
Самостоятельная работа



ТЕСТ НА ОПРЕДЕЛЕНИЕ  
УРОВНЯ КОНФЛИКТНОСТИ



Переплетите пальцы рук и заметьте, 
какой палец оказывается сверху



Прицельтесь, выбрав мишень,
и определите, какой глаз у Вас ведущий



Переплетите на груди руки («наполеоновская 
поза») 

и заметьте, какая рука окажется сверху



Проверьте, какая рука 
при апплодировании оказывается сверху



⚫ ПППП. Избегают конфликтов, но все же идут на них. В конфликтах 
последовательны, стремятся довести их до разрешения. Тщательно соотносят цель 
со средствами. Не сторонники разрешения конфликтов любой ценой. Сначала 
обдумывают действия, потом принимают решения.  Проявляют недостаток 
гибкости.

⚫ ПППЛ. Стремятся избегать конфликтов. Предпочитают разрешить их любыми 
способами. Нередко могут отказаться от  прежней позиции. Могут быстро 
принимать решения. Достаточно гибки, но не всегда последовательны. Очень 
находчивы в погашении конфликта.

⚫ ППЛП. Не любят конфликтовать, но не избегают конфликтов. Входят в них охотно. 
Ведут себя свободно, находчиво. Прибегают к юмору, находят нестандартные пути 
разрешения конфликтных ситуаций. Не всегда доводят задуманное до конца.

⚫ ППЛЛ. Избегают конфликтов. Но если сталкиваются с ними, то ведут себя твердо. 
Решения принимают после серьезного обдумывания или совета с посредниками и 
близкими. Обидчивы, в определенной мере злопамятны. Никогда не выступают 
инициаторами столкновений. Готовы идти на уступки. Внешняя мягкость 
сочетается с внутренней твердостью.



⚫ ПЛПЛ. Очень заметное неприятие конфликтов. Постоянное стремление выйти из него. 
Попытки загладить, стушевать конфликт. Выход из конфликта могут осуществлять за счет 
отказа от собственных требований. Решения принимают, поддаваясь эмоциональным, а не 
рациональным состояниям. Для них лучше не входить в конфликт, чем выходить из него. 
Выходят чаще всего с потерями собственных интересов, не находят способы оправдать свои 
действия. Стремятся принимать решения после обсуждения ситуации с кем-либо из опытных 
доверенных друзей или родственников.

⚫ ПЛПП. Готовы идти  на конфликт. Отчетливо понимают свои интересы, находят наиболее 
рациональные пути их защиты. Хорошо подсчитывают свои возможности. В разрешении 
конфликта не всегда считаются со средствами. Не отказываются от компромиссов. Охотно 
вступают в конфликт. Часто выступают его инициатором. Преувеличивают при условии 
доминирования своих интересов. В конфликте чувствуют себя уверенно, комфортно. Иногда 
могут сами спровоцировать конфликт, но не столько потому, что не могут без него обходиться, 
сколько в целях самоутверждения.

⚫ ПЛЛП. Не любят конфликтов. Легкий характер. Склонны преувеличивать свои и 
недооценивать чужие возможности. Быстро и хорошо ориентируются в ситуации. Много 
друзей. Эмоционально реагируют на события, но принимают достаточно обдуманные 
решения. Стремятся доводить их до конца, но не исключают компромиссов, возможно и за 
счет отказа от некоторых требований. Не всегда цель соизмеряют со средствами достижения. 
Находят неожиданные решения. Действуют гибко, но последовательно. К советам 
прислушиваются.



⚫ ПЛЛЛ  Охотно вступают в конфликт. Часто выступают его инициатором. 
Преувеличивают  собственные возможности, но в случае неудачи не отступают. Не 
склонны к компромиссам. Действуют в конфликте обдуманно, последовательно  
Конфликт прекращают только при условии выполнения своих требований. Не всегда 
средства соизмеряют с целями. Излюбленный прием – «психологическая атака».  
Действуют по собственной инициативе, не очень любят советоваться, прислушиваться к 
чужим советам.

⚫ ЛППП. Конфликтов избегают, чувствуют себя в конфликтных ситуациях неуверенно. 
Проявляют большую гибкость в их разрешении. Достижение целей соотносят с 
реальными средствами. Склонны к компромиссам, готовы отказаться от защиты части 
своих интересов. Решение принимают скорее эмоционально, чем после серьезного 
обдумывания. Склонны выслушивать советы, но не всегда им следуют. Имеется 
тенденция преувеличивать собственные возможности.

⚫ ЛППЛ. Избегают конфликтов. Но в тех случаях, когда считают свои интересы 
затронутыми, идут на конфликт без особых колебаний. Позицию держать твердо, не 
очень склонны к компромиссам, К помощи посредников могут обращаться, но решение 
принимают самостоятельно. Вопросы самоутверждения – на втором плане. На первом 
плане – интересы дела.



⚫ ЛПЛП. Считают конфликты неизбежными, смело идут на их решение. В конфликтах 
твердо добиваются поставленных задач. При достижении целей не считаются со 
средствами. Иногда большое значение придают несущественным, второстепенным 
сторонам конфликта. Не склонны к компромиссам, если они не решают всех 
поставленных задач. Могут создавать видимость уступок, но внутренняя позиция 
остается неизменной. Преобладает рациональная сторона. Скрытны, не склонны 
обращаться за советами,  хотя помощь со стороны не исключают.  

⚫ ЛПЛЛ. Внутренне агрессивны. Постоянно ищут повод для конфликта. Руководствуются 
не всегда существенными моментами  Конфликтность прикрывается внешней 
мягкостью. Последовательны в достижении целей. Линию поведения ведут искусно 
тщательно все просчитывают. Не склонны к компромиссам независимо от 
удовлетворения собственных интересов. Проявляют большую гибкость и 
изобретательность в решении конфликта с собственных позиций. Нередко интересы 
дела не могут отделить от внутренней психологической позиции.

⚫ ЛЛПП. Избегают конфликтов. Предпочитают спорные вопросы решать мирным путем. 
Готовы отказаться от защиты собственных интересов, но последовательно защищают 
интересы других. Цель всегда стремятся сочетать с соответствующими средствами. 
Наиболее сильная их сторона – стремление предупредить конфликты или погасить в 
зародыше.



⚫ ЛЛПЛ. Стремятся избежать конфликта, хотя не умеют предупреждать. Очень склонны к 
компромиссам. Уступают требованиям  конфликтующих сторон, если противник 
оказывается сильным. Однако по отношению к более слабому проявляют 
неуступчивость. Не могут правильно рассчитать свои силы, склонны преувеличивать 
силы противника. Неспособны плести нить интриги. Охотно прислушиваются к советам 
других, следуют их рекомендациях. Имеют склонность скрывать наличие конфликтной 
ситуации, искренне веря в её отсутствие. Недостаточно принципиальны.

⚫ ЛЛЛП. Конфликтов не избегают, хотя редко являются их инициаторами. Слабо 
продумывают линию поведения в решении конфликтов, больше руководствуются 
эмоциями. В конфликтах действуют смело, решительно, но допускают опрометчивые 
решения. Склонны к компромиссам. Четко продумывают возможные последствия 
конфликта, стремятся их предупредить. Нередко выступают инициаторами компромисса. 
Глубоко переживают нежелательные последствия конфликтов.

⚫ ЛЛЛЛ. Конфликтов избегают. Отличаются большой способностью предупреждать их. 
Однако, принимая участие в конфликтах, умеют произвести впечатление на противника, 
используя прием демонстрации несуществующих возможностей. Умеют использовать 
слабости противной стороны. Хорошо просчитывают возможные последствия 
конфликта и умеют вовремя скорректировать свое поведение. Упрямы, скрытны.



ТИПОЛОГИЯ 
ПОВЕДЕНЧЕСКИХ СТРАТЕГИЙ



СТРАТЕГИИ ПОВЕДЕНИЯ
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ИТОГО      



Внимательно прочитайте утверждения 
и в рамках 5-балльной шкалы определите, 
в какой степени каждое из них типично 

для Вашего поведения в условиях конфликта 
(5 – весьма типично; 4 – часто типично; 

3 – иногда; 2 – редко; 1 – совсем нетипично). 
Свои оценки внесите в таблицу



1. Худой мир лучше доброй ссоры. 

2. Если Вы не можете заставить другого думать, как вы хотите, заставьте его делать так, 
как думаете. 

3. Мягко стелет, да жестко спать.  

4. Рука руку моет (почеши мне спину и я тебе почешу).  

5. Ум хорошо, а два лучше.  

6. Из двух спорщиков лучше тот, кто первый замолчит.  

7. Кто сильнее, тот и правее. 

8. Не подмажешь – не поедешь.  

9. С паршивой овцы – хоть шерсти клок. 

10. Правда то, что мудрый знает, а не то, о чем все болтают.  

11. Кто ударит и убежит, тот сможет драться и на следующий день.  

12. Слово «победа» четко написано только на спинах врагов.  

13. Убивай врагов своих добротой.  

14. Честная сделка не вызывает ссоры.  

15. Ни у кого нет полного ответа, но у каждого есть, что добавить. 

16. Держись подальше от людей, которые не согласны с тобой. 

17. Сражения выигрывает тот, кто верит в победу. 



18. Доброе слово не требует затрат, а ценится дорогого. 

19. Ты мне – я тебе. 

20. Только тот, кто откажется от своей монополии на истину, сможет извлечь пользу 
из истины, которой обладают другие. 

21. Кто споит – ни гроша не стоит. 

22. Кто не отступает – тот обращается в бегство. 

23. Ласковый теленок двух маток сосет, а упрямый – ни одной. 

24. Кто дарит – друзей наживает. 

25. Выноси заботы на свет и держи с другими совет. 

26. способ разрешать конфликты – избегать их. 

27. Семь раз отмерь, один раз отрежь. 

28. Кротость торжествует над гневом. 

29. Лучше синица в руках, чем журавль в небе. 

30. Чистосердечие, честность, доверие сдвигают горы. 

31. На свете нет ничего, что заслуживало бы спора. 

32. В этом мире есть только две породы людей: победители и побежденные. 

33.  Если в тебя швырнули камень, брось в того кусок ваты. 

34. Взаимные уступки прекрасно решают дела. 

35. Копай и копай без устали и докопаешься до истины.



Наибольшее число баллов указывает на приверженность к той 
или иной стратегии. В случае одинакового числа баллов в разных 

колонках –свидетельство использования разных стратегий

I. «ЧЕРЕПАХА» – стратегия ухода под панцирь, т.e. отказ как от достижения 
личных целей, так и от участия во взаимоотношениях с окружающими.

II. «АКУЛА» – силовая стратегия. Для ее приверженцев главное – цели, 
а взаимоотношения во внимание не принимаются. Им не важно: любят их или нет. 
Они считают, что конфликты разрешаются лишь выигрышем одной или 
проигрышем второй стороны. 

III. «МЕДВЕЖОНОК» – стратегия сглаживания острых углов. Взаимоотношения – 
очень важны, а цели – не очень. Чтобы их понимали и любили, они способны 
пожертвовать целями. 

IV. «ЛИСА» – стратегия компромисса. Умеренно важны и цели, и взаимоотношения. 
Они готовы отказаться от части целей, чтобы сохранить добрые взаимоотношения. 

V. «СОВА» – стратегия открытой и честной конфронтации. Ценит и цели 
и взаимоотношения. Открыто определяют позиции и ищут выход в совместной 
работе по достижению целей, стремятся найти решения, удовлетворяющие всех 
участников.


