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1. Пояснительная записка 
Настоящие методические указания составлены в соответствии с рабочей программой 

и предназначены в качестве методического пособия при проведении практических 
занятий по программе дисциплины ОГСЭ.05 Психология общения для специальности 
09.02.06 Сетевое и системное администрирование.  

Практические занятия относятся к основным видам учебных занятий и определены 
учебным планом и рабочей программой. Практические занятия являются формой учебной 
работы обучающихся  по разностороннему изучению одной из актуальных проблем 
психологии общения. Практические занятия закрепляют теоретические знания и 
развивают практические навыки, полученные на теоретических занятиях, они составляют 
важную часть теоретической и профессиональной практической подготовки.  

Основные цели практических занятий: 
• формирование логического и аналитического мышления;  
• закрепление теоретических знаний на практике;  
• применение теоретических знаний для решения практических задач;  
• самопознание студента;  
• саморазвитие студента. 
В результате освоения программы учебной дисциплины «Психология общения» 

обучающийся должен уметь: 
- применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной 

деятельности; 
- использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного 

общения. 
Знать: 
- цели, функции, виды и уровни общения; 
- техники и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения; 
- механизмы взаимопонимания в общении; 
- вербальные и невербальные средства общения; 
- взаимосвязь общения и деятельности; 
- роли и ролевые ожидания в общении; 
- виды социальных взаимодействий; 
- этические принципы общения; 
- источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов. 
 
Обучающийся должен обладать общими компетенциями: 
 

ОК 01 Выбирать способы решения задач  профессиональной деятельности, 
применительно к различным контекстам. 
ОК 02 Осуществлять поиск, анализ и интерпретацию информации, необходимой для 
выполнения задач профессиональной деятельности.  
ОК 03 Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное 
развитие. 
ОК 04 Работать в коллективе и команде, эффективно взаимодействовать с коллегами, 
руководством, клиентами. 
ОК 06 Проявлять гражданско-патриотическую позицию, демонстрировать осознанное 
поведение на основе традиционных общечеловеческих ценностей. 
 
 
 
 

 
2. Перечень практических занятий 
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Раздел 

 
Тема Название работы Формы и методы 

контроля 
Кол-во 
часов 

Раздел 1. 
Введение в 
учебную 
дисциплину 

Тема1.1 Введение 
в психологию 
общения . 

Практическое занятие 
№1. Деловая игра 
«Дебаты». 

Работа в малых 
группах. Анализ 
ролевых 
ситуаций. 
 
 

2 

Раздел 2. Общие 
представления о 
процессе 
общения.  

Тема 2.1. 
Общение как 
социальная связь 

Практическое занятие 
№2. Коммуникативный 
практикум: тестирование 
на выявление оценки 
коммуникативных и 
организаторских 
способностей 

Оценка решений 
творческих задач 
 

2 

Раздел 2. Общие 
представления о 
процессе 
общения. 

Тема 2.1. 
Общение как 
социальная связь 

Практическое занятие 
№3. Методы защиты от 
манипуляций. 

Анализ ролевых 
ситуаций. 
Наблюдение за 
выполнением 
практических 
заданий 

2 

Раздел 3. 
Психология 
личности. 

Тема 3.2. 
Проявление 
индивидуальных 
особенностей 
личности в 
деловом общении. 

Практическое занятие 
№4. Диагностика 
индивидуально-
психологических 
особенностей личности. 

Оценка решений 
творческих задач 
 

2 

Раздел 3. 
Психология 
личности 

Тема 3.3 
Эмоциональные 
потребности в 
общении. 

Практическое занятие 
№5. Психологические 
приемы общения с 
клиентами, коллегами и 
деловыми партнерами. 

Анализ ролевых 
ситуаций. 
Наблюдение за 
выполнением 
практических 
заданий 
 

2 

Раздел 4. 
Психология 
конфликта. 

Тема 4.1. 
Социально-
психологическая 
характеристика 
конфликта 

Практическое занятие 
№6. Стратегии (способы) 
и методы разрешения 
конфликтных ситуаций. 

Работа в малых 
группах. Оценка 
решений 
творческих задач 
 

 
2 
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Раздел 5. Этика и 
психология 
делового 
общения 

Тема 5.1. Этика в 
деловом общении 

Практическое занятие 
№7. Отработка приемов 
эффективного слушания. 

Анализ ролевых 
ситуаций. 
Наблюдение за 
выполнением 
практических 
заданий 

2 

Раздел 5. Этика и 
психология 
делового 
общения 

Тема 5.1. Этика в 
деловом общении 

Практическое занятие 
№8.  Развитие навыков 
установления контакта. 

Анализ ролевых 
ситуаций. 
Наблюдение за 
выполнением 
практических 
заданий 

2 

Итого 16 
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3. Задания для практических занятий 
 

Практическое занятие №1. Деловая игра «Дебаты». 
Цель занятия: обучить студентов умению рассуждать, критически мыслить, продуктивно 

организовывать процесс обсуждения спорных вопросов.  
Формы и методы контроля: работа в малых группах. Анализ ролевых ситуаций. 
Количество часов на выполнение: 2 часа.  
Формируемые компетенции: ОК 01 ,02, 04, 06. 
Задание: 
1.Все участники делятся на 2 команды. 
2.Ведущий выбирает 1-2 экспертов. 
3. Предварительно обе команды знакомятся с правилами игры, договариваются о теме 

дебатов. Сообща команды выбирают или разрабатывают тезис, который будет лежать в 
основе спора. Во время встречи одна из команд представляет систему доказательств 
(кейс) в защиту выдвинутого «За». Вторая команда критикует позицию оппонентов и 
стремится обосновать аргументами свою позицию – антитезис «Против».  

4. Игровые роли: в каждой команде выбирается по три спикера: спикер №1, спикер №2, 
Спикер №3. Спикеры выступают по очереди, каждый из них ведет только свою часть 
спора, командам выделяется время для вопросов в определенное время. Судейство в 
дебатах имеет важное значение, поэтому критерии оценок должны быть очень четкими. 
Отличительными признаками дебатов являются: соблюдение строгого временного 
лимита, четкие ролевые предписания, разнообразие и объективность критериев оценки. 

5.Во время самостоятельной работы команды занимаются формированием кейса. 
Участники команд сначала обговаривают общую идею, обсуждают, как лучше 
представить выбранный тезис и его антипод, какими фактами, статистикой и цитатами 
можно его доказать. Вспоминают, что и где они видели и слышали, какую информацию 
можно включить, каким материалом можно воспользоваться, где его можно найти. 
Затем формируются три рабочие группы: первая готовит материал, определяет, как 
лучше объяснить тему дебатов, какой аспект из этой темы лучше вынести на 
обсуждение, подбирает необходимые ключевых понятия. 

6. После самостоятельной работы команды собираются на своем рабочем месте, группы 
отчитываются, что удалось сделать, начинают разработку своего выступления.  

7. Наступает время дебатов. Ведущий приветствует собравшихся, говорит о важности той 
работы, которую провели команды, оглашает порядок выступления, договаривается о 
регламенте, представляет экспертов. Начинает игру спикер команды «За». После 
обозначения позиций команды первыми спикерами никакие изменения и дополнения 
другими спикерами уже привнесены быть не могут! 

Ниже в таблице приведено содержание всего процесса игры. 

Ход игры 

Игровая роль Команда «За» Команда «Против» Время 

Спикер-1 Представляет участников своей 
команды, обозначает, как они 
понимают тему («Мы считаем, 
что…) и те аспекты, которые 
предлагают вынести на 
обсуждение (Нам кажется, что 
сегодня следует обсудить…). 
Называет три важнейших 

Представляет участников своей 
команды, обозначает, как они 
понимают тему («Мы не 
согласны с позицией наших 
оппонентов, и считаем, что…), 
предлагает свои аспекты, 
которые хочет вынести на 
обсуждение (Нам кажется, что 

5 мин. 
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аргумента в защиту своего 
тезиса (протоколист их 
фиксирует). 

сегодня следует обсудить…). 
Называет три важнейших 
аргумента в защиту своего 
тезиса (протоколист их 
фиксирует). 

Спикер-2 Дает развернутую 
аргументацию всех трех 
тезисов, названных первым 
спикером своей команды. 

Дает развернутую 
аргументацию всех трех 
тезисов, названных первым 
спикером своей команды. 

7 мин. 

Ведущий Предлагает раунд вопросов, которые задают вторым спикерам 
игроки противоположной команды. Вопросы должны быть 
вежливыми по форме, начинаться со слов «Правильно ли я вас 
понял…», «Как вы думаете…», «Не кажется ли вам, что…». 
Ответ на вопрос должен быть обоснованным. 

  

Спикер-3 Делает резюме выступления 
своей команды и называет те 
аргументы своих спикеров, 
которые наиболее ярко 
подчеркивают преимущество 
позиции своей команды. 

Делает резюме выступления 
своей команды и называет те 
аргументы своих спикеров, 
которые наиболее ярко 
подчеркивают преимущество 
позиции своей команды. 

3 мин. 

Ведущий Делает резюме выступлений обеих команд. Выделяет ключевые 
проблемы обсуждения, обращает внимание на те моменты, 
которые стали камнем преткновения. 

  

Эксперты Подводят итоги. Выделяют ключевые проблемы обсуждения, 
сравнивают аргументацию команд, отмечают сильные и слабые 
места выступлений обеих команд, объективность приведенных 
аргументов и поддержек. 
Оценивают индивидуальную и групповую работу 

3 мин. 

Итого 
по времени 

1,5 
часа 

 

Экспертный лист оценки ролевой игры «Дебаты» 

№ Параметры 
оценки 

Признаки Отметка о наличии 

1 Знание темы 1. При презентации темы приводятся ссылки 
на конкретные факты, значимые явления, 
события и (или) научные понятия, на 
основании которых может быть осмыслена 
тема (макс. 3 балла) 
2. Используемые (факты, явления, события, 
научные закономерности) направлены на 
раскрытие проблемы, описание ее основных 
характеристик 
(макс. 3 балла) 

За Против 
    

2 Аргументаци 3. Тема раскрывается в определенном     
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я социально-историческом контексте (макс. 2 
балла) 
4. Используемые знания позволяют, 
аргументировано изложить позицию 
команды (макс. 5 баллов) 

    

3 Культура 
презентации 

5. Выступление команды содержит 
вступление, характеристику темы, итоговые 
выводы (макс. 3 балла) 

    

4 Коммуникат
ивная 
культура 

6. Владение методами дебатов (выполнение 
регламента, краткость, логичность, 
убедительность) - макс. 3 балла 

    

7. Культура речи и поведения (грамотность 
речи, корректность и ясность вопросов и 
ответов) - макс. 5 баллов 

    

5 Владение 
командной 
тактикой 

8. Члены команды поддерживают и 
дополняют, выслушивают друг друга - макс. 
2 балла 

    

6 Дополнитель
ные баллы 

макс. 2 балла     

Итого баллов            макс. 28     
  
 
Практическое занятие №2. Коммуникативный практикум: тестирование на выявление 

оценки коммуникативных и организаторских способностей. 
Цель занятия: научить студентов осуществлять психологическое исследование и 

оформлять полученные в ходе его выполнения данные. 
Формы и методы контроля: Оценка решений творческих задач. 

Количество часов на выполнение: 2 часа.  
Формируемые компетенции: ОК 03. 

Задание: 
1. Проведение психологического тестирования «Ваш стиль общения»  
2. Проведение психологического тестирования на тему: «Легки ли вы в общении?»  
3. Проведение психологического тестирования на тему: «Умеете ли вы слушать?»  
4. Проведение психологической методики «Оценка уровня общительности»  
5. Методика «Коммуникативные и организаторские склонности (КОС)» 
6. Обработка результатов и их оформление  
7. Обсуждение итогов выполнения работы 

Методические указания: 
Вашему вниманию будут предложены бланки с методиками. Внимательно прочитав 

инструкцию, ответьте на поставленные вопросы. Ответы фиксируйте у себя в тетради. 
После выполнения методик вам будет предложен ключ для обработки результатов 
тестирования. Данные, полученные после обработки, заносятся в таблицу. Форма 
таблицы приведена ниже. 

 
«Ваш стиль 
общения» 

«Легки ли вы 
в общении?» 

«Умеете ли 
вы слушать?» 

«Оценка уровня 
общительности» 

«Коммуникативные 
и организаторские 
склонности (КОС)» 

 
 
 

    

Содержание отчета о работе: 
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1. Наименование работы  
2. Цель работы  
3. Задание  
4. Выводы по работе  
 
Ответы на контрольные вопросы. 
Контрольные вопросы  
1. Что такое общение?  
2. Какие факторы (причины) мешают эффективному общению?  
3. Назовите черты характера, помогающие эффективному общению.  
4. Назовите черты характера, мешающие эффективному общению.  
5. Попробуйте сформулировать правила эффективного слушания. 
Критерии оценки:  
- отчет составлен в соответствии с содержанием работы  
- глубина изложенного материала;  
- объем предоставленного материала;  
оценка «5» 
 - присутствие всех вышеперечисленных критериев по содержанию и ответов на 
контрольные вопросы в соответствии с лекционным материалом; 
- грамотно составленный отчет; 
- умение анализировать и применять проработанный материал на практике; 
- углубленная рефлексия.  
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - малый объем предоставленного материала; 
- фрагментарный, разрозненный характер предоставленного материала; 
- отсутствие углубленной рефлексии. 
оценка «2»  
- задание не выполнено 
 
Практическое занятие №3. Методы защиты от манипуляций. 
Цель занятия: развитие коммуникативных умений и навыков, овладение основными 

способами противодействия манипуляции. 
Формы и методы контроля: Анализ ролевых ситуаций. Наблюдение за выполнением 
практических заданий. 

Количество часов на выполнение: 2 часа.  
Формируемые компетенции: ОК 03, 04. 
Задание: 
1. Изучить способы защиты от манипуляций. 
2. Отработка практических навыков защиты от манипуляции. 

Методические указания: 
Вы должны изучить способы манипуляции и способы защиты от нее. 

Способы манипуляции Способы защиты 

1. Навязывание роли. Угадав желания человека, 
манипулятор начинает навязывать роль 
Незаменимого Работника, Бескорыстной Сотрудницы, 
Всеми Обожаемого, Неотразимой и т.п. Например, 
«Верочка, мы все прекрасно знаем, что если вы этого 
не сделаете, это никто не сделает…» 

Отказ от роли 

К примеру: «К сожалению, 
люди любят 
преувеличивать…» 
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2. Вас делают другом. Манипулятор доверительно 
рассказывает о себе, а затем обращается с какой-

нибудь обременительной просьбой: «Я вижу, вы мне 
так сочувствуете….вот спасибо…я думаю., вы не 
откажетесь…» 

Не проявлять дружеского 
участия в разговоре с 
малознакомым 
человеком, не замечать 
намеков 

3. Доброжелатель. Чрезвычайно любезно и 
доброжелательно расспрашивает о личных делах, 
трудностях, затем обращается с просьбой, в которой 
после такого разговора трудно отказать 

Не быть откровенным с 
человеком, которого вы не 
считаете другом, и не 
считать себя обязанным 
делать то, о чем просит 
участливый человек 

4. «Дружим против общего врага». Манипулятор 
доверительно сообщает о том, как плохо высказался о 
вас руководитель или коллега. Он возбуждает 
неприязнь к «недоброжелателю», подталкивая в 
определенным действиям 

Задайте себе вопрос: «С 
чего это вдруг он стал 
открывать мне глаза?» 

5. Вас делают соратником по общему 
делу. Например, посетитель доверительно, с расчетом 
на понимание и сочувствие, посвящает вас в свой 
замечательный проект реорганизации работы фирмы. 
И тут же просит именно его бумаги показать 
директору в первую очередь 

Подумайте: «А мое ли это 
дело?» Не поддавайтесь 
пафосу собеседника, 
отдавайте себе отчет в том, 
насколько вы сами 
считаете этот проект 
первоочередным 

6. Туманные намеки. Манипулятор не высказывает 
прямо свою бестактную просьбу, а ходит вокруг да 
около 

Прервать его 
высказывания вопросом: 
«Вы это о чем?» 

7. Берет измором. Манипулятор с обворожительной 
улыбкой снова и снова повторяет одну и ту же просьбу, 
выполнить которую вы не можете или не хотите 

«Заезженная 
пластинка» 

Каждый раз в ответ на 
просьбу следует 
повторять: «Рад бы вам 
пойти навстречу, но 
ничего не могу сделать» 

3. Примените способы защиты от манипуляций к ситуациям на карточках: 
- Вам необходимо с помощью одного из перечисленных способов манипуляции 
заставить одногруппника сделать за вас очень важный проект. 
- Вам необходимо с помощью одного из перечисленных способов манипуляции 
уговорить знакомого сходить с вами в магазин женского белья. 
- Вам необходимо с помощью одного из перечисленных способов манипуляции 
уговорить одногруппника купить ненужную вещь.  
- Придумайте различные ситуации манипулятивного общения, например: вам 
необходимо попасть на киносеанс, а вы забыли билет. Найдите подход к 
билетерше, если это: молодая симпатичная девушка; женщина средних лет, которая 
стремится выглядеть моложе; сурового вида старуха; пожилой мужчина 
интеллигентного вида. 

Критерии оценки: 
оценка «5» 
 - обучающийся принимает активное участие во всех упражнениях; 
- применяет теоретические знания на практике; 
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- анализирует работу других членов группы, определяет ошибки; 
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - мало участвует во всех упражнениях; 
- имеет трудности в применении теоретических знаний на практике; 
- не может проанализировать работу других членов группы, допускает ошибки. 
оценка «2»  
- задание не выполняет. 
 

Практическое занятие №4. Диагностика индивидуально-психологических особенностей 
личности. 

Цель занятия: научить студентов осуществлять психологическое исследование и 
оформлять полученные в ходе его выполнения данные. 
Формы и методы контроля: Оценка решений творческих задач. 

Количество часов на выполнение: 2 часа. 
Формируемые компетенции: ОК 04, 06. 
Задание: 
1. Проведение психологического тестирования «Тест на определение темперамента»  
2. Проведение психологического тестирования на тему: «Интроверт или экстраверт?»  
3. Опросник Леонгарда –Шмишека на акцентуации характера  
4. Обработка результатов и их оформление  
5. Обсуждение итогов выполнения работы 
Методические указания: 
Вашему вниманию будут предложены бланки с методиками. Внимательно прочитав 

инструкцию, ответьте на поставленные вопросы. Ответы фиксируйте у себя в тетради. 
После выполнения методик вам будет предложен ключ для обработки результатов 
тестирования. Данные, полученные после обработки, заносятся в таблицу. Форма 
таблицы приведена ниже. 

 
 

«Тест на определение 
темперамента»  

«Интроверт или 
экстраверт?»  

  

Опросник Леонгарда –Шмишека на 
акцентуации характера 

 
 
 

  

     
Содержание отчета о работе: 
5. Наименование работы  
6. Цель работы  
7. Задание  
8. Выводы по работе  
 
Критерии оценки:  
- отчет составлен в соответствии с содержанием работы  
- глубина изложенного материала;  
- объем предоставленного материала;  
оценка «5» 
 - присутствие всех вышеперечисленных критериев по содержанию и ответов на 
контрольные вопросы в соответствии с лекционным материалом; 
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- грамотно составленный отчет; 
- умение анализировать и применять проработанный материал на практике; 
- углубленная рефлексия.  
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - малый объем предоставленного материала; 
- фрагментарный, разрозненный характер предоставленного материала; 
- отсутствие углубленной рефлексии. 
оценка «2»  
- задание не выполнено 
 
Практическое занятие №5. Психологические приемы общения с клиентами, коллегами и 

деловыми партнерами. 
Цель занятия: Сформировать компетентность участников в области делового общения и 

межличностных коммуникаций. 
Формы и методы контроля: анализ ролевых ситуаций. Наблюдение за выполнением 

практических заданий. 
Количество часов на выполнение: 2 часа. 
Формируемые компетенции: ОК 04, 06. 
Задание: 
Изучить приемы эффективной коммуникации. 

1. Создайте приятную и спокойную обстановку. 
2. Предоставьте первое слово вашему собеседнику. 
3. При несогласии с ним, ни в коем случае не перебивайте его. Дайте ему полностью 

высказаться. 
4. Повторяйте его фразы, слегка их перефразируя. Это позволит продемонстрировать, что вы 

внимательно его слушаете, а также поможет вам удостовериться, правильно ли вы его 
поняли. 

5. Если вы не согласны с предложением собеседника, предложите альтернативное решение, 
подкрепляя свою речь ясными и весомыми аргументами. Приведите примеры подхода, 
аналогичного вашему, подтверждающие его результативность. 

6. Перед тем, как закончить встречу, подытожьте её. Выделите самое главное. 
7. Независимо от результата встречи, выскажите намерение продолжать сотрудничество и 

поблагодарите собеседника за участие в обсуждении.  
Чтобы достичь максимального результата, следует обратить внимание на средства 
невербальной коммуникации. 

• Поза: Примите открытую позу. Открытая поза, когда руки и ноги не скрещены, говорит об 
открытости и доброжелательности. Слушая собеседника следуют слегка наклонить голову 
в его сторону. Вы можете изредка кивать, что означает не только согласие, сколько 
внимание и принятие. 

• Темп и громкость речи, дикция: Не забывайте делать паузы. Обратите внимание, хорошо 
ли вас слышит собеседник. Оптимальный темп речи – около 120 слов в минуту. 

• Внешний вид (неаккуратный, или, наоборот, неадекватно формальный внешний вид 
может быть воспринят как проявление неуважения к собеседнику) 

• Жестикуляция и мимика: копирование жестов и мимики собеседника способствуют 
установлению доверительных отношений. Такое копирование создаёт ощущение зеркала, 
и ваш собеседник будет чувствовать себя максимально комфортно. Но копирование 
должно производиться осторожно, чтобы собеседник не почувствовал, что его 
пародируют.  
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• После изучения теоретического материала, проводится упражнения. 

Упражнение «Позиции» 

Инструкция ведущего: «Давайте сделаем следующее упражнение. Разбейтесь на пары и 
разойдитесь по помещению так, чтобы вам было удобно работать. Встаньте спиной друг к 
другу и начните разговор на любую тему. Побеседуйте о вчерашнем фильме или о том, 
как вы делали покупки в супермаркете. Время выполнения задания – 3 минуты1. Теперь 
встаньте плечом к плечу в шеренгу и продолжайте разговаривать (также 3 минуты). 
Встаньте друг напротив друга, продолжайте общаться (3 минуты). Встаньте так, чтобы 
угол между вами был примерно 45 градусов и возобновите беседу (3 минуты)». После 
обсуждения тренер говорит: «Поделитесь, пожалуйста, какие ощущения возникали по 
ходу упражнения, когда общаться было трудно, а когда наоборот – комфортно». Обычно 
участники говорят, что разговор «не шел» в положении спиной к спине, а наиболее 
удобной оказались позиции друг напротив друга, либо под углом в 45 градусов. Тренер 
закрепляет информацию: «Для делового общения (на работе, с клиентами, партнерами) 
лучше всего подходит общение, когда собеседники стоят или сидят под углом в 45 
градусов друг к другу. А когда собеседники уже хорошо знакомы, то можно общаться и 
лицом к лицу». 
 
Упражнение «Журналист». 

Тренер озвучивает инструкцию: «Вы журналист корпоративной газеты. У вас задание – 
срочно взять интервью у генерального директора. Но попасть к нему можно, если 
позволит секретарь. Побеседуйте с ней и убедите ее организовать эту встречу». 
Инструкция секретарю: «Ваша задача пообщаться с журналистом, и если вам понравится 
его поведение, то вы можете разрешить ему войти в кабинет генерального директора. 
Если нет – откажите. Ориентируйтесь на свои ощущения». Скрытый мотив в игре на 
контакт обычно не вводят. После того как несколько человек попробуют себя в роли 
просителей, тренер останавливает ролевую игру и начинает обсуждение. Сначала 
спрашивает «секретаря»: 1) какие действия «журналиста» вызывали желание пойти 
навстречу, а какие – нет? 2) с кем понравилось общаться больше всего? Как правило, 
подыгрывающий игрок2 говорит о том, что просящим мешали излишняя напористость, 
суетливые жесты, размахивание руками, нетерпеливость. Тренер спрашивает у 
наблюдателей: «Какие действия помогали “журналистам” установить контакт, а что 
мешало?» Важно следить, чтобы соблюдался баланс обратной связи. Отрицательные 
высказывания должны составлять 40–50%. Если активный игрок3 действовал неуспешно, 
то он может получить слишком большую порцию критики и решит, что не освоит техники 
общения. Поэтому, если отрицательных отзывов много, тренер должен спросить у 
наблюдателя: «Как надо было сделать?» То есть скорректировать ситуацию таким 
образом, чтобы были не критические высказывания, а рекомендации. 
 
Упражнение «Преобразование фраз» 

Тренер раздает участникам одинаковые листки, в которых есть таблички с 
подготовленными высказываниями Ты-формы:  

Ты-форма Я-форма 
Ты неправ  
Ты некомпетентный человек  
На тебя нельзя расчитывать  
Справа участники должны вписать ответы, преобразовав Ты-форму в Я-форму. 
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Критерии оценки: 
оценка «5» 
 - обучающийся принимает активное участие во всех упражнениях; 
- применяет теоретические знания на практике; 
- анализирует работу других членов группы, определяет ошибки; 
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - мало участвует во всех упражнениях; 
- имеет трудности в применении теоретических знаний на практике; 
- не может проанализировать работу других членов группы, допускает ошибки. 
оценка «2»  
- задание не выполняет. 
 
 
Практическое занятие №6. Стратегии (способы) и методы разрешения конфликтных 

ситуаций. 
Цель занятия: Изучение стратегий (способов) в конфликтной ситуации 
Развитие целостного восприятия материала через индивидуальную и групповую работу. 
Формы и методы контроля: работа в малых группах. Оценка решений творческих задач. 
Количество часов на выполнение: 2 часа.  
Формируемые компетенции: ОК 01 ,03, 04, 06. 
Задание: 
1. Участие обучающихся в упражнении «Мостик». 
2. Работа с раздаточным материалом «Стратегии (способы) разрешения конфликтных 

ситуаций. 
3. Работа по подгруппам. 
4. Рефлексия. 

1. Участие обучающихся в упражнении «Мостик». 
     Необходимо разделиться на две одинаковые по количеству людей подгруппы. 

Представьте себе, что перед вами мостик. Он узкий и длинный, а под ним течет бурная 
река. Из каждой подгруппы  одновременно навстречу друг другу должны выйти по 
одному человеку. Ваша задача – пройти через мостик, используя разные способы и 
желательно – не повторяться. Тот, кто заступит за край мостика – тот упал в реку. 
Начнем. (обучающиеся, используя разные способы, проходят мостик). 
Итог: (акцентирую внимание на том, как обучающиеся прошли мостик.) 
А теперь представьте, что этот мостик – это  конфликтная ситуация, которую мы с 
вами пытались разрешить разными способами: помогая друг другу, договариваясь, 
отталкивая, уступая. Таким образом, у каждой пары, проходящей по мостику была 
своя стратегия поведения в конфликте, которые мы сейчас с вами и рассмотрим.    

2. Работа с раздаточным материалом «Стратегии (способы) разрешения конфликтных 
ситуаций  

Приспособление (уступка).  
Это стиль пассивного поведения в конфликте. Рассматривается как вынужденный или 

добровольный отказ от борьбы и сдача своих позиций. Человек, придерживающийся 
данной стратегии стремится уйти от конфликта. Причинами «ухода» является ориентация 
на интересы оппонента, а не на свои личные. Иначе говоря, человек, принимающий 
стратегию уступки, жертвует личными интересами в пользу интересов оппонента. 

Применять эту стратегию возможно тогда, когда: 
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 Участник конфликта возникшую проблему не считает существенной и готов 
уступить, если оппонент выше рангом 

 Оппоненты готовы уступить друг другу, понимая необходимость сохранения 
хороших отношений 

 Участник конфликта осознает  свою неправоту 
 Создается тупиковая ситуация и поэтому необходимы уступки, не противоречащие 

нравственным принципам, для сохранения мира 
 Желание помочь своему оппоненту и испытать при этом чувство собственного 

удовлетворения 
 Участник конфликта осознает, что в процессе борьбы есть угроза еще более 

серьезных негативных последствий 
 Существует давление третьей стороны 

Применение стратегии оправдано  в тех случаях, когда условия для разрешения конфликта 
не созрели. При таком раскладе, она ведет к временному «перемирию», являясь  важным 
этапом на пути конструктивного разрешения конфликтной ситуации. 
 
Избегание (уход). 

Эта пассивная стратегия выхода из конфликта. Она отличается стремлением уйти от 
конфликтной ситуации, отсутствием всякого желания сотрудничать с кем-либо и 
прилагать какие-либо  усилия для достижения собственных интересов. Собственно речь 
идет не о решении конфликта, а об его угасании. 

При анализе данной стратегии важно учитывать два варианта ее проявления: 
а) когда предмет конфликта не имеет существенного значения ни для одного из 

оппонентов 
б) когда предмет спора имеет существенное значение для одной или обеих сторон, но 

занижен в образах конфликтной ситуации, то есть субъекты конфликтного 
взаимодействия воспринимают предмет конфликта как несущественный 

В первом случае стратегией ухода конфликт исчерпывается, а во втором случае он 
может иметь рецидив. 

Данную стратегию выбирают в следующих случаях: 
 Когда проблема одного из участников конфликта, вызывающая противоречия, 

не является существенной 
 Столкновения происходят между равными по силе сторонами, которые не 

хотят разногласия во взаимоотношениях 
 Участник конфликта знает, что не прав, или его оппонент более высокого 

ранга, более волевой, напористый. 
 Есть необходимость отдалить острое столкновение, выиграть время, 

заручиться поддержкой 
 Когда нужно избежать контактов с оппонентом, сознательно ищущим 

обострения ситуации 
 
Компромисс 

Эта стратегия поведения, которая выражает желание завершить конфликт частичными 
уступками .Компромисс характеризуется отказом от части требований, которые ранее 
выдвигались, готовностью признать претензии другой стороны частично обоснованными, 
готовностью простить. Стратегия компромисса не портит межличностные отношения. 
Более того, она способствует их положительному развитию. 

Компромисс возможен тогда, когда: 
 Оппоненты понимают, что оба имеют равные возможности 
 Оппоненты удовлетворены временным решением 
 Обе стороны конфликта обладают одинаковой властью и имеют 
взаимоисключающие интересы; 
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 Участники конфликта могут воспользоваться кратковременной выгодой; 
 Другие подходы к решению проблемы оказались неэффективными; 
 Удовлетворение  желания имеет для одного из участников не слишком 
большое значение, и он можете несколько изменить поставленную вначале цель; 
 Компромисс позволит вам сохранить теплые взаимоотношения, и вы 
предпочитаете получить хоть что-то, чем все потерять. 

Компромисс часто является удачным отступлением или последней возможностью 
прийти к какому-либо решению. 
 
Соперничество 

Соперничество - это активное поведение человека, которое направленно на 
удовлетворение собственных интересов, при этом в ущерб интересам другой стороны. 
Человек, выбирающий соперничество как стратегию поведения в конфликте, стремится 
добиться удовлетворения только своих целей, для этого он может постараться убедить 
или принудить оппонента пойти на уступки.  

Соперничество возможно тогда, когда: 
 Исход очень важен для одного из участников конфликта, и он делает большую 

ставку на  свое решение возникшей проблемы 
  Оппонент обладает достаточным авторитетом для принятия решения и 

представляется очевидным, что предлагаемое им решение – наилучшее. 
 Решение необходимо принять быстро и у человека есть достаточно власти для 

этого. 
 Участник конфликта чувствует, что у него нет другого выбора и ему нечего 

терять. 
 Один из участников  находится в критической ситуации, которая требует 

мгновенного реагирования. 
 Когда дело касается здоровья и даже жизни одного из оппонентов 

         К недостаткам этой стратегии относится подавление инициативы противоположной 
стороны, ухудшение взаимоотношений с окружающими. 
 
Сотрудничество 

Данная стратегия направлена на поиск решения, удовлетворяющего интересы всех 
сторон. По мнению специалистов, это самый трудный способ поведения, однако именно 
он позволяет выработать наиболее эффективное решение в сложных конфликтных 
ситуациях. Такая стратегия требует от участников конфликта выдержки, самообладания, 
уважительного отношения друг к другу. Этот стиль побуждает людей к открытому 
обсуждению их нужд, желаний, интересов. Все это требует определенного времени и 
терпения.  

Стратегию сотрудничества целесообразно использовать в следующих ситуациях 
 Решение проблем очень важно для обеих сторон и никто не хочет полностью от 

него устраниться. 
 У участников конфликта тесные, длительные и взаимозависимые отношения  
 У оппонентов есть время поработать над возникшей проблемой; 
 Участники конфликта осведомлены о проблеме, и желания обеих сторон 

известны. 
 Оба участника хотят поставить на обсуждение некоторые идеи и потрудиться 

над выработкой решения. 
 Оппоненты способны изложить суть своих интересов и выслушать друг друга. 
 Обе вовлеченные в конфликт стороны обладают равной властью или хотят 

игнорировать разницу в положении для того, чтобы на равных искать решения 
проблемы. 
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При такой стратегии поведения в конфликтной ситуации каждая из сторон получает 
максимум выгоды при минимальных потерях, при этом сохраняя доверительные 
отношения. 

                    
3. Работа по подгруппам. 

- Самостоятельное ознакомление, конспектирование и представление стратегий 
(способов) поведения в конфликте 
- Работа над выбранной стратегией (прорисовывание), защита стратегии, ее 
оценивание 
- Применение стратегии к той или иной ситуации        

 
4. Рефлексия. 

Подведение итогов. Оценивание работы обучающихся                                                                          
 

Критерии оценки: 
оценка «5» 
 - обучающийся принимает активное участие во всех мероприятиях на занятии; 
- активно участвует в обсуждении темы; 
- применяет теоретические знания на практике; 
- анализирует работу других членов группы, определяет ошибки; 
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - пассивное участие обучающегося в  мероприятиях на занятии; 
- имеет трудности в применении теоретических знаний на практике; 
- не может проанализировать работу других членов группы, допускает ошибки. 
оценка «2»  
- задание не выполняет. 
 
Практическое занятие №7. Отработка приемов эффективного слушания. 
Цель занятия: Сформировать компетентность участников в области делового общения и 

межличностных коммуникаций. 
Формы и методы контроля: анализ ролевых ситуаций. Наблюдение за выполнением 

практических заданий. 
Количество часов на выполнение: 2 часа.  
Формируемые компетенции: ОК 01 ,03. 
Задание: 
Изучить приемы эффективного слушания. 
1. Прием «гляделки». Слушая, лучше всего смотреть собеседнику прямо в глаза. Вы сразу 
показываете, насколько вы внимательны. Всегда полезно видеть глаза собеседника, 
потому что по ним мы можем определить, как он реагирует на нашу речь. Конечно, из 
этого не следует, что нужно смотреть на собеседника неотрывно, в упор. Просто время от 
времени смотрите ему в глаза, тем самым поддерживая с ним визуальный контакт. 
2. Прием «заметки на манжетах». Способность запоминать — одно из наиболее 
замечательных свойств человека. Делая записки, памятки, мы оказываем памяти добрую 
услугу. В некоторых ситуациях бывает необходимо сначала попросить разрешения что-
либо записать, однако редко кто отказывает в такой просьбе. 
3. Прием «хороший конец». Если обсуждаемые идеи вызывают в нас энтузиазм или нам 
есть что сказать по обсуждаемому вопросу, нас нередко обуревает желание помочь 
говорящему и мы буквально стараемся закончить начатое им предложение. Чаще всего, 
эти усилия вызовут у вашего собеседника растерянность или замешательство, поэтому 
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всегда лучше дать человеку возможность изложить свою мысль до конца, даже в 
ситуациях дружеского или неформального общения. 
4. Прием «положительный ответ». Один из главных элементов активного восприятия — 
умение дать собеседнику понять, что мы его внимательно слушаем, при помощи какой-
либо реакции на его слова. Иногда достаточно простого «да-да», «понимаю» или кивка 
головой. Значимость обратной связи можно проиллюстрировать следующим примером. 
Возможно, беседуя по телефону и не слыша продолжительное время обратной реакции 
собеседника на ваши слова, вам приходилось спрашивать человека на другом конце 
провода: «Вы здесь? Вы меня слышите?». К слову, в такой неловкой ситуации виноваты 
оба. Один — потому что не вовлекает собеседника в разговор, другой — потому что 
недостаточно явственно реагирует на произносимые слова. При непосредственном 
общении обязательно нужно реагировать на слова собеседника и жестами, и позой. 
5. Прием «трубка мира». Все мы говорим по-разному: у нас могут быть разные акценты, 
свое построение фраз, индивидуальный темп речи, мышления, тембр голоса и пр. 
Побочные аспекты разговора могут влиять на ваше внимание и помешать понять смысл 
разговора. Стремитесь выявлять и контролировать свои предубеждения, внимательно 
вслушиваясь в то, что нам пытаются сказать. 
6. Прием «хочу все знать». Если вы чего-то не поняли, спрашивайте. Все мы повинны в 
том, что нередко говорим: «Да, я понял(а)», — хотя на самом деле не можем взять в толк, 
о чем нам говорят. Имейте смелость сознаться, если вы не понимаете того, о чем вам 
говорят. Этим вы возвышаете своего собеседника, а правдивое признание впоследствии 
приносит немалые дивиденды. 
 

Упражнение «Активное слушание». 

Цель: освоение навыков активного слушания. 

Описание: Работа в парах. Упражнение выполняется в течение 2 минут. 

Один из участников рассказывает что-нибудь другому. Слушающий применяет приемы 
активного или пассивного, на выбор по 1мин. А затем по знаку ведущего применяет 
другую технику. Затем партнеры меняются ролями. 

Обсуждение: Общее обсуждение опыта приобретенного при работе в парах. Получилось 
ли угадать технику слушания? Какие приемы слушания были применены? Какие приемы 
способствовали эффективности общения и с собеседником? 

Вывод: эффективность применения техники как активного, так и пассивного слушания 
зависит от обстоятельств и возникающей ситуации общения. 

Упражнение «Испорченный телефон». 

Цель: показать участникам каков процент потери информации при пассивном слушании, 
без подтверждения понимания и уточняющих вопросов. А так же, наглядно 
продемонстрировать, как при вышеописанных условиях искажается информация. 

Описание: Ведущий приглашает 5 добровольцев. 

Инструкция участникам: 4 человека выходят за двери, одному (тот, кто остался) ведущий 
зачитывает текст: «Учитель русского языка Татьяна Львовна просила передать ст. 
воспитателю Назарову, что экскурсия в Екатерининский парк переноситься со вторника 
24 апреля в 17.00 на пятницу 27 апреля в 16.00 часов. Всем участникам экскурсии иметь 
при себе 50 рублей на приобретение входных билетов. А также по желанию орешки или 
семечки для белок. Задача слушающего участника передать то, что он запомнил 
следующему участнику. Участники заходят по очереди – пассивно слушают и передают 
полученную информацию. 
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Обсуждение: % оставшейся информации от первоначального текста и эффективна ли 
техника пассивного слушания? Что запоминается из нашего сообщения? Что необходимо 
запомнить из нашего сообщения? 

Критерии оценки: 
оценка «5» 
 - обучающийся принимает активное участие во всех мероприятиях на занятии; 
- активно участвует в обсуждении темы; 
- применяет теоретические знания на практике; 
- анализирует работу других членов группы, определяет ошибки; 
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - пассивное участие обучающегося в  мероприятиях на занятии; 
- имеет трудности в применении теоретических знаний на практике; 
- не может проанализировать работу других членов группы, допускает ошибки. 
оценка «2»  
- задание не выполняет. 
 

Практическое занятие №8. Развитие навыков установления контакта. 
Цель занятия: Познакомить обучающихся с правилами делового общения. Формировать 

коммуникативные навыки в процессе переговоров.  
Формы и методы контроля: анализ ролевых ситуаций. Наблюдение за выполнением 

практических заданий. 
Количество часов на выполнение: 2 часа.  
Формируемые компетенции: ОК 01 ,03. 
Задание: 
Изучить правила делового общения. 
10 главных правил делового этикета в компании 
1. Дресс-код. Для всех сотрудников обязательно соблюдение дресс-кода. При этом его 

строгость определяется спецификой деятельности компании, например, в банковском, 
страховом бизнесе это будет максимально строгий внешний вид; в сфере моды и 
красоты – это будет внешний вид в соответствии с трендами сезона; в сфере ИТ будет 
casual (повседневный) стиль. 

2. Вежливость и уважение. Часто сотрудники забывают о правилах общения, и говорят все 
«как есть», не стесняясь в выражениях. В итоге общение переходит на личности и 
разговор уходит от рабочей темы, трансформируясь в простой спор и ругань. В целях 
экономии времени и повышения деловой этикет требует точности общения, 
вежливости и уважения. 

3. Пунктуальность. Наверное, у всех были такие моменты, когда совещание никак не 
может начаться, из-за опозданий половины приглашенных, когда нужный человек 
вообще не приходит или игнорирует встречи. 

4. Обязательность. Берите на себя то, что сможете сделать, а если сроки или качество 
работы может измениться – это нужно оговаривать заранее. Деловой этикет – это 
прежде всего уважение к коллегам и стремление сделать рабочий процесс быстрым и 
удобным. Не выполнять обязательства, обманывать, предоставлять не тот результат, о 
котором была договоренность – это грубое нарушение правил общения. 

5. Умение решать конфликты. Когда вместе собирается много людей, и пытается делать 
общее дело – конфликты неизбежны.  Деловой этикет требует умения решать спорные 
и напряженные ситуации, делать это вежливо и в профессиональной манере. 
Нарушение делового этикета – это истеричность, грубость, хамство, сарказм и едкость 
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общения. В этом случае сотрудник не решает вопрос, а пытается задеть личность 
коллеги. 

6. Умение общаться. Деловой этикет также регламентирует стиль общения, который 
происходит вне решения задач: разговор за обедом, в курилке, по дороге к метро. Даже 
в более неформальном общении не должно быть сплетен, обсуждения компании или 
коллег в резко негативном тоне, обсуждение личной жизни сотрудников. 

7. Навыки телефонного общения. Телефонные переговоры с коллегами, сотрудниками и 
партнерами, должны быть четкими и структурными. Обязательно вежливое общение и 
желание помочь решить вопрос звонившего. Также же важна форма общения: 
обязательно представиться и назвать свой отдел (чтобы человеку было понятно, попал 
ли он по адресу), использовать обороты вежливости, резюмировать итоги разговора, в 
случае, если вы обсуждали важный вопрос.Это правила делового этикета позволяют 
быстро решить все вопросы по телефону, а также показать свое уважение к звонящему. 

8. Грамотная переписка. Ваша манера писать должна следовать все тем же целях делового 
этикета: упрощать работу, показывать уважение к коллегам. Пишите четко и коротко, 
грамотно и разборчиво. Проверяйте, не забыли ли вы прикрепить файл и написать 
понятную тему письма. При переписке в мессенджерах – не пишите в нерабочее время, 
не скидывайте личные фото и картинки, придерживайтесь делового и лаконичного 
стиля. 

9. Умение проводить встречи. Планируя деловую встречу, собрание, рабочую группу 
заранее подумайте, как лучше ее организовать. Выберите подходящее время и место, 
подготовьте технику и материалы. Направляйте ход общения, поддерживайте рабочее 
настроение. 

10. Умение соблюдать вертикальные отношения. Это правило касается как подчиненных, 
так и руководителей. Обеим сторонам стоит избегать фамильярности и общаться в 
деловом русле. Руководитель должен давать обратную связь в корректной форме, не 
задевая личность сотрудника. А подчиненный не должен переходить границу и ломать 
авторитет руководителя, пытаться выставить его в негативном свете. Это взаимное 
уважение и понимание, что подчиненность – это всего лишь распределение деловых 
обязанностей, которое основано на общих целях. И чем лучше каждый исполнит свою 
часть, тем лучше будет всем. 

Резюмируя, деловой этикет – это способ общаться с коллегами так, чтобы работа была 
более приятной и легкой. Общение должно способствовать достижению целей и 
мотивировать участников процесса. 

 
Ролевая игра «Бункер» 
 
Описание игры.  

Участникам дается инструкция: «На Земле разразилась ядерная война. Однако вам 
повезло, и в момент бомбардировки вы оказались в специальном бомбоубежище — 
герметичном бункере. Взрыв произошел совсем недалеко от вас, сверху все разрушено, 
в живых там никого не осталось, и уровень радиации, таков, что человек гибнет в 
течение нескольких минут. Однако ваш бункер уцелел, и в нем есть запасы воздуха, 
пищи, воды и топлива, достаточные для того, чтобы прожить целый год. Есть надежда, 
что за это время уровень радиации на поверхности уменьшится настолько, что можно 
будет покинуть бункер и начать жить, как и раньше. Однако что происходит в других 
частях Земли, вы не знаете. Вполне возможно, что погибло все человечество, а значит, 
именно вам, выйдя через год из бункера, предстоит основать новую цивилизацию». 

После этого участникам дают перечень ролей тех, кто оказался в бункере, и 
предлагают распределить их (лучше, если участники сделают это самостоятельно, 
однако если в течение 2–3 минут это не удастся, придется прибегнуть к жеребьевке). 
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Возможный перечень ролей. 
• Девочка-подросток, 14 лет, восьмиклассница. Хорошо учится, спортивная, 

красивая. Но обладает неустойчивой нервной системой, и история с атомной 
бомбардировкой привела ее в такой шок, что она только плачет и ничего толком не 
может сказать. Влюблена в оказавшегося в бункере мальчика (см. роль № 2). 
• Мальчик-подросток, 16 лет, десятиклассник. В школе имел репутацию двоечника и 

балбеса, однако физически здоровый, сильный и ловкий, занимался легкой атлетикой. 
Влюблен в девочку, тоже оказавшуюся в бункере (см. роль № 1). 
• Девушка, 19 лет, студентка театрального института. Обаятельная и 

привлекательная, но кроме игры на сцене делать ничего не умеет. Ждет ребенка, 
находится на пятом месяце беременности. 
• Девушка, 21 год, студентка выпускного курса медицинского института. Однако 

училась она так себе, и не вполне понятно, готова ли она к тому, чтобы самостоятельно 
лечить людей. Увлекается шитьем. 
• Мужчина, 22 года, студент института физической культуры. Совершенно здоров, 

физически очень крепкий. Имеет опыт службы в МЧС. Однако склонен к 
конфликтному поведению, из МЧС был уволен за драку на рабочем месте. 
• Женщина, 24 года, психолог. Занималась исследованиями, готовилась защитить 

диссертацию. Имеет опыт работы школьным учителем. Свободно владеет английским 
языком. 
• Мужчина, 30 лет, боевой офицер. Служил в стратегических ракетных войсках, 

знает, как вести себя, чтобы выжить после атомной бомбардировки. Злоупотребляет 
спиртным. 
• Женщина, 34 года, учительница истории. Неплохо знает историю и культуру 

человечества, умеет воспитывать и учить детей. Однако своих детей у нее нет, и она 
вряд ли сможет их иметь из-за состояния здоровья. 
• Мужчина, 51 год, профессор, физик-ядерщик. Помимо своей специальности 

компетентен в ряде других связанных с техникой областей (электроника, 
строительство, системы связи). В последнее время часто жаловался на сильные боли в 
области сердца. 
• Женщина, 60 лет, агроном. Знает, как наладить производство 

сельскохозяйственной продукции даже в неблагоприятных условиях. Увлекается 
кулинарией. 

 
Если ведущий желает видоизменить или расширить данный перечень, то следует 

помнить, что здесь не должно быть слабых, очевидно «проигрышных» ролей. Для 
каждой роли следует предусмотреть какое-то качество, ценное для ситуации, 
обозначенной в игре. 

Таким «козырем» могут быть молодость и здоровье, ожидание ребенка, наличие 
важных для выживания знаний и умений, высокая степень владения культурным и 
техническим наследием человечества и т. п. В то же время чем ценнее это качество, тем 
важнее предусмотреть и какое-нибудь «слабое звено», уравновешивающее достоинство 
первого (проблемы со здоровьем, склонность к алкоголизму, неуживчивый характер и 
т. п.). 

Когда роли распределены, дается вторая часть инструкции: «Но вдруг 
обнаружилось, что дела в вашем бункере не так уж хороши — вы почувствовали 
резкую нехватку кислорода, стало тяжело дышать. Оказывается, система обеспечения 
воздухом в бомбоубежище рассчитана на меньшее число людей, чем в нем оказались! 
Значит, кем-то придется пожертвовать, иначе задохнутся и мучительно погибнут все... 
Выберите тех, кому придется выйти из бункера на поверхность, на верную смерть. 
Помните: в бункере должны в конечном итоге остаться именно те, кто важнее всего для 
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построения новой цивилизации. Однако каждый из вас, естественно, хочет выжить сам 
и добровольно предлагать свою кандидатуру на выход из бункера не станет, а 
наоборот, попытается доказать, что именно он важен для будущей цивилизации и 
достоин выжить! Однако если убедить в этом группу не удастся, он будет вынужден 
покинуть бункер и погибнуть. У вас в запасе 5 минут для принятия решения, потом 
запасы кислорода окажутся исчерпанными и вы начнете задыхаться». 

При определении того, сколько мест будет в бункере и, соответственно, сколько 
человек должны быть исключены, рекомендуется руководствоваться следующей 
таблицей: 

 
Число участников игры/Количество мест в «бункере» 
 
6/4, 7–8/5, 9–10/6, 11–12/7 
 
Когда в игре участвует больше 12–13 студентов, то лучше не добавлять новые роли, 

а разбить группу на две подгруппы и провести в них игру параллельно, предложив им 
одинаковый перечень ролей. На стадии обсуждения будет интересно сравнить, кого 
выбрали представители разных подгрупп и чем они при этом руководствовались. 

Участникам дается 5 минут на обсуждение и принятие решения. В это время 
ведущий может дополнительно «нагнетать обстановку» — например, выключить свет 
(«В убежище возникли проблемы с электроснабжением»), неожиданно громко стукнуть 
кулаком по столу («На поверхности что-то взорвалось») и т. п. Если через 5 минут 
группа так и не определилась, кому следует покинуть бункер, ведущий напоминает, что 
дышать становится все труднее, потому что воздух в убежище заканчивается, и дает 
еще 2–3 минуты на обсуждение. Если и после этого группа не пришла к консенсусу, то 
дискуссия останавливается и участники, которые должны покинуть бункер, 
определяются путем открытого голосования. 

Психологический смысл игры. Отработка умения отстаивать свои интересы, 
прибегая к различным способам влияния, а также навыков группового взаимодействия. 
Кроме того, игра побуждает участников задуматься над своими ценностными 
ориентациями. 

Обсуждение. Какие обитатели бункера остались в живых, а какие «отправлены на 
тот свет»? Каждый из выборов нужно аргументировать. Какие техники влияния были 
использованы участниками при отстаивании своих позиций? Была ли это манипуляция 
или использовались такие способы, как аргументация и просьба? 

В данной игре делается акцент на том, что в игре оценивается не личность 
участников, а умение отстаивать свою позицию на примере абстрактных ролей, и 
«обрекаются на гибель» не участвующие в игре студенты, а придуманные персонажи, 
интересы которых они представляют. 

Преподавателю рекомендуется проверить решение проблемных заданий, 
самостоятельно выполненных студентами к данному практическому занятию, после 
окончания занятия. 

Критерии оценки: 
оценка «5» 
 - обучающийся принимает активное участие в мероприятиях занятия; 
- применяет теоретические знания на практике; 
- анализирует работу других членов группы, определяет ошибки; 
оценка «4»  
- небольшие замечания; 
- незначительные трудности по одному из перечисленных выше критериев.  
оценка «3»  
 - мало участвует во всех упражнениях; 
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- имеет трудности в применении теоретических знаний на практике; 
- не может проанализировать работу других членов группы, допускает ошибки. 
оценка «2»  
- задание не выполняет. 
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