедения.а) При 

поручении ответственного задания инженер быстро разработал план конструкции, сделалрасчеты

  и  за  короткий  срок  выполнил 

 чертеж.б)Порученноезаданиевызвалоуработниканедовольство,ондолгонемогприступитьквыпол

нению,   говоря   о    том,    что    это    задание    слишком    сложно    для    него.в) Прежде чем 

выполнять данное задание, сотрудник долго раздумывал, тщательно проверял вседанные, а 

 затем приступил к  работе  над чертежом.г) Ученик при 

выполнении работы часто переключается с одного вида деятельности на 

другой,отвлекаетсянапосторонниеразговоры.Привозникновениизатрудненийврешениитеряеткзада

чевсякийинтерес.Судовольствиемвыполняетзаданиятолькосреднегоуровнясложности.д) Ученик, 

получив вопрос на уроке в присутствии завуча, начал говорить тихим голосом, затемсбился   и   в   

целом   ответить   на   вопрос   не   смог,   хотя,   как   выяснилось,   материал   

знал.е)Экономистплановогоотделаобладаетвысокойработоспособностью,надолгососредотачиваетс

янакропотливомделе,неспешаеговыполняет,практическинедопускаетошибок. 

ж) При составлении проекта инженер-конструктор сильно увлекается, придумывает 

различныеварианты,   полностью   поглощен    работой    и    раздражается,    когда    его    

отвлекают.з)Секретаршаоченьсильнореагируетназамечанияначальника,долгопереживаетиз-

задопущенныхошибок,малейшиенеприятностимогутвызватьухудшениенастроения.Еслинеобходим

о     срочно     выполнить      работу,      не      может      сразу      сосредоточиться.и) Павел очень 

терпелив. Он может часами выполнять кропотливую работу, которая вызвала быраздражение у

 другого человека.к) Кирилл не выносит, когда 

приходится терять время в транспортных пробках. Он 

включаетзвуковойсигналилигрозиткулакомвсем,ктоегозадерживает. 

л)Сообщениеотом,чтоегодокладперенесенсвечернегозаседаниянаутреннее,заметнорасстроилодоце

нтаКовалева, и он плохоспалночью. 

3. Какповедутсебялюдисразличнымитипамитемпераментавследующихситуациях:а)Понеожиданн

омутребованиюначальниканужносрочноприехатьнаработуввыходной.б)Человек

 опаздывает на поезд из-за поломки

 машины.в)Происходитсбой вработекомпьютераипотерянобольшоеколичествоинформации. 

 

4. Напишитерекомендацииотом,какможновзаимодействоватьслюдьмиразличныхтиповтемперамен

та. 

Практическаяработа№3 

1. Подберите пословицы, поговорки, цитаты, отражающие психологический

 смыслруководстваи личность руководителя. 

2. Диагностикастиляуправленияспомощьюметодики«Оценкастиляуправления». 

3. Диагностикасклонностикруководствуспомощьютеста«Можетеливыбытьруководителем?» 

 

1. Можетели выкомандоватьлюдьми?–да-5,нет -О 

2. Любителивыработатьнаприусадебномучастке?–да-5,нет-О 

3. Доставляетливамудовольствиевозражатькому-либо?–да-5,нет-О 

4. Какоеиздвух достоинствценитебольшевсего?–авторитет-5,нежность-0 

5. Любителивыпроизноситьречи?–да-5,нет-О 



 
 

6. Чем,повашемумнению,можноопределитьуровеньцивилизации? 

• степеньюэмансипацииженщин-0,уровнемразвитиятехники -5 

7. Раздражаетли васчья-тонеумелость,неловкость?•да-5,нет–О 

8. Любителивыработу,требующуюконтактовслюдьми?•да-5,нет-0 

9. Считаетели вы,чтовдетствеслишкомдолгонаходилисьподвлияниемматери?•да-5,нет-0 

10. Вовремязнакомствавывпервуюочередьобращаетевниманиена: 

• внешнийвид-0,преждевсегонато,чтоикакговоритсобеседник-5 

11. Впадаетели вывярость,если неможетенастоять насвоем?•да-5,нет -0 

12. Какойвидкарьерыкажетсявамнаиболеепривлекательным?•известногоактера-

0,чемпионаавтогонок -5 

13. Частоливасвыдвигаютнавыборнуюработу?•да-5,нет-0 

14. Бываетели выорганизаторомсмелых начинаний?•да-5,нет-0 

15. Ждетели вы,покаделарешатсясамипосебе?•да-0,нет-5 

16. Раздражаетли васто,чтоживете,кпримеру,вкомнатебезшторнаокнах? 

• да-0, нет -5 

17. Какойцветбольшенравится?•голубой-0, красный-5 

18. Легколипринимаетерешения?•да-5,нет-0 

19. Какиевидыспортавамподуше? 

• те,которыеразвиваютловкость-0,те,которыеразвиваютсилу-5 

20. Признаете ли вы руководителя, представляющего противоположный пол, если 

ондостаточнокомпетентен?•да-5, нет-0 

Есливынабрали: 

100-80 баллов: Вы тот человек, который имеет большую потребность доминировать над 

людьми.Несмотрянато.чтовыпроявляетеинициативуибываетепрекрасныморганизатором,вашагоря

чность,вашестремлениебытьпризнаннымлюбойценой,вашежеланиеманипулироватьдругимизначит

ельноснижаетэффективностьвашихдействий.Сильноенервноенапряжение,неумение расслабляться 

приводит к тому, что, будучи взволнованным, слишком легко можетеобидеть другого человека, 

часто хвастаете, зазнаетесь, бываете агрессивны. Но если вам 

удастсяизменитьсвоеотношениеклюдям,топредрасположенностькруководящейработеможетпринес

типрекрасныерезультаты. 

70-

40баллов:Увасвысокиезапросы,частобываетесамоуверенны,любитеподчеркиватьсобственное"я".У

правляемостьэмоциямиисклонностьканализированиюсвоихпоступков 

приводит к тому, что необходимость руководить другими не принимает увас крайних форм. 

Вылюбитеходитьнепротореннымидорогами,имеетесобственноемнение,котороеневсегдасовпадает 

с мнением других. Вы не любите навязывать себя другим, с трудом им подчиняетесь.Вам 

безразлично то, что о вас говорят, в то же время имеете склонность критиковать 

других.Любите,чтобы вашеслововсегдабыло последним. 

35-0баллов:Вычеловек,которыйимеетбольшесклонностибытьподчиненным,нежелируководить 

другими. В роли "шефа" вы бы чувствовали себя очень плохо. Вы, скорее 

всего,человекнесмелый,скромный,неуверенныйвсебе.Выредковыступаетесинициативой.Судовольс

твием подчиняетесь руководству других. Чаще всего вы предпочитаете компромиссныерешенияи 

остаетесь втени другихлюдей. 

 

Практическая работа 

№4Занятие3.Деловыепереговоры 

Покасловонепроизнесено,оно– узниктого,ктособиралсяегосказать.Когдажесловосказано, 

егопленникомстановитсятот,ктопроизнесего. 

Древняямудрость 

Тест1.«Умеетеливывестиделовыепереговоры?» 

1. Бываетли,чтовасудивляютреакциилюдей,скоторымивысталкиваетесьвпервыйраз? 
2. Естьлиуваспривычкадоговариватьфразы,начатыевашимсобеседником,т.к.вамкажется,чтовы

угадалиегомысль, аговорит онслишкоммедленно? 



 
 

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

успешнозакончитьпорученнуювамработу? 

4. Когдакритикуютмнение,котороевыразделяете,или 

коллектив,вкоторомвыработаете,возражаетеливы(или хотя бы возникаетувастакое желание)? 

5. Способныливыпредвидеть,чемвыбудетезаниматьсявближайшие6месяцев? 

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

скрытьвашемнениепо обсуждаемымвопросам? 

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

тообязательнопроигрывает? 

8. Говорятлиовас,чтовыупорныитвердолобы? 

9. Считаетеливы,чтонапереговорахвсегданадозапрашиватьвдвоебольшетого,чтовыхотите

получить вконечномитоге? 

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

ипроигрываете? 

11. Считаетеливынеобходимымвозразитьповсемпунктамтому,ктонасовещаниивысказалмнени

е,противоположноевашему? 

12. Неприятналивамчастаясменавидовдеятельности? 

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

нескольколетназад? 

14. Считаетеливыдопустимымпользоватьсяслабостямидругихдлядостижениясвоихцелей? 

15. Увереныливы,чтоможетелегконайтиаргументы,способныеубедитьдругих 

ввашейправоте? 

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

принятьучастие? 

Ответы 

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

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

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

васэтогои непотребуется. 

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

властныечерты своего характера в самый неподходящий момент. Вам стоит заняться 

повышением своейквалификациивэтой сфере, аглавное–учитьсяжесткодержать себявруках. 

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

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

лучшедержатьсяподальше. Атакоемнениенапользунеидет! 

Упражнение-тренинг«Каквыответитенавозражения» 

Представьтесебе,чтовответнавашепредложениепоценевашпартнерзаявляетследующее: 
«Ваша цена очень высока. Мы вели переговоры с другой фирмой, они просят меньшую сумму 

и,крометого,предложили меньшиесроки».Как выответитенаэтивозражения? 

1. Способ оттягивания. Воздерживайтесь слишком рано говорить о цене. Сначала объясните, 

вчем заключается польза продукта, и только потом называйте цену. Не торопитесь 

сразусоглашаться стребованиямиклиента,этоделаетвашепредложение малоценным. 

2. Способбутерброда.Перечислитевсепреимуществадляклиента,которыедаетемувашепредл

ожение,а«сверху положите»цену.Илинаоборот:цена,потом-все преимущества.В 

конце сказанной фразы будет польза для клиента, а не голые цифры, обозначающие цену. 

Выперемещаете внимание партнера с темы денег на обсуждение вашего продукта и 

егопреимуществ. 

3. Способ сэндвича. «Поместите» цену между двумя «слоями», отражающими пользу 

дляпартнера. «Продавайте» свое коммерческое предложение, припася на «десерт» 

особеннопривлекательный аргумент, подтверждающий необходимость принятия 

предложения и еговыгодудляклиента. 

4. Способ сравнения. Соотнесите цену с пользой продукта, со сроком его эксплуатации, 



 
 

сиными расходами клиента: «Хотя новая вывеска стоит на Х рублей больше, чем другая, зато 

онаслужит в два раза дольше, значит, вы дополнительно еще три года будете 

испытыватьудовольствие,используяеевработе». 

5. Способделения.«Расшифруйте»цену.Разложитееенаболеемелкиесоставляющие. 

6. Способумножения. 

7. Обращение эмоционального характера. Чаще взывайте к эмоциям партнеров. Дайте 

понять,чтоони достойнытого, чтобы позволитьсебенечтоособенное. 

8. Способ подведения итогов. В правой колонке таблицы запишите все недостатки, 

которыеперечислил клиент. Затем вместе с ним еще раз проанализируйте все достоинства 

ипреимущества вашего предложения и перечислите их в левой колонке таблицы. После 

этогоспросите его, неужели он хочет из-за единичных недостатков отказаться от такого 

количествапреимуществ. 

9. Аргументы,указывающиенанедостатки.Впомещеннойвышетаблицеукажитецену, 

которая устраивала клиента. Затем объясните ему, наличие каких недостатков или 

отсутствиекаких преимуществ связано с более низкой ценой. При этом называйте 

исключаемоепреимущество, зачеркивайте его в таблице красным маркером и комментируйте, 

что означаетотсутствиеданного преимущества. 

10. Согласительныйспособ. Воздерживайтесьотскидок,предлагайтеиныебесплатныеуслуги. 

11. Уступка за уступку. Идите на уступки только в том случае, если объем заказа большой и 

еслизаэтимзаказомпоступят другие, неменьшие. 

12. Способ продажи отличий. Не продавайте цены! Продавайте те качества,

 продукты,достижения,сильныестороны,которыеотличают вашуфирмуот других,например: 

· интенсивность установочных и монтажных работ; 

· богатый опыт; 

· отзывы и рекомендации довольных сотрудничеством с вами партнеров; 

· высококачественные консультации и классные специалисты; 

· систематическоеобслуживание,близостькклиентусточкизренияместонахождения 

Раздел 3. Конфликты и способы их предупреждения и 

разрешенияПрактическаяработа№5 

Выполнитьзадания,основываясьназнанияхоконфликтахиихуправлении: 

Задание 1. Познакомьтесь с предложенными ситуациями. Проанализируйте, каковы могут 

бытьпричинытакихситуаций.Предложитесвоивариантыдействийруководителя.Постарайтесьотойти

от стереотипов. 

1.Неопытныйсотрудникпоехалнавстречукконфликтномуклиенту.Тотосталсянедоволенрезультатам

и встречи, позвонил руководителю этого работника. Начальник уладил разногласие,затем 

пригласил своего подчиненного, сообщил ему о факте конфликта и его разрешении, а 

такжерассказал об ошибке, которую, по его мнению, совершил сотрудник при построении 

отношений сэтим клиентом. Проанализируйте ситуацию и предложите свой более удачный 

вариант действийруководителя 

2 Вашнепосредственныйначальник,минуяВас,даетсрочное задание 

подчиненному,которыйужезанятвыполнениемдругогоответственногозадания.ВыиВашначальниксч

итаете своизаданиянеотложными.Как Вы поступите? 

3 Когда менеджер Юрийпришел наработу,то обнаружил, что Александр ожидает еговозлеофиса: 

«Я просто не могу работать с Марией в одной команде, занимающейся новым проектом, -были его 

первые слова. - У нее еще мало опыта, и она не желает воспринимать мою точку зрениясерьезно, 

потому что у меня нет высшего образования». Проанализируйте, каковы могут бытьпричинытакой 

ситуации. Предложитесвойвариант действийруководителя. 

4. 

Вспомнитеконфликт,которыйВынаблюдалинасвоемрабочемместевовремяпрактики.Ответьтенавоп

росы. 

Что было причиной 

конфликта?Какон был 



 
 

разрешен? 

 

ЕслибыВыбылименеджером,какбыВысправилисьснимпо-другому? 

Задание3.Разработайтесистемумерпопрофилактикеконфликтныхситуацийистрессаворганизации(на

примерепрофильного предприятия) 

 

Практическаяработа№6 

 

1. Оценитеуровеньконфликтности (Диагностическийтест: «Конфликтнаяливыличность). 

2. Определениесвоегоспособареагированиявконфликте,стратегииповедения(тестТомасанаопредел

ениедоминирующегостиляповедениявконфликте). 

3. «Разожмикулак» 

Упражнениепроводитсявпарах.Одинсжимаетруку 

вкулак,другойстараетсяразжатьего.Затемстудентыменяются ролями. 

Обсуждение: использовались ли при этом не силовые методы: просьба, уговоры, 

хитрость;вселисправились сзадачей: разжать кулак. 

4. «Стратегииповедениявконфликте» 

Ведущий делит группу на 4 подгруппы. Каждая из них выбирает представителя, которому 

изчетырехкарточек,предложенныхведущим,достаетсяоднасназваниемодногоизосновныхстилейвко

нфликтеи ссоответствующимдевизом. 

 
 

Практическаяработа№7 

Решитепредложенныеситуационныезадачи: 
Задача1 

Междудвумясотрудникамиорганизациивозникспорпоповодусроковвнедренияновойтехнологии. 

Один из них мотивировал предлагаемые сроки внедрения интересами 

производствапродукции,второйсвоюпозициюобосновывалспозицииинтересовперсонала,которому

предстоитосваиватьновуютехнологию.Являетсяописаннаяситуацияконфликтом?Каковыперспекти

выразвитияданной ситуациии механизмы управления ею? 

Задача2 

Вы–начальникотдела.Вотделенапряженнаяобстановка,срываютсясрокивыполненияработ.Не 

хватает сотрудников. Выезжая в командировку, вы случайно встречаете свою подчиненную –

молодуюженщину,котораяужедвенеделинаходитсянабольничном.Новынаходитееевполном 

здравии. Она кого-то с нетерпением встречает в аэропорту. Как вы поступите в 

этомслучае?Объяснитесвоеповедение. 

Задача3 

Однасотрудницавысказываетдругойпретензиипоповодумногочисленныхичастоповторяющихся 

ошибок в работе. Вторая сотрудница принимает высказываемые претензии 

заоскорбление.Междуними возникает конфликт. 

В чем причина конфликта? Определите конфликтную 

ситуацию.Задача4 

Руководительпринялнаработуспециалиста,которыйдолженработатьвподчиненииуегозаместителя.

Приемнаработунебылсогласовансзаместителем.Вскорепроявиласьнеспособностьпринятогоработн

икавыполнятьсвоиобязанности.Заместительслужебнойзапискойдокладывает об 

этомруководителю... 

Как бы вы поступили на месте руководителя? Проиграйте возможные 

варианты.Задача5 

В ответ на критику со стороны подчиненного, прозвучавшую на служебном совещании, 

начальникначалпридиратьсякнемупомелочамиусилилконтрользаегослужебнойдеятельностью. 

Вчемпричинаконфликта? Определитеконфликтнуюситуацию. 

 

Форма проведения: тест 



 
 

Цель:Обобщитьисистематизироватьзнанияиумениявобластиконфликтологии. 

Вариант 1. 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 Какойнаукеотводитсяосновополагающаярольвст

ановленииконфликтологии? 

а)психологии 

б)медицине 

в)политологии 
г)всевариантыверны 

а 1 

2 Конфликт–это: 
а)борьбамнений; 

б)спор,дискуссияпоостройпроблеме; 

в) противоборство на основе столкновения 

противоположнонаправленных мотивовилисуждений; 

в 1 

3 Противоборство–это: 
а)открытоевысказываниенесогласияпокакому-

либовопросу; 

б)столкновениеинтересов; 

в)нанесениевзаимногоущерба;г)

борьбамнений; 

в 1 

4 3. Необходимыми и достаточными условиями 

возникновенияконфликта между субъектами социального 

взаимодействияявляются: 

а) наличие у них противоположных суждений или 

…мотивов и желание хотя бы одного из них одержать 

победунаддругим; 

б) наличие у них противоположно направленных мотивов 

илисуждений,атакжесостояниепротивоборствамеждуними; 
в)наличиеуних противоположных позицийиактивные 

б 1 

 действияобеихсторонподостижениюсвоихпозиций;   

5 4.Конфликтнаяситуация –это: 
а) случайные столкновения интересов субъектов 

социальноговзаимодействия; 

б)накопившиесяпротиворечия,связанныесдеятельностьюсуб

ъектов социального взаимодействия, которые 

создаютпочвудля противоборствамеждуними; 

в)процесспротивоборствамеждусубъектами 

социальноговзаимодействия,направленныйнавыяснениеотноше

ний. 

б 1 

6 5.Причинаконфликта–это: 
а) противоположные мотивы субъектов 

социальноговзаимодействия; 

б)стечениеобстоятельств,которыепроявляютконфликт; 

в)явления,события,факты,ситуации,которыепредшествуютко

нфликту и при определенных условиях 

деятельностисубъектовсоциальноговзаимодействиявызывают

его. 

в 1 



 
 

7 7.Образконфликтнойситуации–это: 
а)то,из-зачеговозникаетконфликт; 

б) субъективное отражение в сознании 

субъектовконфликтноговзаимодействияпредметако

нфликта;в)истинныевнутренниепобудительныесил

ы, 

подталкивающиесубъектсоциальноговзаимодействиякконфлик

ту; 

б 1 

8 Инцидент–это: 
а)стечениеобстоятельств,являющихсяповодомдляко

нфликта; 

б)истиннаяпричинаконфликта; 

в) накопившиеся противоречия, связанные с 

деятельностьюсубъектов социального взаимодействия, 

которые создаютпочвудля 

реальногопротивоборствамеждуними; 

а 1 

9 9.Стороныконфликта– это: 
а) субъекты социального взаимодействия, находящиеся 

всостоянии конфликта или поддерживающие (явно или 

неявно)конфликтующих; 

б)толькосубъектысоциальноговзаимодействия,находящиесявс

остоянии конфликта; 

в)конкретныеличности,находящиесявсостоянииконфликта; 

а 1 

10 Типконфликтогенов:приказание,угроза,замечание,критика,сарк

азм,насмешка? 

a)Стремлениекпревосходству;б

)Проявлениеагрессии; 

в)Проявлениеэгоизма. 

а 2 

11 Есликонфликтнеизбежен,тонеобходимо: 
a)Уйтиотконфликта. 

б)Направитьеговнужноерусло. 

в)Смягчитьпоследствияконфликта. 

б 2 

12 В общем случае, развитие конфликта можно выделить 

вследующихэтапах: 

a)Зарождение,развитие,спад. 

б)Возникновение,развитие,обострение,завершение.в)

Зарождение, развитие,разрешение. 

в 2 

 Управлениеконфликтами–это: в 2 

 a)Снижениенапряженностимеждуконфликтующи. 

б)Целенаправленноевоздействиенамотивыконфликтующих.в)П

ереводеговрациональноерусло,дляжелаемыхцелей. 

  

14 Стратегииповеденияруководителейвусловияхконфликта: 
a)Соперничество,сотрудничество,компромисс,избегание,присп

особление 

б)Компромисс;критика;борьба;избегание,приспособление;уб

еждение. 

в)Уступка;уход;сотрудничество;борьба;убеждение;ко

нсенсус;соглашение. 

а 2 

15 Руководителюлучшеначатьанализконфликтас:а)Ра

зличийвхарактереконфликтующих; 

б)Фактическихпричин,вызвавшихконфликт;в)

Сужденийокружающих; 

б 2 



 
 

16 Какиесуществуютспособыуправленияконфликтнойситуацией. 

a)Структурныеимежличностные.б)Ко

нструктивныеидеструктивные.в)Ком

плексныеимежличностные. 

а 2 

17 Укажитеосновнойпозитивныйметодразрешенияконфликтов

. 

a)Спор; 

б)Сопереживание;в

)Переговоры. 

в 2 

18 Стильразрешенияконфликта,удовлетворяющийобестороны

? 

a)Сглаживание;б)

Компромисса; 

в)Приспособление; 

б 2 

19 Попоследствиямконфликтыбывают: 
a)Опаснымиибезопасными; 

б)Конструктивныеидеструктивные; 

в)Кратковременныеидолговременные; 

б 2 

20 Какиеконфликтыворганизацииявляютсясамымиопаснымиин

епредсказуемыми? 

a)Скрытые 
б) 

Горизонтальныев)

Вертикальные 

а 2 

 

Вариант 2. 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 1.Конфликт–это………. 
А)столкновениепротивоположныхинтересов,взглядов,стремлен

ий,серьѐзноеразногласие,острый спор. 

Б) это принятие противоположностями друг друга в тех 

илииныхсвойствахивзаимодействиях. 

В) процесс формализации социальных отношений, переход 

отнеформальных отношений, и неорганизованной 

деятельностиксозданиюорганизационныхструктурсиерархией

власти. 

А 1 

2 2.Посферепроявленияконфликтыбывают: 
А)конструктивные,деструктивные 

Б 1 

 Б)социальные,экономические,политические,духовно-

идеалогические 

В)слабые, средние,сильные 

  

3 3. Под глобальными конфликтами 

понимают:А)конфликты междурегионами 

Б)конфликты,связаннысприроднымикатастрофамиВ) 

конфликты, которые несут угрозу 

существованиюцивилизации 

В 1 



 
 

4 4. ................ …-возникающееулюдейстолкновение 
противоположныхцелей,мотивов,точекзренияинтересовуч

астниковвзаимодействия. 

А)групповойконфликт 

Б) межличностный 

конфликтВ)межгрупповойко

нфликт 

Б 1 

5 5.Внутриличностныйконфликт–это……… 
А) это противоборство, в котором хотя бы одна из 

сторонпредставленамалой социальной группой. 

Б) это состояние, в котором у человека есть противоречивые 

ивзаимоисключающиемотивы,ценностиицели,скоторымионв 

данный момент не может справиться, не может 

выработатьприоритетыповедения. 

В)возникающееулюдейстолкновениепротивоположныхцелей, 

мотивов, точек зрения интересов участниковвзаимодействия. 

Б 1 

6 6.Политическиеконфликтыпосферераспространенияко

нфликтыбывают: 

А)экономические,социальные,культурныеБ

)слабые, средние, сильные 

В)внутриполитические,внешнеполитические,

межгосударственные 

В 1 

7 7. Состояние внутренней структуры 

личности,характеризующееся противоборством ее 

элементов – это…..А)межличностный конфликт 

Б) внутриличностный 

конфликтВ)межгрупповойконф

ликт 

Б 1 

8 8.Поспособамразрешенияконфликтыбывают: 
А)разрушительные,компромиссные,кооперативныеБ

)пассивные,активные 

В)силовые,мирные 

А 1 

9 9.Назовитеконфликтразногласиймеждуличностьюигру

ппой,вызванныйразличиямиинтересов. 

А) межличностный 

конфликтБ)внутригрупповойк

онфликт 

В)внутриличностныйконфликт 

Б 1 

10 10.Термин,которыйхарактеризуетпротивоборство,вкотором 

участвует часть персонала, рабочих или 

служащихконкретногокрупногопредприятиялибоконкретного

региона.А)локальный конфликт 

Б)эмоциональныйконфликт 

В)административныйконфликт 

А 2 

11 11.Конфликт,вкоторомпринимают участиемногосторон. 
А)расширенный 

В 2 



 
 

 Б)масштабный 

В)мультиполярный 
  

12 12. Термин, характеризующий массовое собрание людей, 

сцелью урегулирования коллективных трудовых споров 

исоциальныхконфликтов. 

А)митинг 

Б)совещание

В)заседание 

А 2 

13 13.Разновидностьконфликтов,которыеможноотнестиквне

шнеполитическим. 

А)классовые 

Б)межгосударственные

В)межличностные 

Б 2 

14 14. По силе воздействия конфликты 

бывают:А)затяжные, постоянные 

Б)сильные,слабые 

В)деструктивные,конструктивные 

Б 2 

15 15.Двеосновныефункцииконфликта: 
А)функциясоциализации,защитнаяфункция 

Б)конструктивнаяфункция,деструктивнаяфункцияВ)р

егулятивнаяфункция,интегративнаяфункция 

Б 2 

16 16. Назовите тип конфликта между работниками 

иработодателямипоповодуустановленияиизмененияусловийтру

да. 

А)противоречие 

Б)коллективныйтрудовойспорВ

)межличностныйконфликт 

Б 2 

17 17.Типмоделиповеденияличностивконфликтнойситуации,в 

ходе которой проявляется пассивность, склонность 

куступкамвоценках исуждениях,непоследовательность. 

А) деструктивная модель 

поведенияБ)продуктивнаямодельпове

денияВ)конформистскаямодельповед

ения 

В 2 

18 18.Деятельностьучастниковконфликта,направленнаянапр

екращение противодействия и устранение 

проблемы.А)принятиесоглашения 

Б)разрешениеконфликта

В)уклонение 

Б 2 

19 19. Процесс противоборства субъектов права с 

цельюизменения своего статуса и юридического 

состояния.А)правовой конфликт 

Б) классовый 

конфликтВ)социальныйк

онфликт 

А 2 

20 20.Слово,действие(илибездействие),котороеможетпривести

кконфликту. 

А)конфликтоген 

Б) конфликтная 

ситуацияВ)спор 

А 2 

 

Тест к дифференцированному зачету по учебной дисциплине «Психология делового 

общенияиконфликтологии» 



 
 

Времянаподготовкуи выполнение:80мин. 

Цель:Обобщитьисистематизироватьзнанияиумениявобластитеоретическихиприкладныхосновпсих

ологииделовогообщения иконфликтологии. 

 Задания Эталон 
ответов 

Уровень 
усвоения 

1 Деловоеобщение–это: 
А)формальноеобщение,когдаотсутствуетстремлениепонятьиу

читыватьособенностиличность собеседника; 

Б)когдаоцениваютдругогочеловекакакнужныйилиме

шающийобъект; 

В) когда учитывают особенности личности, 

характера,возраста, но интересы дела более значимы, чем 

личностныерасхождения. 

В 1 

2 Конфликт–это: 
а)борьбамнений; 

б)спор,дискуссияпоостройпроблеме; 

в) противоборство на основе столкновения 

противоположнонаправленных мотивовилисуждений; 

В 1 

3 Противоборство–это: 
а)открытоевысказываниенесогласияпокакому-

либовопросу; 

б)столкновениеинтересов; 

в)нанесениевзаимногоущерба;г)

борьбамнений; 

В 1 

4 3.Необходимымиидостаточнымиусловиямивозникновенияконф

ликта между субъектами социального 

взаимодействияявляются: 

а) наличие у них противоположных суждений или 

…мотивов и желание хотя бы одного из них одержать 

победунаддругим; 

б)наличиеунихпротивоположнонаправленныхмотивовилисужд

ений,атакжесостояниепротивоборствамеждуними; 

в)наличиеуних 

противоположныхпозицийиактивныедействияобеихсторонподо

стижениюсвоихпозиций; 

Б 1 

5 4.Конфликтнаяситуация –это: 
а)случайныестолкновенияинтересовсубъектовсоциальноговзаи

модействия; 

б) накопившиеся противоречия, связанные с 

деятельностьюсубъектов социального взаимодействия, 

которые создаютпочвудля противоборствамеждуними; 

в)процесспротивоборствамеждусубъектами 

социальноговзаимодействия,направленныйнавыяснениеотноше

ний. 

Б 1 

6 5.Причинаконфликта–это: 
а) противоположные мотивы субъектов 

социальноговзаимодействия; 

б)стечениеобстоятельств,которыепроявляютконфликт; 

в)явления,события,факты,ситуации,которыепредшествуютко

нфликту и при определенных условиях 

деятельностисубъектовсоциальноговзаимодействиявызывают

его. 

В 1 



 
 

7 7. Образ конфликтной ситуации – 

это:а)то,из-зачеговозникаетконфликт; 
б)субъективноеотражениевсознаниисубъектов 

Б 1 

 конфликтноговзаимодействияпредметаконфликта;в

)истинныевнутренниепобудительныесилы, 

подталкивающиесубъектсоциальноговзаимодействиякконфлик

ту; 

  

8 Основнаязадачаделовогообщения– 
А)получениедостовернойинформации;Б)

отстаиваниесвоейточкизрения; 

В)продуктивноесотрудничество. 

В 1 

9 Чемотличаетсяэффективноеделовоеобщениеотне

эффективного? 

А) эффективное несет большую смысловую 

нагрузку;Б)эффективноеотличаетсячеткопоставленной

целью;В)эффективноедостигаетпоставленнуюцель. 

В 1 

10 Какиеизприведенныхнижерекомендацийпротиворечатэффекти

вномуделовомуобщению? 

А)стремитеськовладениюинициативойвобщении,добивайтесь,

чтобывасбольшеслушали,постарайтесьпоказатьсвоюэрудицию

; 

Б)впроцессеприемаинформациинеперебивайтеговорящего,нед

авайтесоветы, некритикуйте; 

В)добивайтесь,чтобывасуслышалиипоняли. 

А 1 

11 «Золотоеправило»этикиобщениягласит: 
А)«нетлучшегособеседника,чемслушающийдругих»; 

Б)«относитеськдругимтак,каквыхотелибы,чтобыотносилиськ 

вам»; 

В)«вобщенииследуетдержатьсятак,чтобыдрузейнеделатьврагам

и,авраговдрузьями». 

Б 1 

12 Нормыэтикетатребуютделатьзамечаниячеловеку…А)

оставшись один наодин; 

Б)желательнопривсех;В

)неимеетзначения. 

А 2 

13 Общение «погоризонтали»-это: 
А)общениемеждуруководителемиподчиненным;Б)

общениемеждулюдьми одного возраста; 

В)общениемеждуколлегами. 

В 2 

14 ''Языктелодвижений''-это: 
А) двигательная реакция человека на обстоятельства 

общения;Б)средствоцеленаправленноговоздействиянасобеседн

ика;В)получениеипередачаинформацииспомощьюжестов,поз,

мимики. 

В 2 

15 Еслинапланеркевыяснилось,чтопланневыполнен,торуководите

люследует: 

А)попроситьподчиненныхвнестисвоипредложения;Б) 

поставить их в известность о намеченных мерах 

повыправлениюположения; 

В) уволитьнаиболееотстающих. 

Б 2 



 
 

16 Чтобыпобудитьчеловекасделатьчто-

либо,необходимопреждевсего: 

А) создать условия для выполнения 

работы;Б)убедитьегозахотетьсделатьэто; 

В)проявитьдобротуидружескийподход. 

А 2 

17 Какойнаукеотводитсяосновополагающаярольв А 1 
 становленииконфликтологии?   

18 8.Поспособамразрешенияконфликтыбывают: 
А)разрушительные,компромиссные,кооперативныеБ

)пассивные,активные 

В)силовые,мирные 

А 1 

19 9.Назовитеконфликтразногласиймеждуличностьюигру

ппой,вызванныйразличиямиинтересов. 

А)межличностныйконфликтБ) 

внутригрупповой 

конфликтВ)внутриличностныйк

онфликт 

Б 1 

20 10.Термин,которыйхарактеризуетпротивоборство,вкотором 

участвует часть персонала, рабочих или 

служащихконкретногокрупногопредприятиялибоконкретного

региона.А)локальный конфликт 

Б)эмоциональныйконфликт 

В)административныйконфликт 

А 2 

 

4 Критерииоцениванияпорезультатамвходного,текущегоипромежуточногоконтроля 

 

 Пояснительнаязаписка 

 

Оценка умений и знаний студентов по психологии делового общения и 

конфликтологиипроисходит в ходе текущего и промежуточного контроля. Предметом оценки 

служат умения 

изнания,предусмотренныепрограммойподисциплине.Текущийконтрольпроводитсяпреподавателем

впроцессепроведениятеоретическихзанятий–устныйопрос,практическаяработа, а также после 

изучения ключевых тем курса. Промежуточный контроль 

(промежуточнаяаттестация)осуществляется вформедифференцированногозачета. 

Формы и методы текущего и промежуточного контроля по учебной дисциплине 

доводятсядосведенияобучающихсянепозднеедвухмесяцевотначалаобученияпоосновнойпрофессио

нальнойобразовательной программе. 

Обязательныепунктыприосуществлениитекущегоипромежуточногоконтроляподисциплине"

Психологии деловогообщенияиконфликтологии ": 


 Текущийконтрольпроводитсяежеурочновформе:устногоответа,оценкивыполненияпрак

тическогозадания,докладов,сообщений,тестовыхзаданийпоизученнойтеме. 

4. Промежуточный контроль (промежуточная аттестация) обучающихся по 

дисциплине"Психология делового общения и

 конфликтологии" проводится в формедифференцированногозачета. 

 Критерииоценок 

 

При оценивании письменных и устных ответов обучающихся

 преподавательпридерживаетсяследующихкритериев. 

 Оценка"5"-ответынавопросыданывполномобъеме,всезаданиявыполнены 

верно.  

 Оценка"4"-ответынавопросыданывполномобъеме,всезаданиявыполнены 



  

верно,нодопущенынеточностиилинесущественныеошибкиприоформлениидокументов. 

 Оценка"3"-

ответынавопросыданы,всезаданиявыполнены,нодопущенысущественныеошибки и 

неточности. 

 Оценка"2" -ответынавопросынеданы,заданияневыполнены. 

Оценка индивидуальных образовательных достижений по результатам текущего 

контроля 

ипромежуточнойаттестациипроизводитсявсоответствиисуниверсальнойшкалой 

(таблица3). 
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