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Загальний опис курсу «Психологія примирення» 
 

Мета: виробити у студентів вміння та навички ефективного застосування процедур 

примирення за умови групової та індивідуальної роботи з клієнтами. 

Завдання: курс має проводитися у вигляді тренінгових занять із застосуванням 

інтерактивних методів навчання. 

Курс спрямовано на формування у магістрантів: 

Загальних компетентностей: 

ЗК1. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях.  

ЗК4. Уміння виявляти, ставити та вирішувати проблеми.  

ЗК5. Цінування та повага різноманітності та мультикультурності.  

ЗК6. Здатність діяти на основі етичних міркувань (мотивів).  

Спеціальних (фахових) компетентностей:  

СК4. Здатність здійснювати практичну діяльність (тренінгову, психотерапевтичну, 

консультаційну, психодіагностичну та іншу залежно від спеціалізації) з використанням 

науково верифікованих методів та технік.  

СК6. Здатність ефективно взаємодіяти з колегами в моно- та мультидисциплінарних 

командах.  

СК7. Здатність приймати фахові рішення у складних і непередбачуваних умовах, 

адаптуватися до нових ситуацій професійної діяльності.  

СК9. Здатність дотримуватися у фаховій діяльності норм професійної етики та керуватися 

загальнолюдськими цінностями.  

СК10. Здатність розробляти та впроваджувати інноваційні методи психологічної допомоги 

клієнтам у складних життєвих ситуаціях.  

СК12. Здатність проводити індивідуальну та групову роботу з клієнтами з метою ефективної 

допомоги для конструктивного розв’язання конфліктів. 

СК13. Здатність адекватно застосовувати психологічний інструментарій, необхідний для 

роботи психолога в ІТ-сфері. 

В результаті вивчення курсу студент повинен  

знати: особливості проведення та ефективного застосування процедур примирення 

(фасилітації, переговорів, посередництва, експертної поради, консультації) 

вміти: діагностувати ситуацію конфлікту, визначати, яка процедура примирення може бути 

застосована у кожному конкретному випадку конфліктної взаємодії, проводити процедури 

примирення (фасилітацію, переговори, посередництво, надавати експертну пораду або 

організовувати надання такої поради,  проводити консультування клієнтів, що звертаються   

з проблем зовнішніх конфліктів). 

Практичні результати навчання: 

Курс має сприяти досягненню таких результатів: 

  

ПР5. Розробляти програми психологічних інтервенцій (тренінг, психотерапія, 

консультування тощо), провадити їх в індивідуальній та груповій роботі, оцінювати якість.   

ПР9. Вирішувати етичні дилеми з опорою на норми закону, етичні принципи та 

загальнолюдські цінності.   



ПР11. Здійснювати адаптацію та модифікацію існуючих наукових підходів і методів до 

конкретних ситуацій професійної діяльності.   

ПР13. Здійснювати психологічний супровід працівників ІТ-сфери з метою збереження 

їхнього психічного здоров’я, попередження та/або залагодження конфліктів та підвищення 

ефективності рекрутингу.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Змістовий модуль 1. Процедури примирення, ефективні для розв’язання 

міжособистих проблем, не обтяжених конфліктом взаємин  

Тема 1. Діагностика типу конфлікту та визначення ефективної процедури примирення  

1.Типи конфліктів. Діагностика конфліктів. Ситуаційні вправи. Задачі. 

2. Типи процедур примирення. Відповідність процедур примирення типам конфліктів. 

Ситуаційні вправи. Задачі. 

3. Стилі поведінки людей у конфлікті та визначення адекватної процедури примирення.  

Діагностика ворожості сторін до інших сторін конфлікту. Тренувальні вправи. Ситуаційні 

вправи. Задачі.         

4. Загальні вимоги до особистих якостей, знань, вмінь, навичок примирювача. 

Тренувальні вправи. 

Завдання для самостійної роботи: Опрацювання літератури. 

Рекомендована література 

Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика застосування / Укладачі: 

Н. Гайдук, І. Сенюта,О. Бік, Х. Герешко.  Львів: ПАІС, 2007.  С. 6-21. 

Вокер Н. Чому виникають конфлікти? Причини. Етапи. Розв’язання. Наслідки.  Київ : Віват, 

2018. 80 с  

Гірник А. М. Управління конфліктом (соціально-психологічний аспект) // Світ безпеки. 1996. 

№ 9. С. 27-44. 

Гірник А., Бодро А. Конфлікти: структура, ескалація, залагодження.  К., 2003.  236 с.  

Гірник А.М. Основи конфліктології.  Київ : Видавничий дім «Києво-Могилянська академія», 

2010.  222 с  

Глазгл Ф. Конфлікт менеджмент. Довідник для керівників та консультантів.  Київ : АДЕФ - 

Україна, 2020.  528 с.  

Грабовська С., Гребінь Н., Квас О. Виявлення та подолання ворожості  у розв’язанні 

конфліктів // Психологічні механізми суб’єктності ідентичності : сучасні ризики та їх 

подолання : монографія / [О.О. Абрамюк, О.В. Волошок, С.Л. Грабовська та ін.] ; за заг ред..: 

О.В. Квас, С.Л. Грабовської. Львів : ЛНУ ім.. Івана Франка, 2025. С.224-247 

Грабовська С., Равчина Т. Конфлікти без насильства. Посібник. – Львів, 2003. , С.72-86 

Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник. Львів, ЛНУ імені Івана Франка, 

2020. Розд 1. 

Долінська Л.В., Матяш-Заяць Л.П. Психологія конфлікту : навчальний посібник. Київ  : 

Каравела, 2019. 304 с.  

Кохан А. Взаємодія з ворогом. Як працювати з людьми, які не викликають ні довіри, ні 

симпатії.  Львів : Лабораторія, 2020.  160 с 

Примуш М. В. Конфліктологія: Навчальний посібник. – К.: Професіонал, 2006, С. 5-15. 

 

Тема 2 .Організація та проведення переговорів як процедури примирення  

1. Вміння та навички, що забезпечують ефективне проведення переговорів. 

Тренувальні вправи. Ситуаційні вправи. Задачі. 

2. Підготовка до переговорів: психологічна, інформаційна, емоційна, стратегічна, 

тактична. Тренувальні вправи. Ситуаційні вправи. Задачі. 

3. Типи і стилі переговорів. Ситуаційні вправи. 

4. Процедура переговорів. Діагностика та нейтралізація тиску в процесі 

переговорів. Рольові ігри. Задачі. 

Завдання для самостійної роботи студентів: Розробка вправи для швидкої 

релаксації. Потрібно знайти в літературі або розробити самому вправу для зняття напруги та 

розслаблення, яку можна застосовувати без необхідності усамітнитися, мати спеціальні 

умови, устаткування тощо. Слід описати вправу, яку можна порадити клієнтові для 



релаксації безпосередньо перед участю у переговорах або під час переговорів. Вдалі вправи 

мають бути продемонстровані групі під час практичного заняття. 

Рекомендована література 

1. Гірник А. М. Як досягти успіху у переговорах? – Хмельницький, 1992.  125 с. 

2. Гірник А.М. Основи конфлфіктології. – К. : Видавничий дім «києво-Могилянська 

академія», 2010. – С.134-152. 

3. Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник. Львів, ЛНУ імені Івана 

Франка, 2020. 294 с. Розд 2. 

4. Яхно Т.П. Конфліктологія та теорія переговорів.  Харків : Видавництво ЦУЛ, 2020.  

168 с. 

 

Тема 3. Проведення фасилітації у розв’язанні конфліктів  

1. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей фасилітатора. Групова 

робота. 

2. Техніки фасилітації. Ситуаційні вправи. 

3. Процедура фасилітації. Ситуаційні вправи.Рольові та імітаційцні ігри 

Завдання для самостійної роботи студентів: Опис техніки для активізації 

прийняття рішення.  

Рекомендована література 

1. Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика 

застосування / Укладачі: Н. Гайдук, І. Сенюта,О. Бік, Х. Герешко.  Львів: ПАІС, 

2007.  206 с. 

2. Вилкоксон М. Секрети фасилитації  Smart- руководство по работі з групами.  

Київ : Альпина Паблишер, 2016. 515 с. 

3. Вокер Н. Чому виникають конфлікти? Причини. Етапи. Розв’язання. Наслідки.  

Киів : Віват, 2018. 80 с. 

4. Гартс С., Годсон В. К. Клас без провини. Інструменти для розв’язання 

конфліктів і сприяння розвитку міжособистісного інтелекту.  Луцьк : Ранок, 

2020. 256 с. 

5. Гірник А.М. Основи конфліктології. К. : Видавничий дім «Києво-Могилянська 

академія», 2010.  С. 153-162. 

6. Глазгл Ф. Конфлікт менеджмент. Довідник для керівників та консультантів.  

Київ : АДЕФ - Україна, 2020.  528 с. 

7. Грабовська С., Равчина Т. Конфлікти без насильства. Посібник.  Львів, 2003. – 

276 с., С. 98-119 

8. Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник Львів, ЛНУ імені Івана 

Франка, 2020. 294 с. Розд. 3 

9. Примуш М. В. Конфліктологія: Навчальний посібник.  К. Професіонал, 2006.  

288 с. 

 

Завдання для самостійної роботи студентів: Опис техніки для активізації 

прийняття рішення. Студент має зробити опис техніки активізації мислення, яку 

можна застосувати під час фасилітування розв’язування проблеми клієнтами. У 

описі має бути зазначено матеріали. потрібні для роботи,  інструкції для клієнтів, 

хід дій фасилітатора. Обсяг опису  - до 0,5 аркуша А-4. 

 

Контроль за опрацюванням студентами матеріалу Модуля 1: контрольна робота зі 

взаємними рецензуванням.  

          



Змістовий модуль 2. Процедури примирення ефективні для розв’язання 

міжособистих проблем, за умови конфлікту взаємин між сторонами 

 

Тема 4. Посередництво у розв’язанні конфліктів: особливості, процедура проведення  

1. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей посередника. Групова 

робота. Тренувальні вправи. 

2. Техніки посередництва. Ситуаційні вправи. Рольові та імітаційні ігри. 

3. Процедура посередництва. Рольові та імітаційні ігри. 

4. Організація та проведення сепаратної зустрічі з клієнтами. Ситуаційні вправи 

5. Процедура посередництва з групою посередників. Рольові ігри. 

6. Складні випадки та супервізія посередництва. Рольові та імітаційні ігри. Ситуаційні 

вправи 

Завдання для самостійної роботи студентів::   Розв’язання задач. 

1. Які дії має застосувати посередник, якщо одна сторона вимагає        проведення 

з нею сепаратної зустрічі, а інша категорично не погоджується на це. 

2. Намалювати схему розстановки меблів для проведення процедури 

посередництва між трьома клієнтами, що представляють різні сторони 

конфлікту (мають кожен свою позицію) та двох посередників, що працюють 

одночасно. 

3. Які питання і в якому порядку варто задавати клієнтам на початку  сесії 

виявлення інформації? 

4. Які ознаки завершення процедури посередництва?\ 

 

Рекомендована література 

1. Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика 

застосування / Укладачі: Н. Гайдук, І. Сенюта,О. Бік, Х. Герешко.  Львів: ПАІС, 

2007. 206 с. 

2. Вокер Н. Чому виникають конфлікти? Причини. Етапи. Розв’язання. Наслідки.  

Киів : Віват, 2018. 80 с. 

3. Гартс С., Годсон В. К. Клас без провини. Інструменти для розв’язання 

конфліктів і сприяння розвитку міжособистісного інтелекту.  Луцьк : Ранок, 

2020. 256 с. 

4. Гірник А., Бодро А. Конфлікти: структура, ескалація, залагодження.  К., 2003. 236 

с. 

5. Гірник А.М. Основи конфліктології.  К. : Видавничий дім «Києво-Могилянська 

академія», 2010.  С. 162-207. 

6. Глазгл Ф. Конфлікт менеджмент. Довідник для керівників та консультантів.  

Київ : АДЕФ - Україна, 2020.  528 с. 

7. Грабовська С., Равчина Т. Конфлікти без насильства. Посібник.  Львів, 2003. – 

276 с., С 120-129 

8. Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник Львів, ЛНУ імені Івана 

Франка, 2020. 294 с. Розд.4. 

 

Тема 5. Експертна порада як процедура примирення. 

1. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей експерта. Тренувальні 

вправи. 

2. Організація роботи експерта. Рольові ігри. Ситуаціні вправи 

3. Організація роботи групи експертів. Рольові ігри. Ситуаціні вправи 

4. Процедура експертної поради. Рольові ігри. Ситуаціні вправи 

Завдання для самостійної роботи студентів: опрацювання літератури. 

 



Рекомендована література 

1. Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика 

застосування / Укладачі: Н. Гайдук, І. Сенюта,О. Бік, Х. Герешко.  Львів: ПАІС, 

2007. 206 с. 

2. Вокер Н. Чому виникають конфлікти? Причини. Етапи. Розв’язання. Наслідки.  

Киів : Віват, 2018. 80 с. 

3. Гартс С., Годсон В. К. Клас без провини. Інструменти для розв’язання 

конфліктів і сприяння розвитку міжособистісного інтелекту.  Луцьк : Ранок, 

2020. 256 с. 

4. Гірник А.М. Основи конфліктології. К. : Видавничий дім «Києво-Могилянська 

академія», 2010.  С. 153-162. 

5. Глазгл Ф. Конфлікт менеджмент. Довідник для керівників та консультантів.  

Київ : АДЕФ - Україна, 2020.  528 с. 

6. Грабовська С., Равчина Т. Конфлікти без насильства. Посібник. – Львів, 2003. – 

276 с., С. 130-139 

7. Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник. Львів, ЛНУ імені 

Івана Франка, 2020. 294 с. Розд.5 

8. Конфліктологічна експертиза: теорія і методика.  К., 2025. 111 с. 

 

Тема 6. Консультування як процедура примирення. 

1. Особливості консультування конфліктних проблем клієнта.  

2. Підбір техніки роботи з клієнтом в консультуванні конфліктного випадку.  

3. Визначення запиту та особливостей клієнта. Рольові ігри. Ситуаціні вправи 

4. Процедура консультування конфліктної проблеми клієнта. Демонстрація роботи 

з клієнтом у певній техніці  

Завдання для самостійної роботи студентів:  Аналіз ситуаційної вправи.  

 

Зміст ситуаційної вправи 

До консультанта звернувся клієнт 25 років. Живе з батьками. Має вищу освіту, працює 

на сімейній фірмі батьків і старшого брата. Вважає, що батьки і брат його не розуміють, не 

рахуються з його бажаннями, не дослухаються до його думки, коли приймають важливі для 

фірми рішення. Загалом, ставляться до нього, як до дитини. Мати постійно нав’язує йому 

своє піклування, намагається контролювати кожен його крок. Матері не подобається дівчина, 

з якою клієнт уже півроку зустрічається, вважає, що вона йому не пара і намагається їх 

посварити, перешкоджає їхнім зустрічам. У стосунках з дівчиною також не все просто: вона 

йому часом дуже подобається, а часом викликає відразу. Клієнт вирішив перервати з 

дівчиною стосунки, не бачився з нею понад два тижні, але вона намагається повернути його: 

дзвонить, переконує, що кохає і жити без нього не може, пише листи, шукає з ним зустрічей. 

Хлопцеві шкода дівчини і він готовий погодитися продовжувати стосунки з нею. Навіть 

навідують думки про одруження з нею, але остаточно вирішити для себе питання, чи він 

справді цього хоче,  клієнт не може.  

Клієнт імпульсивний, образливий, але легко відходить. Емоції не стійкі. Має достатньо 

широкий кругозір, багато читає у різних галузях. Активно цікавиться філософськими 

течіями, полюбляє і може говорити про складні сутнісні проблеми довго і цікаво. Побут його 

цікавить у тій мірі, щоб були задоволені його потреби. Любить комфорт і дорогі речі, звик до 

досить високого стандарту життя, який йому забезпечує родина. Вважає, що тепер, після 

завершення навчання, його внесок у родинний бізнес достатній і він має повне право 

отримувати все, що йому потрібно, хоча реально виконує допоміжну роль у бізнесі сім’ї.  

Його запит до консультанта: навчити його бути у такій мірі асертивним, щоб  батьки і 

старший брат прийняли його як рівного та допомогти розібратися у стосунках з дівчиною: чи 

вона йому потрібна, чи ні. 



Завдання для аналізу вправи: визначити стратегію і тактику роботи з клієнтом, 

написати план дій, які варто застосувати в консультуванні такого випадку. Обсяг: до 1 стор. 

формату А-4.  

 

Рекомендована література 

1. Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика застосування / 

Укладачі: Н. Гайдук, І. Сенюта,О. Бік, Х. Герешко.  Львів: ПАІС, 2007. 206 с. 

2. Глазгл Ф. Конфлікт менеджмент. Довідник для керівників та консультантів.  Київ : 

АДЕФ - Україна, 2020.  528 с. 

3. Горностай П. П., Васьковска С. В. Теорія і практика психологічного консультування. 

Проблемний подхід. – Київ, 2005. – 340 с. 

4. Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник. Львів, ЛНУ імені Івана 

Франка, 2020. 294 с. Розд.6-7 

5. Вокер Н. Чому виникають конфлікти? Причини. Етапи. Розв’язання. Наслідки.  Киів : 

Віват, 2018. 80 с. 

6. Гартс С., Годсон В. К. Клас без провини. Інструменти для розв’язання конфліктів і 

сприяння розвитку міжособистісного інтелекту.  Луцьк : Ранок, 2020. 256 с. 

7. Конфліктологічна експертиза: теорія і методика.  Київ, 2025.  100 с. 

 

 

 

Питання до контрольної роботи зі взаємним рецензуванням. 

Змістовий модуль 1. Процедури примирення ефективні для розв’язання міжособових 

проблем, не обтяжених конфліктом взаємин 

 

1. Процедури примирення, ефективні для розв’язання міжособових проблем, не 

обтяжених конфліктом взаємин  

2. Визначення ефективної процедури примирення згідно діагностики типу конфлікту 

3. Типи конфліктів.  

4. Діагностика конфліктів. 

5. Типи процедур примирення.  

6. Відповідність процедур примирення типам конфліктів.   

7. Визначення адекватної процедури примирення  згідно стилів поведінки людей у 

конфлікті.       

8. Загальні вимоги до особистих якостей, примирювача. 

9. Загальні вимоги до знань примирювача. 

10. Загальні вимоги до вмінь, та навичок примирювача. 

11. Організація та проведення переговорів як процедури примирення. 

12. Вміння та навички, що забезпечують ефективне проведення переговорів. 

13. Інформаційна  підготовка до переговорів.  

14. Емоційна підготовка до переговорів. 

15. Стратегічна  та тактична підготовка до переговорів. 

16. Типи і стилі переговорів. 

17. Жорсткий стиль переговорів. 

18. М’який стиль переговорів. 

19. Засади гарвардської моделі переговорів. 

20. Процедура переговорів.  

21. Діагностика тиску в процесі переговорів. 

22. Нейтралізація тиску в процесі переговорів. 

23. Проведення фасилітації у розв’язанні конфліктів. 

24. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей фасилітатора. 

25. Техніки фасилітації. 



26. Різновиди мозкового штурму. 

27. Організація та проведення мозкового штурму. 

28. Техніки візуалізації розв’язання проблеми. 

29. Техніки «опредмечування» розв’язання проблеми. 

30. Процедура фасилітації. 

 

 

Питання до іспиту 

 

1. Процедури примирення, ефективні для розв’язання міжособових проблем, не 

обтяжених конфліктом взаємин  

2. Визначення ефективної процедури примирення згідно діагностики типу конфлікту 

3. Типи конфліктів.  

4. Діагностика конфліктів. 

5. Типи процедур примирення.  

6. Відповідність процедур примирення типам конфліктів.   

7. Визначення адекватної процедури примирення  згідно стилів поведінки людей у 

конфлікті.       

8. Загальні вимоги до особистих якостей, примирювача. 

9. Загальні вимоги до знань примирювача. 

10. Загальні вимоги до вмінь, та навичок примирювача. 

11. Організація та проведення переговорів як процедури примирення. 

12. Вміння та навички, що забезпечують ефективне проведення переговорів. 

13. Інформаційна  підготовка до переговорів.  

14. Емоційна підготовка до переговорів. 

15. Стратегічна  та тактична підготовка до переговорів. 

16. Типи і стилі переговорів. 

17. Жорсткий стиль переговорів. 

18. М’який стиль переговорів. 

19. Засади гарвардської моделі переговорів. 

20. Процедура переговорів.  

21. Діагностика тиску в процесі переговорів. 

22. Нейтралізація тиску в процесі переговорів. 

23. Проведення фасилітації у розв’язанні конфліктів. 

24. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей фасилітатора. 

25. Техніки фасилітації. 

26. Різновиди мозкового штурму. 

27. Організація та проведення мозкового штурму. 

28. Техніки візуалізації розв’язання проблеми. 

29. Техніки «опредмечування» розв’язання проблеми. 

30. Процедура фасилітації. 

31. Посередництво у розв’язанні конфліктів: особливості, процедура проведення . 

32. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей посередника. 

33. Техніки посередництва.  

34. Процедура посередництва.  

35. Організація та проведення сепаратної зустрічі з клієнтами. 

36. Процедура посередництва з групою посередників. 

37. Складні випадки та супервізія посередництва. 

38. Експертна порада як процедура примирення  

39. Вимоги до знань, вмінь, навичок та особистісних якостей експерта.  

40. Організація роботи експерта.  

41. Організація роботи групи експертів.  

42. Процедура експертної поради. 

43. Консультування як процедура примирення . 



44. Особливості консультування конфліктних проблем клієнта.  

45. Підбір техніки роботи з клієнтом в консультуванні конфліктного випадку.  

46. Визначення запиту та особливостей клієнта.  

47. Процедура консультування конфліктної проблеми клієнта.  

 

 

Назва теми, завдання Кількість 

годин 

оцінка 

Змістовий модуль 1   

Діагностика типу конфлікту та визначення ефективної 

процедури примирення. Опрацювання літератури.          

15  

Організація та проведення переговорів як процедури 

примирення. Розробка вправи для швидкої релаксації 

15 5 балів 

 Проведення фасилітації у розв’язанні конфліктів. Опис 

техніки для активізації прийняття рішення 

15 10 балів 

Контрольна робота зі взаємним рецензуванням  10 балів 

Змістовий модуль 2   

 Посередництво у розв’язанні конфліктів: особливості, 

процедура проведення. Розв’язання задач 

15 5 балів 

Експертна порада як процедура примирення. 

Опрацювання літератури 

15  

Консультування як процедура примирення. Аналіз 

ситуаційної вправи 

15 10 балів 

Контрольна робота  10 балів 

Загалом за курс (робота в семестрі) 90 50 балів 

Іспит  50 балів 

Допуск до іспиту складає 26 балів, накопичених впродовж семестру (згідно рішення 

Вченої ради філософського факультету, протокол 9/8 від 28.08.2025). 

 

Академічна доброчесність при виконанні письмових робіт: Очікується, що роботи 

студентів будуть їх оригінальними дослідженнями чи міркуваннями. Відсутність посилань на 

використані джерела, фабрикування джерел, списування, втручання в роботу інших 

студентів становлять, але не обмежують, приклади можливої академічної недоброчесності. 

Виявлення ознак академічної недоброчесності в письмовій роботі студента є підставою для її 

незарахуванння викладачем, незалежно від масштабів плагіату чи обману. Відвідання 

занять є важливою складовою навчання. Очікується, що всі студенти відвідають усі 

практичні зайняття курсу. Студенти мають інформувати викладача про неможливість 

відвідати заняття. У будьякому випадку студенти зобов’язані дотримуватися усіх строків 

визначених для виконання усіх видів письмових робіт, передбачених курсом. Література. 

Уся література, яку студенти не зможуть знайти самостійно, буде надана викладачем 

виключно в освітніх цілях без права її передачі третім особам. Студенти заохочуються до 

використання також й іншої літератури та джерел, яких немає серед рекомендованих. 

Політика виставлення балів. Враховуються бали набрані на поточному тестуванні, 

самостійній роботі та бали підсумкового тестування. При цьому обов’язково враховуються 

присутність на заняттях та активність студента під час практичного заняття; недопустимість 

пропусків та запізнень на заняття; користування мобільним телефоном, планшетом чи 

іншими мобільними пристроями під час заняття в цілях не пов’язаних з навчанням; 

списування та плагіат; несвоєчасне виконання поставленого завдання і т. ін. 

Жодні форми порушення академічної доброчесності не толеруються. 

 

 Рекомендована література 



 Базова література 

1. Гірник А.М. Основи конфліктології.  Київ : Видавничий дім «Києво-Могилянська 

академія», 2010.  222 с. 

2. Глазгл Ф. Конфлікт менеджмент. Довідник для керівників та консультантів.  Київ : 

АДЕФ - Україна, 2020.  528 с. 

3. Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник. Львів :  ЛНУ імені Івана 

Франка, 2020. 294 с.  

4. Тіхомірова Є.Б., Постоловський С.Р. Конфліктологія і теорія переговорів. Підручник. 

Київ : Університетська книга, 2023. 240 с 

 

Допоміжна література 

1. Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика застосування / 

Укладачі: Н. Гайдук, І. Сенюта,О. Бік, Х. Герешко.  Львів: ПАІС, 2007. 206 с. 

2. Андрєєнкова В. Л. Вирішення конфліктів в освітньому середовищі із застосуванням 

примирних процедур в онлайн-форматі: метод. посіб. / В. Л. Андрєєнкова, М. О. 

Мотилюк. — Київ: ГО «Ла Страда-Україна», 2023. − 72 с. 

3. Бондаренко Т. С. Цифрові платформи як інструмент фасилітації конфліктів / Т. С. 

Бондаренко // Освітній дискурс. −  2023. −  № 3. −  С. 58–64. 

4. Вилкоксон М. Секрети фасилитації  Smart- керівницtво у роботі з групами.  Київ : 

Альпина Паблишер, 2016. 515 с. 

5. Вокер Н. Чому виникають конфлікти? Причини. Етапи. Розв’язання. Наслідки.  Киів : 

Віват, 2018. 80 с. 

6. Гартс С., Годсон В. К. Клас без провини. Інструменти для розв’язання конфліктів і 

сприяння розвитку міжособистісного інтелекту.  Луцьк : Ранок, 2020. 256 с. 

7. Гірник А., Бодро А. Конфлікти: структура, ескалація, залагодження.  Київ, 2003.  236 с. 

8. Гірник А.М. Основи конфліктології. Київ : Видавничий дім «Києво-Могилянська 

академія», 2010. 222 с..  

9. Грабовська С. Діагностика конфлікту взаємин у роботі з розв’язання міжособових 

конфліктів // Конфліктологічна експертиза : теорія і методика : – К . : НУКМА, 2017.  С. 

13-15. 

10. Грабовська С. Конструктивні та неконструктивні настанови сторін конфлікту у 

процесі примирення . // Конфліктологічна експертиза : теорія та методика, Київ, 21 лютого 

2020 р. С.12-15  

11. Грабовська С. Конструкціонізм та конструктивізм як методологічна платформа 

психології розв’язання конфлікту// Матеріали доповідей учасників ІІ Всеукраїнського 

конгресу з соціальної психології «Соціальна психологія сьогодні: здобутки і перспективи» : 

Відп. за вип. З.Ф. Сіверс; Укладач  А.В. Полегенько.  Київ, 2019.  С. 67-70 Індексовано у 
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Приклади тестів 

для перевірки знань студентів з дисципліни  «Психологія примирення» 

 

1) Усвідомлення необхідності у чомусь, стан людини, що створюється переживаннями 

нужди в об’єктах, що необхідні для її існування і розвитку, називають: 

a) позиція; 

b) потреба ; 

c) інтерес; 

d) цінності. 

https://pf.udu.edu.ua/images/2024_dok/Conflict_Resolution_Ukr.pdf
http://www.psychinfo/


2) Уявлення суб’єкта про негативні наслідки конфлікту для нього  називають: 

a) позиція; 

b) побоювання; 

c) вимоги;  

d) очікування. 

3) Аналіз конфлікту слід починати з визначення: 

a) предмету конфлікту; 

b) наслідків конфлікту; 

c) предмету суперечки; 

d) сторін конфлікту. 

4) Вимоги до іншої сторони, звинувачення в агресії, недружніх діях називають  

a) позиція;  

b) побоювання; 

c) вимоги;  

d) очікування. 

5) Стиль переговорів, за якого інша сторона сприймається як суперник, якого обов’язково 

слід подолати: 

a) м’який; 

b) принциповий; 

c) гарвардський; 

d) жорсткий. 

6) Принцип «відокремити людей від проблеми: м’яко –  з людиною, жорстко –  з 

проблемою» застосовують за використання: 

a) м’якого стилю переговорів; 

b) жорсткого стилю переговорів; 

c) за будь-якого стилю переговорів; 

d) за принципового стилю переговорів. 

7) За умови використання принципового стилю  метою переговорів є: 

a) угода; 

b) примирення за будь-яку ціну; 

c) розумний результат з максимальним врахуванням інтересів всіх сторін; 

d) перемога над іншими сторонами.  

8) За умови використання м’якого стилю метою переговорів є: 

a) угода, в якій враховано всі інтереси сторін; 

b) примирення за будь-яку ціну; 

c) розумний результат з максимальним врахуванням інтересів всіх сторін; 

d) перемога над іншими сторонами. 

9) За умови використання жорсткого стилю метою переговорів є: 

a) угода, в якій враховано всі інтереси сторін;  

b) примирення за будь-яку ціну; 

c) розумний результат з максимальним врахуванням інтересів всіх сторін; 

d) перемога над іншими сторонами. 

10) Дії, до яких вдаються учасники переговорів за умови жорсткого стилю: 

a) прохання, вмовляння; 

b) тиск, вимоги; 

c) аналіз інтересів сторін, дискусія; 

d) поступове зменшення вимог. 

11) Дії, до яких вдаються учасники переговорів за умови м’якого стилю: 

a) прохання, вмовляння; 

b) тиск, вимоги; 

c) аналіз інтересів сторін, дискусія; 

d) поступове зменшення вимог. 

 

Матеріал для самостійного опрацювання 



 

Під час занять для набування фахових умінь та навичок потрібно розв’язувати 

ситуаційні вправи, задачі, виконувати вправи. Ці вправи можуть стати в нагоді в процесі 

підготовки консультантів-примирювачів до фахової роботи з допомоги у розв’язанні 

конфліктів: за допомогою цих вправ консультанти можуть виробляти уміння аналізувати 

конфлікт, виявляти наявність конфлікту взаємин, застосовувати карти конфлікту, розробляти 

програми фасилітування, посередництва, консультування конфліктних випадків, набувати 

компетентностей експерта для проведення експертної поради. Ці вправи вміщено у 

навчальному посібнику Грабовська С.Л. Психологія примирення : навч. посібник. Львів :  

ЛНУ імені Івана Франка, 2020. 294 с.(розділ 7) 

 

7.1. Вправи 

7.1.1. Ситуаційні вправи 

Вправа 1 

Мета. Навчитися аналізувати конфлікт і визначати рівень залученості учасників до 

конфлікту, їхній вплив на його перебіг та розв’язання. 

Завдання. Проаналізувати конфлікт. Намалювати схему взаємодії учасників конфлікту, 

рівень їхньої залученості  та впливу на конфлікт. 

Зміст ситуаційної вправи. 

Відділ у великій і досить розгалуженій науковій установі. У відділі створили 

комп’ютерну лабораторію, її завідувачем став 35-річний фахівець з комп’ютерної техніки 

Дмитро, який з ентузіазмом узявся до роботи. Його помічником призначили Тараса, чоловіка 

п’ятдесятирічного віку, який працював у відділі понад 25 років і мав потаємну надію очолити 

цю лабораторію. Директор хотів мати на посаді завідувача лабораторії людину значно 

молодшу, з відповідними знаннями, тому вибрав кандидатуру Дмитра. Ця ситуація образила 

Тараса, він не упускав нагоди сказати Дмитрові щось дошкульне, виконував його доручення 

повільно і на свій кшталт.  

Приміщення лабораторії потребувало ремонту. Тарас зайнявся організацією ремонту з 

великим ентузіазмом. Всі питання з ремонту вирішував сам, радився тільки з керівником 

відділу. Полюбляв говорити, що все на його голові, що він робить лабораторію тощо. 

Керівник відділу явно симпатизував Тарасові, а до Дмитра ставився дещо поблажливо, а 

часто-густо просто не звертав на нього уваги. З Дмитром не радились, коли обирали місце 

для лабораторії, коли розпочинали ремонт, навіть замовляли оргтехніку без нього (це зробив 

за дорученням керівника відділу Тарас). 

Якось зранку робітники привезли ґрати, які замовив Тарас, щоб поставити на вікна 

майбутньої лабораторії. Тараса, як часто останнім часом траплялося, не було на роботі. 

Робітники звернулися до Дмитра, щоб він показав, на які вікна ставити ґрати. Дмитро 

відмовився. Сказав, що він робить лабораторію, а не буцегарню і такого жахіття на вікнах не 



поставить. Ґрати були найпростіші –примітивна клітинка. Робітники залишили грати в 

коридорі і поїхали геть. 

За декілька годин прийшов Тарас і поцікавився, чому робітники не працюють. Дмитро 

повторив йому свою тезу про буцегарню і додав, що Тарас перевищує свої повноваження. 

Тарас відповів, що він у цій установі працював, коли деякі пішки під стіл ходили. 

Вимовивши ці слова він досить відчутно штовхнув Дмитра, який від несподіванки заточився 

і впав. Зчинився галас, взаємні образи сипалися без упину. Усе це відбувалося на очах 

керівника відділу, який мовчки дивився на цей спектакль. У кімнаті також перебували інші 

працівники відділу, серед яких була Олена, яка дуже подобалась Дмитрові. Деякі працівники 

кинулися рознімати супротивників, намагалися їх заспокоїти, деякі перешіптувались, 

спостерігали. 

Тарас закінчив сутичку погрозою, що звільнення Дмитра вже не за горами. Керівник 

відділу на сутичку працівників не зреагував, підтримуючи Тараса. 

У сусідньому відділі працювала жінка, яка давно хотіла помститися Тарасу, якого 

вона вважала винним у тому, що він «присвоїв» собі винахід її сина-студента. Ця жінка 

переконала Дмитра написати офіційну скаргу на Тараса, подати її не лише директорові 

установи, а й у Міністерство, що він і зробив, бо був обурений реакцією керівника відділу. 

Міністерство надіслало комісію, яка довго та ретельно перевіряла роботу установи, і 

директор, і керівник відділу, і практично всі працівники установи мали багато додаткових 

проблем. 

Директор установи оголосив догани керівникові відділу, Тарасові та Дмитру, що лише 

активізувало конфлікт між ними. 

 

Вправа 2 

Мета. Навчитися визначати конфлікт взаємин за аналізом розповіді клієнта. 

Завдання. Для кожної з наведених розповідей клієнтів заповнити таблиці, наведені в 

Розділі 1. Діагностика типу конфлікту та визначення ефективної процедури примирення 

(див. табл. 1.1, 1.3, 1.4). 

Зміст ситуаційної вправи: 

Розповідь клієнтки 1. Невістка мене не поважає: усі мої поради висміює, ніби я щось погане 

хочу для неї, мого сина й онука. Перед початком навчального року я купила для онука 

портфель і канцелярське приладдя до нього. Юля говорить: «Ми не жебраки, можемо своїй 

дитині самі усе придбати, набагато якісніше, а не з Краківського». Яка різниця дитині у 

другому класі: усе розгубить або зламає.  Юля  поскладала це усе в шафу, навіть дитині не 

показала, поїхала в «Ашан» купувати інше. Мені не образливо це? Як терпіти її вибрики? 

Правда, до сина й онука невістка  ставиться добре: завжди в квартирі прибрано, усе вчасно 



випрано і попрасовано, готує смачно. Хлопці мої доглянуті. Але гостра на язик і 

непоступлива. 

Розповідь клієнтки 2.  У людей невістки як доньки, а мені трапилось таке прикре, де тільки 

таку мегеру мій синок собі вподобав. Перед початком навчального року я купила для онука 

портфель, усе шкільне приладдя. Говорить: «Отаке вигадали, ніби ми не можемо своїй 

дитині самі усе купити, точно те китайське барахло на Краківському брали». Вона зла, 

пихата, жадібна, непоступлива. Господарство веде непогано, тут не маю до чого придертися: 

чисто, наварено. Але як терпіти, коли вона, брехуха, сина (а тепер уже й онука) напучує 

проти мене? Така підла, усе якісь наклепи збирає, підколювання, щоб я не зробила, усе не так 

і не таке. І цього разу усі подарунки запхала до шафи та поїхала до «Ашану» купувати нові 

речі до школи. 

Розповідь клієнта 3. Ми з тим негідником знайомі ще з часів навчання в університеті. Він 

ніколи не ставився до мене не тільки як до фахівця, що чогось вартий, а й взагалі за 

людину не мав. Постійно кепкує з мене, ніби дружньо, ніби жартома. Остання витівка 

цього нахаби взагалі усі межі перейшла: 1 квітня ходив по усіх відділах і патякав, що 

мене дружина застукала з коханкою на дачі. Ми й дачі ніколи не мали! Коли я його 

притис до стінки, став викручуватися як плазун, що це ж жарт, бо 1 квітня. Почав 

говорити, що у мене взагалі почуття гумору немає. Як можна з такою наглотою 

працювати!? 

Розповідь клієнтки 4. Мама мого чоловіка полюбляє втручатися у наші внутрішні сімейні 

справи, просимо ми в неї пораду чи ні. Хоч і мешкаємо ми у різних районах міста, але 

Євгенію Петрівну це не зупиняє. Це створює напруження для нас усіх. Чоловік дуже 

прив’язаний до матері (вона його виховувала сама, батько чоловіка рано помер). Але 

усьому має бути межа. Тепер ми робимо в помешканні ремонт і вона вирішила диктувати 

свої умови, як має виглядати наша квартира: втручається у все (то колір стін не такий, то 

плитка має бути інша, то вікна не такі). Про меблі я вже мовчу: усе не таке. 

 Розповідь клієнтки 5: Мій чоловік дуже любить керувати всіма. Хоче, щоб я і діти його 

слухалися беззастережно. Анатолій (чоловік) дуже відповідальний і вимагає від усіх 

такого самого. Нещодавно влаштував скандал доньці безпідставно, бо вона сиділа 

дивилася якийсь фільм і відразу після обіду не помила посуд. Анатолій пильнує, щоб усе 

було зроблено вчасно, якісно, піклується про мене і дітей, але йому важко стримати себе, 

коли бачить якийсь безлад, або хтось робить не так, як йому хочеться, або видається 

правильним. 

Розповідь клієнтки 6: Розповідь клієнтки 6: Уявіть собі, що доробляє ота особа, за яку я 

мала необачність вийти заміж. Донька, якій він наказав мити посуд, трохи затрималася, 

бо хотіла додивитися кіно. Так воно так розкричалося, так вимахувало руками! Завжди 



хоче щоб його дурнуватих приписів усі дотримувалися. Ніколи не вислухає, що йому 

говорять. Тільки він має рацію, а усі решта говорять дурниці. Нетерпимий, злий, 

недобрий. Правда, піклується, щоб матеріально ми жили добре, намагається якомога 

більше заробити. Але що з того, як той кусень так лайкою приправить,  що до горла не 

лізе. 

 

Вправа 3 

Мета. Навчитися визначати роль (відвідувач, спостерігач, скаржник, покупець, 

клієнт) за аналізом розповіді клієнта на першій зустрічі з ним. 

Завдання. Для кожної з наведених розповідей клієнтів визначити, в якій з означених 

ролей прийшла описана особа. Скласти програму роботи з нею, щоб виробити у неї роль 

клієнта. 

Зміст ситуаційної вправи. 

Розповідь клієнтки 1. У мене виникла проблема і не знаю, до кого звернутися.  Чула, 

що люди користають з допомоги Вашої студії. Тож зайшла подивитися. Може й мені вийде? 

Знаєте, як ото буває: посваряться люди, а як помиритись не знають. Знайома мені нарадила: 

йди та йди, у них моя донька з зятем була, то так їм допомогли, бо думали розводитися, а 

тепер живуть душа в душу! Ну і я думаю: піду подивлюся, що і як. Може і мені пощастить, 

бо не ладнаю з невісткою і сином, все щось не так їм, все їм не догоджу, як не намагаюсь.  

Розповідь клієнта 2. Я натрапив на Вашу рекламу, в якій Ви пропонуєте свої послуги 

людям, що не можуть самостійно розв’язати конфлікт. Як саме Ви це робите? Там нічого про 

це не було сказано. Було б добре поглянути, як Ви з людьми працюєте? Можна? Може якісь 

відео є з Вашої роботи? Я б вирішив, чи мене таке влаштує. А то як купувати кота в мішку? 

Це ж я маю Вам не лише про себе, а й про інших розповідати. А як знати, що зможу це 

зробити, чи варто? Ну як не можна, то хоч розкажіть про свою роботу, про те, чи багатьом 

людям допомогли, чи задоволені вони були. Де можна прочитати відгуки про Вашу роботу? 

На Вашому сайті відгуків я щось не побачив.  

Розповідь клієнта 3. Маємо в родині певні проблеми, які треба якомога швидше 

вирішити. Не маю часу з тим возитися, це мене відволікає від справ і заважає. Чи є у Вас 

люди, які можуть розв’язати такі проблеми? Я бачив Вашу рекламу, але там нічого не було 

сказано про ціни. Я готовий заплатити, звичайно в розумних межах, щоб позбутися цього 

родинного клопоту: дружина з моєю мамою затялися з приводу того, куди синові поступати 

на навчання. Отож, і я осторонь цього стояти не буду. Є у Вас людина, яка розв’яже це 

питання? Скільки я маю заплатити? Говоріть ціну і нехай починає роботу, бо час іде. 

Розповідь клієнтки 4. Господи, ніхто не знає, як мені важко! Знали б Ви, від якої 

людини залежить моя доля! То справжній тиран і потвора! Ніхто мені допомогти не хоче, 



навіть мої батьки його сторону тримають. Зять у них завжди розумничка, а я з дитинства − 

невдаха та нікчема. Дітей теж намагаються переконати, що я у всьому винна. Навіть уже до 

сусідів добралися. Я ж, бідна, усе життя на цю хату працювала, у всьому собі відмовляла. 

Інші жінки прикрасами хизуються, по косметичних салонах ходять, одяг гарний купують, а я 

усе в цю хату вкладала, копійку до копійки, у Польщу їздила на заробітки. Тепер на цю хату 

не маю жодного права?! 

Розповідь клієнта 5. Ми з колегами звернулися до Вас за допомогою, оскільки 

бачимо, що не можемо впоратись самостійно. Ми створили спільний бізнес 10 років тому, а 

тепер наші шляхи потрохи розходяться: у кожного свої проблеми, своя мета, бажання 

зробити життя своїх родин кращим. Ми проводили переговори самостійно, але бачимо, що 

не виходить. Не можемо знайти такого рішення,  яке б задовольнило усіх і сприяло розвитку 

нашої фірми. Вирішили, що потребуємо фахової допомоги. 

 

Вправа 4. 

Мета. Опанувати методику аналізу конфлікту за картами конфлікту. 

Завдання. Для кожної з наведених ситуаційних вправ скласти послідовно карти конфлікту 

за наведеними схемами. 

Карта конфлікту 1 (Х. Корнеліус і Ш. Фейр).  

 Хто є учасниками конфлікту?  

 Які потреби та побоювання мають учасники конфлікту?  

 В чому полягає суть проблеми?  

 

Карта конфлікту 2 (Джильда Парелла). 

1. СПІРНІ ПИТАННЯ  

Які спірні питання в конфлікті? Як вони змінюються з часом?  Чи збільшується їхня 

кількість? 

1.1. Чи розуміють сторони суть спірних питань?  

1.2. Чи сторони мають єдність думок (якщо так, чи знають вони про 

це) стосовно головних питань конфлікту? 

2. ГОЛОВНІ УЧАСНИКИ (СТОРОНИ) КОНФЛІКТУ 

Хто є сторонами, які конфліктують? 

2.1. Які їхні офіційні стосунки (керівник − підлеглий, чоловік − 

дружина, друзі з однаковим статусом)?  Як характер цих стосунків впливає на 

конфлікт? 

2.2. Яка історія стосунків? Були вони дружніми, чи ні? Чи мають 

сторони проблеми, не розв’язані раніше? Чи впливають вони на цей конфлікт? 



3. ІНШІ УЧАСНИКИ (СТОРОНИ) 

3.1. Чи намагаються головні учасники залучити до свого конфлікту інших людей? Чи 

вдалі ці спроби? 

3.2. Яка роль інших учасників (союзник, спостерігач, слухач, ворог)? 

4. ВЛАДА 

4.1. Які ресурси мають учасники? 

4.2. Як використовується влада? 

4.3. Чи існує баланс влади?  

Карта конфлікту 3 (схематична). 

Привід 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 7.1. Схематична карта конфлікту 

 

Зміст ситуаційної вправи 4.1 

На телефоні довіри з надання нагальних психологічних послуг працюють дві групи 

добровольців. Одну групу набрали з молодих людей, які самі колись у підлітковому віці 
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мали проблеми (самотність, наркотики, алкоголь тощо), пройшли навчання на семінарах. 

Друга група – студенти (психологи, соціальна робота, медики тощо). Обидві категорії 

консультантів вважають себе кваліфікованішими фахівцями, ніж інші: студенти мають 

значно сильнішу теоретичну підготовку, а «практики» базуються на досвіді власних 

переживань. Представників обох груп не можна призначати працювати в одну зміну: коли 

вони збираються разом, слухають роботу один одного, починають сперечатися, шукати 

помилки в діях «малокваліфікованого» колеги, іноді доходить до образ. Це суттєво 

ускладнює роботу працівників, які складають розклад чергувань, оскільки група студентів 

значно численніша, а не всі «практики» можуть працювати в першу зміну, доки студенти на 

заняттях. 

 

Зміст ситуаційної вправи 4.2 

У бухгалтерії організації працюють дві молоді жінки. Одна з них, Тетяна, значно 

молодша та привабливіша, вона вже п’ятий рік працює в організації після закінчення 

економічного факультету університету. Інша, Ніна, в організації працює сім років, змушена 

була перекваліфіковуватися на бухгалтера, бо працювала актрисою в драмтеатрі і потрапила 

під скорочення штатів. Між жінками точаться постійні сварки, ініціатором яких найчастіше є 

Ніна (хоча і Тетяна не залишається в боргу, зневажливо ставиться до Ніни як до фахівця, 

нехтує її думку). Тетяна іноді кепкує з Ніни, поза очі називає її «старою дівою, недоброю на 

весь світ» (сама Тетяна вже другий раз заміжня, має дитину від першого шлюбу).  

Головний бухгалтер, бажаючи їх примирити, доручив їм спільно підготувати річний 

звіт. Але  замість примирення вийшла справжня війна. Ніна, знайшовши у матеріалах 

підготованих Тетяною незначну неточність, розірвала папери і кинула їх на стіл Тетяни. 

Тетяна вимагає службового розслідування і наполягає, що в її підрахунках усе правильно, 

відмовляється надалі співпрацювати з Ніною. 

 

Зміст ситуаційної вправи 4.3 

Організація проводила виставку художніх робіт дітей-інвалідів, щоб допомогти цим 

дітям матеріально (роботи за бажанням дітей продавали), залучити кошти і пропагувати 

місію та цілі організації. Відповідальною за проведення виставки призначили Валентину, 

штатну працівницю організації. Валентина, 45-річна самотня жінка, вклала в організацію 

виставки частку своєї душі, не зважала на час і труднощі, з ранку до пізнього вечора 

працювала, не покладаючи рук. Виставка по-справжньому вдалася. 

Головний менеджер організації видав наказ преміювати Валентину додатковим 

окладом. Зустрівши її в коридорі, сказав їй про це, попросив, щоб вона пішла в бухгалтерію й 

отримала гроші, що Валентина і зробила. 



Через тиждень в організації відбулися загальні збори, на яких підвели підсумки 

виставки. На зборах було багато людей (інвесторів, журналістів, гостей) і, приймаючи 

вітання з приводу вдалого заходу, головний менеджер забув привселюдно подякувати 

Валентині. Трапилось так, що її на зборах не згадали. Валентину це обурило, вона пішла 

додому, не дочекавшись кінця зборів, не була на прийомі, який відбувся після зборів. 

Наступного дня у відділі Валентина розповіла колегам, що образилась на таке 

зневажливе ставлення до себе керівництва. Це, звичайно, дійшло до керівника організації. 

Він обурився, заявивши, що організацією виставки Валентина мала займатися згідно з 

посадовими обов’язками, а понаднормові зусилля їй відшкодували премією. Через місяць 

Валентина звільнилася з організації за власним бажанням. Вона розповідала подругам, що 

мала бажання повернути премію, але не змогла, бо хотіла на зборах виглядати гарно і на ті 

гроші купила собі новий костюм. 

Менеджер не пропонував Валентині залишитись, мовчки підписав її заяву про 

звільнення. Колегам свій вчинок пояснив, що не має бажання силою затримувати в 

організації цю неврівноважену й невдячну жінку. У підсумку організація втратила цінного та 

відданого працівника, а Валентина втратила улюблену роботу. 

 

Вправа 5 

Мета. Опанувати методику аналізу конфлікту за картами конфлікту, визначати тип 

процедури примирення. 

Завдання. Проаналізувати описані нижче ситуації, скласти карту конфлікту для кожної з них, 

визначити, які процедури примирення могли би бути для них оптимальними.  

Зміст ситуаційної вправи 5.1. 

Інтернат для дітей з вадами слуху здає в оренду фірмі, яка надає послуги професійної 

розробки сайтів, два приміщення і за умовами угоди використовує для занять з інформатики 

десять комп’ютерів, що належать фірмі. 

Під час навчального заняття три комп’ютери вийшли з ладу. Ремонт  комп’ютера 

коштує понад 5500 гривень, яких інтернат як державна установа сплатити не може. 

Орендна плата за приміщення становить  1500 гривень на місяць, фірма вносить плату 

раз на квартал. У час, коли вийшов з ладу комп’ютер, оплачений термін закінчився. 

Особистісні стосунки керівництва фірми та інтернату, працівників обох установ 

нормальні, у деяких − дружні. Працівники фірми часто допомагали викладачам інтернату, 

проводили для дітей екскурсії, вели гурткову роботу. 

Фірма зараз має певні фінансові труднощі, взяти на себе ремонт комп’ютерів не може. 

Комп’ютери були закуплені на кошти замовлення, яке фінансував потужний банк. За місяць 



термін проекту закінчується, треба звітувати, приїде інспекція банку: апаратура має бути в 

порядку, що є однією з умов продовження фінансування проекту, надходження нових 

замовлень та інвестицій банку в розвиток фірми. 

 

Зміст ситуаційної вправи 5.2.    

Харитативна громадська організація (ГО) придбала приватний будинок, щоб 

організувати притулок для бездомних дітей. Мешканці прилеглих будинків не в захопленні 

від цієї ідеї, адже побоюються крадіжок, хуліганства, поганого товариства для своїх дітей. 

Вони відправили делегацію до мерії з протестом проти організації притулку в їхньому 

районі, вимагають, щоб притулок перенесли за місто. 

Голова міста підтримав вимогу мешканців району і наполягає перенести притулок у 

приміську зону, аргументуючи, що дітям там буде вільніше, чистіше повітря, свіжі молочні 

продукти, фрукти й овочі можна дешево купувати в селі, що розташоване поблизу тощо. 

Керівник ГО має намір висувати свою кандидатуру на посаду голови міста на 

майбутніх виборах, які мають відбутися за три місяці й займатись доброчинною діяльністю 

хоче в місті на очах у виборців. 

Між нинішнім головою міста та керівником ГО давня  ворожнеча: вони обидва за 

професією архітектори, чотири роки тому нинішній голова міста використав свій вплив і 

зв’язки, й переміг у тендері на будівництво в місті готельного комплексу, хоча, на думку 

багатьох, проект керівника ГО був оригінальнішим і краще вписувався в ландшафт. Після 

цього будівничо-архітектурна фірма голови ГО припинила діяльність, а фірма голови міста 

почала процвітати. 

 

Вправа 6 

Мета. Навчитися складати програму фасилітування конфліктного випадку та працювати з 

клієнтами згідно з розробленою програмою. 

Завдання. Розробити сценарій фасилітування випадку (індивідуально або у малих групах). 

Поділити групу на маленькі групи по чотири особи (фасилітатор та три клієнтки), визначити 

виконавців ролей. Фасилітатор має працювати з «клієнтками» згідно з розробленою 

програмою.   

Зміст ситуаційної вправи. 

Троє сестер мають вирішити, з ким має жити їхня мати.  Їхні батьки жили у селі, 

працювали вчителями у школі. Мати вийшла на пенсію три роки тому. Рік тому раптово 

помер батько. Матері самотньо, почала хворіти, вести господарство самій важко. В селі є 



великий будинок, сад, город, домашня птиця, свиня тощо. До матері жодна сім’я переїхати 

не хоче. Когось вибрати мати відмовляється, пропонує донькам домовитися між собою. 

Стосунки між сестрами добрі, але останнім часом бачаться рідко: діти, робота, сімейні 

клопоти і своє коло друзів.  

Ролі клієнтів. 

 Старша сестра Марія, 37 років. Працює вихователем у приватному дитячому садку. 

Сім’я Марії живе у будинку свекрів у передмісті. Будинок доволі великий, має два 

поверхи. Свекор живе  і працює за кордоном. Свекруха допомагає з онуками та 

домашніми клопотами. Чоловік Марії бізнесмен. Мають двох дітей (хлопчики): 

старший у 1 класі, молодшому п’ять років. Матеріально добре забезпечені. 

 Середня сестра Олена, 35 років. Живе з сім’єю у двокімнатній міській квартирі. 

Працює лікарем у поліклініці. Чоловік працює на будівництві. Мають двох дітей 

(хлопчик і дівчинка) п’ять та три з половиною роки. Чоловік має лише батька у селі у 

сусідній області, йому 74 роки, часом хворіє, потребує допомоги, доводиться часто до 

нього їздити. 

 Молодша сестра Марта, 26 років, заміжня. Не працює, перебуває у відпустці по 

догляду за молодшою дитиною. Дітям (дві доньки) чотири та два роки. Чоловік 

працює у сфері ІТ. Живуть у трикімнатному котеджному будинку у передмісті. 

Матеріально забезпечені досить добре. Батьки чоловіка живуть у тому ж місті, 

допомагають матеріально і у догляді за онуками.  

 

Вправа 7 

Мета. Навчитися складати програму фасилітування конфліктного випадку та працювати з 

клієнтами згідно з розробленою програмою. 

Завдання. Розробити сценарій фасилітування випадку (індивідуально або у малих групах). 

Поділити групу на маленькі групи по три особи (фасилітатор  та два клієнти), визначити 

виконавців ролей. Фасилітатор має працювати  з «клієнтами» згідно з розробленою 

програмою.   

Зміст ситуаційної вправи 

Родина лікарів-стоматологів (чоловік, дружина і двоє дорослих дітей: донька і син) мають 

власний бізнес: приватну стоматологічну клініку, в якій вони працюють як лікарі. Крім них, 

у клініці працює 21 лікар і 27 осіб допоміжного персоналу. Виконавчим директором 

працював друг батька. Виконавчий директор хоче йти на пенсію за станом здоров’я. Донька і 

син претендують на цю посаду. Стосунки між членами сім’ї загалом добрі. Діти живуть 

окремо від батьків, донька має сім’ю. Батьки усунулися від конкуренції дітей і пропонують 

їм самим домовитися про те, хто обійматиме посаду директора фірми. 



Ролі клієнтів. 

 Донька Катерина, 41 рік, заміжня, дітей не має. Працювала шість років 

виконавчим директором подібної стоматологічної клініки. На прохання батьків 

перейшла в їхню клініку, де працює три останні роки. Толерантна, ладить з 

колегами, має авторитет у колег і клієнтів як добрий фахівець. За темпераментом 

сангвінік, незалежна, оптимістична, водночас вольова та рішуча. 

 Син Степан, 35 років, не одружений, живе окремо від батьків. Працює у клініці 

батьків після завершення навчання. Два роки тому завершив навчання у бізнес-

школі Києво-Могилянської академії. Проходив стажування у Великій Британії. 

Має ідеї та великі плани щодо розвитку клініки. Холерик, поривчастий, рішучий, 

але часом нетерпимий до думок і позицій інших, схильний до авторитаризму. В 

клініці вбачає своє майбутнє. 

 

Вправа 9 

Мета. Навчитися розробляти сценарій  конференції посередників для представлення 

клієнтам зворотного зв’язку. 

Завдання. Оцінити виступи посередників, виявити зроблене добре, знайти помилки у 

виступах посередників. Розробити сценарій конференції посередників (у малих групах по 

двоє осіб) за описаною ситуацією. Кожна пара має представити групі  свій варіант виступів 

посередників на конференції посередників перед клієнтами. 

Зміст ситуаційної вправи. 

Конфлікт у родині виник між невісткою та свекрухою з приводу небажання онуки (доньки 

сина) вступати на навчання до медичного університету. Практично уся родина батька 

дівчини (кілька поколінь) − лікарі. Мати дівчини (невістка Марія) − теж лікар. Дівчина 

категорично не хоче бути лікарем і мріє стати співачкою. Мати її підтримує. Батько 

намагається утримувати нейтралітет. Конфлікт між невісткою і свекрухою. Свекруха 

(Валентина) вважає, що співати потрібно на дозвіллі, а треба продовжувати сімейну 

династію. Вона розповіла консультанту, що невістка розбестила онуку, дозволяє їй 

вирішувати речі, які та ще не здатна зрозуміти за віком і браком досвіду. Свекруха на 

невістку давно ображена. Вважає, що син зробив помилку, одружуючись з нею (тоді ще 

медичною сестрою з селянської родини).  Невістка вважає свекруху деспотичною, забороняє 

їй втручатися у рішення онуки. Вона схарактеризувала свекруху як зарозумілу, нетолерантну 

особу, яка намагається контролювати сімейне життя свого сина. Скаржиться, що свекруха 

ніколи її не сприймала як рівну собі, незважаючи на те, що невістка закінчила медичний 

університет і працює лікарем у престижній приватній клініці. Тепер свекруха хоче, за 

словами невістки, зламати життя її єдиної доньки. 

Вислухавши клієнтів, посередники провели конференцію. 



Посередник 1. Наскільки я зрозумів, обидві сторони прагнуть порозуміння: мета пані Марії  

− мати спокій і добрі стосунки в родині, а мета її свекрухи  − благополуччя та щастя її сина й 

онуки. Пані Валентина цілком слушно вимагає, щоб онука дослухалася її порад, а пані Марія  

− обстоює самостійність вибору донькою майбутнього фаху.  Мені видається, що  діти мають 

самостійно обирати свою долю, бо не завжди дотримання  сімейних традицій робить людину 

щасливою. 

Посередник 2. Як я зрозумів зі слів пані Валентини, уся її родина і родина її чоловіка у 

чотирьох поколіннях поспіль дотримується сімейної традиції –  обирають лікарський фах. 

Син і невістка − також лікарі. Для неї підтримання сімейних традицій  − дуже важлива річ. 

Отож, на її думку,  єдина донька єдиного сина також має продовжити цю традицію. Фах 

лікаря потрібний,  пані Валентина щиро хоче доброго майбутнього для онуки. Пані Марія   

хоче, щоб донька самостійно зробила свій життєвий вибір і обрала собі фах до душі, також 

щиро прагне якнайкращого майбутнього для своєї  дитини. На мою думку, саме це прагнення 

– добра найріднішої для обох жінок людини – їх об’єднує.  

 

Вправа 10 

Мета. Навчитися складати програму посередництва конфліктного випадку та 

працювати з клієнтами згідно з розробленою програмою. 

Завдання. Розробити сценарій посередництва випадку (індивідуально або у малих 

групах). Поділити групу на маленькі групи по чотири особи (посередник, спостерігач та двоє 

клієнтів), визначити виконавців ролей. Посередник має працювати  з «клієнтами» згідно з 

розробленою програмою. Спостерігач не має права втручатися в роботу посередника, він має 

спостерігати за роботою посередника і поведінкою «клієнтів», давати після закінчення 

вправи зворотний зв’язок посереднику.  

Зміст ситуаційної вправи   

Подружжя (Валентина та Степан) прожило у шлюбі 12 років. Мають  доньку десяти років, 

яка після розлучення батьків залишилася з матір’ю. Подружжя (Валентина та Степан), 

розлучилось два  роки тому, однолітки, 37 років. Обоє мають вищу освіту.  Степан має 

власний бізнес з перевезення вантажів, Валентина працює вихователькою в дитячому садку. 

Валентина живе у батька, якому 67 років. Батько геолог і продовжує їздити у тривалі 

експедиції, тому залишити на нього 10-річну дитину неможливо. Подружжя розлучилося 

через зраду Степана. Степан продовжує жити в їхньому помешканні, одружений вдруге 

півтора року. Його дружина (Марія) має сина шести років, не працює, займається домашнім 

господарством і сином. 

Валентина не може забезпечити матеріальний рівень життя, який би її влаштовував, 

збирається виїхати на роботу  до Португалії і вимагає, щоб Степан взяв дівчинку на час її 



відсутності до себе. Дружина Степана (Марія) побоюється, що він буде займатися донькою, 

нехтуватиме вихованням і забезпеченням її сина, боїться також, що у нього можуть 

повернутися колишні почуття до першої дружини і через те вмовляє Степана не брати його 

доньку від першого шлюбу до них у сім’ю. Степан вважає Валентину нікчемною матір’ю, 

яка здатна покинути власну дитину. Він наполягає, що забезпечує доньку матеріально і 

Валентина не має потреби їхати на заробітки. 

 

Вправа 11 

Мета. Навчитися складати програму посередництва конфліктного випадку та 

працювати з клієнтами згідно з розробленою програмою. 

Завдання. Розробити сценарій посередництва випадку (індивідуально або у малих 

групах). Поділити групу на маленькі групи по чотири особи (посередник, спостерігач  та 

двоє клієнтів), визначити виконавців ролей. Посередник має працювати  з «клієнтами» згідно 

з розробленою програмою. Спостерігач не має права втручатися в роботу посередника, має 

спостерігати за  роботою посередника та поведінкою «клієнтів», після закінчення вправи дає 

зворотний зв’язок посереднику. 

Зміст ситуаційної вправи 

 За допомогою посередника звернулися двоє братів (Олександр і Віталій). Їхні батьки 

мешкали у високогірному карпатському хуторі,  найближче село від якого розташоване за 20 

км. На хуторі стара хата, велике домашнє господарство, сад, декілька гектарів землі. 

Нещодавно померла мати братів і залишився хворий батько, якому вже виповнилося 75 

років. Рік тому у батька стався інсульт, він пересувається з паличкою, має паралізовану руку 

та ногу, погано говорить. Батько самостійно себе обслуговувати не може, потребує 

постійного піклування.  Брати вважають, що взяти до себе і доглядати батька має інший: 

Олександр вимагає, щоб батька забрав до себе Віталій, бо умови у нього ліпші. Дружина 

Віталія відмовляється піклуватися про свекра: стосунки між  нею та свекрами завжди були 

погані. Віталій дружину підтримує. 

Молодший брат (Віталій), 37 років, має доволі успішний логістичний бізнес, живе в 

обласному центрі, має власний будинок (понад 200м²), одружений, дітей не має. Його 

дружина не працює, вчиться малювати, любить світські розваги. До свекрів майже ніколи не 

їздила, знає свекра дуже мало. З моменту одруження вважала свекрів людьми нижчого сорту, 

оскільки її батьки юристи, мешкають в обласному центрі (хоча обидва вихідці з села). 

Віталію лестить соціальне становище і коло спілкування батьків його дружини. Він 

соромиться свого простого походження і боїться, що його почнуть зневажати колеги та 

знайомі. 



Старший брат Олександр, 45 років, живе в районному центрі, працює вчителем у 

школі. Одружений, дружина також вчителька, мають двох дітей (дівчата 17 і 15 років). 

Мешкають у двокімнатній квартирі (45м²). Степан звинувачує молодшого брата у снобізмі, 

звинувачує його в тому, що він розірвав родинні стосунки. Вважає винною в цьому дружину 

Віталія, яка постійно паразитує (то сиділа на шиї у батьків, тепер «осідлала» чоловіка, крім 

розваг і модних речей, нічого знати не хоче).  

 

Вправа 12 

Мета. Навчитися складати програму посередництва конфліктного випадку та 

працювати з клієнтами згідно з розробленою програмою. 

Завдання. Розробити сценарій посередництва випадку (індивідуально або у малих 

групах). Поділити групу на маленькі групи по чотири особи (посередник, спостерігач  та 

двоє клієнтів), визначити виконавців ролей. Посередник має працювати  з «клієнтами» згідно 

з розробленою програмою. Спостерігач не має права втручатися в роботу посередника, має 

спостерігати за  роботою посередника, поведінкою «клієнтів», після закінчення вправи дати 

зворотний зв’язок посереднику. 

Зміст ситуаційної вправи 

У центі міста у будинку дві квартири та спільне подвір’я. У внутрішньому  дворі, 

закритому з усіх боків будинком, що є загальним для двох помешкань,  одна з сусідок 

(Ганна) тримає господарство: розводить курей, індиків, кролів у прибудовах (маленьких 

сарайчиках, які побудувала у дворі будинку). Кури та індики ходять по подвір’ю, кролі в 

клітках. Бруд, сморід, шум, мухи. Це не подобається сусідам. Вони багато разів просили  

Ганну  припинити перетворювати двір у ферму. Власниця другої квартири (Ольга) 

зверталася до працівників санепідемслужби міста, але даремно.  

Ганна, 43 роки, мешкає сама, розлучена, син служить в армії за контрактом (зараз в 

АТО).  Безробітна, іноді виконує якусь непостійну роботу. Ганна наголошує, що безробітна, і 

господарство – єдиний спосіб утримувати себе: продає на базарі яйця, м’ясо птиці та кролів, 

поставляє в ательє кролячі шкірки.  

Ольга, 36 років, одружена, має трьох дітей (12, 9 та 4 роки). Чоловік економіст-

аудитор, часто перебуває у відрядженнях, забезпечує сім’ю матеріально добре. Ольга хоче 

використовувати двір для того, щоб зробити для дітей ігровий майданчик, сушити білизну, 

влітку відпочивати родиною. Вона посадила у дворі декоративні кущі та квіти, а птахи їх 

знищили. 

 

Вправа 13 



Мета. Навчитися складати програму посередництва конфліктного випадку та 

працювати з клієнтами згідно з розробленою програмою за системою групового 

посередництва. 

Завдання. Два посередники мають спільно розробити сценарій посередництва випадку. 

Поділити групу на маленькі групи по шість осіб (два активні посередники, спостерігач і троє 

клієнтів), визначити виконавців ролей. Посередники мають працювати з «клієнтами» згідно з 

розробленою програмою. Спостерігач не має права втручатися в роботу посередника, має 

спостерігати за його роботою та поведінкою «клієнтів», після закінчення вправи дати 

зворотний зв’язок посередникам. 

Зміст ситуаційної вправи 

Конфлікт між мешканцями будинку у центрі міста: в будинку один із власників 

квартири зробив з них «апартаменти», які здає туристам і усім бажаючим подобово. Петро, 

власник «апартаментів», які зроблені з квартири на другому поверсі, має кілька таких 

«апартаментів» у різних районах міста. Власник  «апартаментів» має 51 рік, мешкає з сім’єю 

у власному будинку за містом,  крім сімох «апартаментів», має бізнес: два кафе та ресторан. 

Жителів будинку представляють двоє сусідів, господарі помешкань на третьому та 

першому поверхах (над та під «апартаментами»). Маркіян, господар помешкання, яке 

розташоване над «апартаментами», 53 роки, працівник ІТ-фірми, має двох доньок (20 і 23 

роки). Живе у цьому будинку від народження. Загалом цей  будинок колись належав його 

родині (його побудував прадід Маркіяна). Пані Галина, одинока пенсіонерка, колишня 

вчителька, 72 роки, мешкає на першому поверсі. Вона два роки тому перенесла інфаркт і 

потребує тиші та спокою. Туристи, які винаймають «апартаменти», не завжди поводяться 

тихо, навіть вночі лунає гучна музика. Найбільше сусідів дратує дим від кальяну, який 

потрапляє до їхніх помешкань вентиляційними каналами. Кілька разів між власником 

«апартаментів» Маркіяном, пані Галиною і Петром відбувалися бурхливі сутички та сварки. 

Маркіян і пані Галина зверталися  до поліції, у ЖЕК зі скаргами, результату не було: 

заборонити здавати житло  власникові «апартаментів» не можуть. Крім шуму та смороду,  

Маркіяна непокоїть, що доньки можуть наражатися на небезпеку від молодих чоловіків на 

підпитку, які перебувають в «апартаментах». Сусіди підтримують Маркіяна та пані Галину, 

але безпосередньої участі у конфлікті не  беруть, мовчки співчувають  або обговорюють 

ситуацію між собою. 

 

Вправа 14 

Мета. Набуття компетенцій експерта в експертній пораді як процедурі примирення: 

навчитися розробляти пропозиції та ранжувати їх для представлення клієнтам. 



Завдання. Розробити пропозиції до розв’язання проблеми, до кожної пропозиції 

додати можливі наслідки для сторін, проранжувати пропозиції для подання сторонам. 

Зміст ситуаційної вправи 

Конфлікт між сестрами Надією (47 років) і Вірою  (41 рік) з приводу спадку їхньої 

бабусі. Обидві сестри заміжні, мають доньок: Надія двох доньок (18 і 24 роки), Віра – одну 

доньку (20 років). Матеріально сестри приблизно однаково забезпечені. Їхня бабуся по 

матері померла, залишила заповіт, в якому порівну поділила своє майно між ними. Не 

вписаний у заповіт старовинний  золотий перстень з діамантами та великим смарагдом, який 

є родинною реліквією. Надія та Віра не можуть домовитися, кому має належати цей 

перстень. Пригадують усі непорозуміння між іншою сестрою і бабусею, усі кривди, які 

зазнали з дитинства одна від одної. 

 

Вправа 15 

Мета. Набути компетенцій консультанта в консультуванні як процедурі примирення: 

навчитися розробляти програму роботи з клієнтом. 

Завдання. Скласти програму роботи з клієнтом. 

Зміст ситуаційної вправи 

На консультацію прийшла жінка віком 43 роки. Переживає сильну фрустрацію через 

обставини, які склалися в її житті. Її донька (23 роки) живе з приятелем (не одружені). 

Обидва студенти, матеріально себе не забезпечують. Ця ситуація призвела до серйозного 

конфлікту в сім’ї: чоловік клієнтки обурений поведінкою доньки, відмовляється їй 

допомагати і забороняє це робити дружині. Чоловіка клієнтки підтримують його батьки, які 

живуть у селі. Клієнтка живе з сім’єю разом з її батьками, які до зятя ставляться з 

упередженням, але звинувачують доньку, що «розпестила» онуку. Матеріальне становище 

сім’ї не найліпше: часто доводиться відмовляти собі в необхідному. Клієнтка, розповідаючи 

історію, майже безперервно плаче і звинувачує  чоловіка, батьків чоловіка, своїх батьків у 

скупості та небажанні розуміти молодь. 

Клієнтка говорить швидко, голосно, майже без пауз. Щось невнятно промовляє, 

витираючи ніс і сльози.  

Запит клієнтки до консультанта: примусити чоловіка і батьків (її та чоловіка) 

перестати «нападати» на її доньку, допомагати студентській парі матеріально, дати їй самій 

«нарешті спокій». 

 

Вправа 16 

Мета. Набуття компетенцій консультанта в консультуванні як процедурі 

примирення: навчитися розробляти програму роботи з клієнтом. 



Завдання. Скласти програму роботи з клієнтом. 

Зміст ситуаційної вправи 

На консультацію прийшов  хлопець, 19 років (студент, відмінник, староста групи). 

Має молодих батьків (їм по 35 років), але не знаходить з ними спільної мови, вважає, що він 

їм не потрібен. На його думу, батьки не цікавляться його життям, іноді навіть докоряють, що 

досі «сидить у них на шиї», хоча він у батьків грошей майже не бере, має роботу і на свої 

видатки заробляє. Хлопець любить батьків і ця ситуація для нього нестерпна. Батьки, на 

думку клієнта, люблять, піклуються і пестять лише його молодшу сестру (п’ять років). 

Хлопець має лагідний і дещо невпевнений погляд, говорить тихо. Звинувачує себе, а 

не батьків у тому, що відбувається. Намагається пригадати усі свої дитячі вчинки, які могли 

не подобатися батькам, через які вони «охололи»  до нього. З захопленням розповідає про 

молодшу сестру, бачить у ній лише позитивні риси, зачудований її веселим характером, 

описує її пустощі як щось надзвичайно миле і приємне. 

Запит клієнта до консультанта: допомогти йому стати подібним на сестричку, 

повернути втрачену (на його думку) любов батьків. 

 

Вправа 17 

Мета. Набути компетенцій консультанта в консультуванні як процедурі примирення: 

навчитися розробляти програму роботи з клієнтом. 

Завдання.  Скласти програму роботи з клієнтом. 

Зміст ситуаційної вправи 

На консультацію прийшов чоловік, 45 років, приватний підприємець, власник межі 

парфумерних крамниць. Фірму він створив з двома друзями сім років тому. Клієнт вважає 

себе ініціатором  створення фірми. Спочатку все йшло добре: друзі розподілили обов’язки, 

довіряли один одному, бізнес активно розвивався. Він розповідає, що намагався працювати 

якомога активніше, не рахувався з часом, вкладав усі свої кошти в  розвиток справи. 

Останнім часом стосунки з друзями-партнерами стали гіршими. Вони звинувачують клієнта 

у тому, що він узурпував владу у фірмі, одноосібно приймає рішення, не дослухається до 

їхньої думки. Клієнт вважає, що вони йому заздрять, бо усунулися від керівництва бізнесом, 

не сприяють його розвиткові, забагато коштів витрачають на свої примхи та забаганки 

домашніх. 

Клієнт зовні спокійний, стриманий, говорить переконливо, короткими реченнями, 

рішучій. Має сім’ю, троє дітей шкільного віку. Добробуту досягнув сам і вважає, що своїй 

сім’ї має створити високий стандарт життя. Покладає надії на розвиток своєї фірми. 



Запит клієнта до консультанта: навчити його переконати колег по бізнесу прийняти 

його позицію (не перешкоджати йому розбудовувати фірму, відійти від керівництва та 

отримувати частку прибутку згідно з вкладеними коштами). 

 

Вправа 18 

Мета. Набуття компетенцій консультанта в консультуванні як процедурі 

примирення: навчитися розробляти програму роботи з клієнтом. 

Завдання. Скласти програму роботи з клієнтом. 

Зміст ситуаційної вправи 

До консультанта звернувся клієнт, 25 років. Живе з батьками. Має вищу освіту, працює 

на сімейній фірмі батьків і старшого брата. Вважає, що батьки та брат його не розуміють, не 

враховують з його бажання, не дослухаються до його думки, коли приймають важливі для 

фірми рішення. Загалом ставляться до нього як до дитини. Мати постійно нав’язує йому своє 

піклування, намагається контролювати кожен крок. Матері не подобається дівчина, з якою 

клієнт уже півроку зустрічається, вважає, що вона йому не пара і хоче їх посварити, 

перешкоджає їхнім зустрічам. У стосунках з дівчиною також не все просто: часом вона йому 

дуже подобається, а часом викликає відразу. Клієнт вирішив припинити стосунки з 

дівчиною, не бачився з нею понад два тижні, але вона прагне повернути його: дзвонить, 

переконує, що кохає, і жити без нього не може, пише листи, шукає з ним зустрічей. Хлопцеві 

шкода дівчини, він готовий погодитися продовжувати стосунки з нею. Виринають думки про 

одруження з нею, але остаточно вирішити для себе питання, чи він справді цього хоче,  

клієнт не може.  

Клієнт імпульсивний, образливий, але легко відходить. Емоції не стійкі. Має досить 

широкий кругозір, багато читає літератури з різних галузей. Активно цікавиться 

філософськими течіями, полюбляє і може говорити про складні сутнісні проблеми довго та 

цікаво. У побуті хоче, щоб були задоволені його потреби. Любить комфорт і дорогі речі, звик 

до досить високого стандарту життя, який йому забезпечує родина. Вважає, що тепер, після 

завершення навчання, його внесок у родинний бізнес достатній, він має повне право 

отримувати все, що вважає потрібним для себе, хоча реально виконує допоміжну роль у 

бізнесі сім’ї.  

Запит клієнта до консультанта: навчити його бути настільки асертивним, щоб  батьки і 

старший брат прийняли його як рівного, допомогти розібратися у стосунках з дівчиною: чи 

вона йому потрібна, чи ні. 

 

7.1.2. Тренувальні вправи, які можна застосовувати як для вироблення фахових 

навичок і вмінь примирювача, так і в роботі з клієнтами під час консультування 



Вправа 1 

Мета. Набути вміння читати емоції інших людей. 

Завдання. Визначити, які емоції переживає дитина і які демонструє дівчина (рис. 7.1, 

7.2). 

 

 

Рис. 7.2. Зовнішній вираз емоцій дитини 



 

Рис. 7.3. Демонстрація емоцій 

 

Вправа 2 

Мета. Тренувати уміння демонструвати певні емоції. 

Завдання. Повторити емоційні маски, які демонструє дівчина на фотографіях (рис. 

7.3). Записати це на відео і переглянути, контролюючи подібність зі зразком. Можна 

тренуватися і перед дзеркалом. Визначити, які емоції виражати легше і які вдалося 

скопіювати точніше. Тренувати вираз емоцій, які не виглядали переконливо. 

 

Вправа 3 

Мета. Тренувати уміння викликати в іншої особи певні емоції. 

Завдання. Робота має відбуватися в парах. Кожен учасник тренінгу має записати 

перелік  емоцій, які прагне викликати у партнера, не показуючи список партнерові. Кожен з 

партнерів має викликати в іншого заплановані емоції почергово. Перевірити, чи усе 

заплановане вийшло, чи вдалося викликати певні емоції в іншої особи. Визначити, які дії 

допомогли викликати у партнера заплановані емоції, а які дії не були корисними. 



 

Вправа 4 

Мета. Тренувати уміння опиратися емоціям партнера. 

Завдання. Робота має відбуватися в парах. Кожен учасник тренінгу має запланувати 

певний перелік емоцій, який буде викликати в іншої особи (записати список). Під час роботи 

у парах за чергою учасники тренінгу мають намагатися викликати у партнера заплановані 

емоції. Особа, в якої викликають емоції, має захищатись від зараження емоціями іншого 

(створити у себе настанову відстороненості, незворушності, викликати у себе інші емоції, 

уявити себе в «протиемоційному скафандрі», побудувати між собою і партнером «емоційну 

китайську стіну» тощо). Кожен має спробувати різні способи опору емоціям, які навіюють 

інші, визначити їхню ефективність і зручність використання для себе. 

 

Вправа 5 

Мета. Навчитися викликати бажану (погодження або заперечення) автоматичну 

реакцію у партнера, застосовуючи «ТАК»-техніку та «НІ»-техніку, що дають змогу 

отримувати від співрозмовника очікувані відповіді. 

Завдання. Робота має відбуватися в парах. Кожен учасник тренінгу має продумати і 

поставити партнерові кілька закритих питань або тверджень, що однозначно матимуть 

ствердну відповідь і кілька питань або тверджень, що однозначно провокують заперечну 

відповідь партнера. Водночас клієнтові треба пояснити – якщо він зауважує подібні дії 

партнера, то має збільшити пильність: застосовується техніка, яка має на меті отримати 

від нього бажану відповідь: схилити погодитися з якоюсь пропозицією, або відмовитись 

від чогось. 

 

Вправа 6 

Мета. Відмовитися від прямих звинувачень партнера, що викликають його опір, 

навчитися застосовувати «Я»-висловлювання (говорити про себе, свої переживання). 

Завдання. Робота відбувається індивідуально. Потрібно замінити наведені «Ти»-

висловлювання на «Я»-висловлювання (бажано дати кілька варіантів  «Я»-висловлювання). 

 Ви мені морочите голову. 

 Ваші очікування нереалістичні. 

 Ви мене вже «дістали». 

 Ви постійно говорите те саме. 

 Ти намагаєшся мене обдурити. 

 Ти завжди думаєш лише про себе та свої бажання. 

 



Вправа 7 

Мета. Навчитися застосовувати перифраз, використовуючи різні функції 

(перепитати, щоб виграти час, щоб показати свою уважність і повагу до партнера,  щоб 

змінити напрям обговорення питання). 

Завдання. Робота відбувається індивідуально. Потрібно дати перифраз наведених 

висловлювань, згідно зі згаданими функціями. 

Таблиця 7.1 

Перифраз 

Фраза, яку сказав 

партнер 

Перифраз (виграти 

час) 

Перифраз (показати 

свою уважність,  

повагу) 

Перифраз 

(змінити напрям 

обговорення)  

Вашу пропозицію 

треба переглянути, 

оскільки вона 

спричинить 

необхідність випуску 

зовсім нового 

продукту 

   

Ми не можемо 

погодитися на 

строки, 

запропоновані Вами, 

бо не маємо 

достатніх 

потужностей 

   

Ви пропонуєте таку 

низьку ціну, якої уже 

давно немає на ринку 

   

Інформація, яку Ви 

подали, повністю 

змінює ситуацію 

   

Мені видається, що 

Ви багато чого 

важливого 

приховуєте від мене 

   

 

 

Вправа 7 

Мета. Навчитися різними способами нейтралізувати зауваження партнера. 

Завдання. Робота відбувається індивідуально. Потрібно дати різні варіанти 

нейтралізації зауваження партнера (табл. 7.2).   

Таблиця 7.2 

 

Способи нейтралізації зауваження партнера 

 

Способи нейтралізації зауваження Зауваження: Ви дали не всю потрібну і 

частково неправдиву інформацію 

Бумеранг   



 

Тиск 

 

 

Схвалення + знищення  

 

 

Порівняння  

 

 

Метод «опитування»  

 

 

Попередження  

 

 

Відтермінування 

 

 

 

Нейтралізація зауваження способом «бумерангу» полягає у тому, щоб влучно 

повернути це зауваження у бік автора. 

Тиск – різні варіанти налякати (шантажувати, показати, що автор зауваження 

безпідставно агресивний, обіцяти  розголосити це, поскаржитися, щось зробити 

неприпустиме тощо). 

Схвалення + знищення полягає у застосуванні логічного способу спростування «від 

противного»: спочатку погодитися з тезою партнера, а далі, розвинувши її, довести до 

абсурду, знищити. 

Порівняння – наведення прикладів, які знецінюють зауваження партнера. 

Метод «опитування» застосовують, наводячи думки авторитетних осіб, що 

спростовують зауваження партнера або прямо запитують у прихильників, чи має рацію 

опонент. 

Попередження полягає у тому, щоб, не чекаючи дошкульного зауваження, самому 

звернути увагу на те, що може викликати зауваження і подати це в гарному світлі. 

Відтермінування – прохання дати час на підготовку до відповіді, прохання перенести 

обговорення через важливі причини тощо. 

 

Вправа 8 

Мета. Навчитися різними способами відмовляти проханню партнера. 

Завдання. Робота відбувається індивідуально. Потрібно відмовити, застосовуючи 

різні способи, не ображаючи партнера (табл. 7.3).   

Таблиця 7.3 

Способи відмовити, не ображаючи партнера 

  

Спосіб відмови Прохання: посидіти з немовлям сусідки 

протягом п’яти годин 

Повтор 

 

 

Наступ  (зустрічне прохання, яке дуже 

важко або неможливо виконати) 

 



 

Гумор 

 

 

Переривання дискусії 

 

 

Обґрунтування (наведення вагомих 

аргументів) 

 

 

 

 

Вправа 9 

Мета. Навчитися виявляти за зовнішніми виявами та поведінкою, що співбесідник 

намагається обманювати. 

Завдання. Прочитати опис дій особи. Визначити, які з них є маркерами того, що особа 

намагається обманути іншого або щось приховати від нього. Працювати з клієнтом треба, 

використовуючи дані табл. 7.4, не виділяючи правильних відповідей, які подано жирним 

курсивом у табл. 7.5. 

Таблиця 7.4 

Визначити, чи співбесідник обманює 

 

Дії Співбесідник обманює 

Відразу під час запитання робить рухи головою  

Розслаблена поза  

Дуже пряма напружена постава  

Доторкається до рота або його прикриває.  

Уникає дивитися в очі співбесіднику  

Агресивний погляд і «тикання» вказівним пальцем  

Великі паузи між реченнями  

Багатослівність  

Потирає долоні  

Зміна ритму дихання  

Пильно і надто довго дивиться в очі  

Нетерпляче щось крутить у руках або постукує 

пальцями 

 

Штучно покашлює, намагається «прочистити 

горло» 

 

Виділяється забагато слини, особі важко говорити  

Почервоніння шкіри шиї  

Дуже активна жестикуляція  

 

 

Таблиця 7.5 

Визначити, чи співбесідник обманює (правильні відповіді) 

 

Дії Співбесідник обманює 

Відразу під час запитання робить рухи головою  

Розслаблена поза  

Дуже пряма напружена постава  

Доторкається до рота або його прикриває  



Уникає дивитися в очі співбесіднику  

Агресивний погляд і «тикання» вказівним пальцем  

Великі паузи між реченнями  

Багатослівність  

Потирає долоні  

Зміна ритму дихання  

Пильно і надто довго дивиться в очі  

Нетерпляче щось крутить у руках або постукує 

пальцями 
 

Штучно покашлює, намагається «прочистити горло»  

Виділяється забагато слини, особі важко говорити  

Почервоніння шкіри шиї  

Дуже активна жестикуляція  

 

 

7.3. Тренінг 

7.3.1. Тренінг: стилі поведінки у конфлікті 

Мета. Навчити клієнта ефективно застосовувати різні стилі поведінки у конфлікті 

відповідно до ситуації та стилів, які застосовують у ній інші сторони конфлікту. 

Вправа 1. Діагностика схильності до певного стилю поведінки в конфлікті 

Мета. Діагностувати схильність особи до певного стилю поведінки у конфлікті. 

Завдання. Комплексно визначити схильність клієнта до певного стилю поведінки у 

конфлікті. 

 

Крок 1. На осі «власні інтереси (шкала від 0 до 10) позначити, наскільки, розв’язуючи 

конфліктну ситуацію, клієнт враховує і намагається відстояти, задовольнити  власні інтереси. 

На осі «інтереси інших» (шкала від 0 до 10) – позначити, наскільки клієнт враховує 

(намагається задовольнити) інтереси іншого (інших) учасників ситуації  (рис. 7. 4).  

8    Власні інтереси 

7 

6 

5 

4 

3 

2 

1 

0       1     2     3     4     5     6     7     8                                                     

                                                        Інтереси іншої сторони 

Рис. 7.4. Площина інтересів сторін конфлікту 

 



З’єднавши проекції цих крапок, отримуємо «місце» клієнта  в полі інтересів 

конфліктуючих сторін.  

Перенесемо «місце» клієнта в полі інтересів сторін на графічне зображення моделі 

стилів поведінки особи у конфлікті (за К. У. Томасом і Р. Х. Кілменном), матимемо уявлення 

про схильність клієнта до певного стилю поведінки у конфлікті. 

Крок 2. Запропонувати клієнтові відповісти на опитувальник тесту, розробленого К. 

У. Томасом і Р. Х. Кілменном. 

Методика «Стратегія і тактика поведінки в конфліктній ситуації» (К.Томас) 

(Джерело: Панфилова А.П. Деловая коммуникация в профессиональной деятельности: учебн. 

пособие. − 2-е изд.− Санки-Петербург: Знание, 2004). 

 

Інструкція 

Позначити в таблиці літеру, яку Ви вибрали, відповідаючи на кожне запитання в 

опитувальнику. 

 

Номер 

за 

пор.  

Відповідь № Відповідь 

1  16  

2  17  

3  18  

4  19  

5  20  

6  21  

7  22  

8  23  

9  24  

10  25  

11  26  

12  27  

13  28  

14  29  

15  30  



 

Опитувальник 

1. 

А. Іноді я дозволяю іншим взяти відповідальність за розв’язання конфлікту.  

В. Я прагну звернути увагу на те, з чим ми обоє згідні, а не обговорюємо те, в чому маємо 

розбіжність. 

2. 

А. Намагаюсь знайти компромісне рішення. 

В. Намагаюсь залагодити справу, враховуючи інтереси іншого і мої власні. 

3. 

А. Зазвичай я наполегливо  прагну досягнути своєї мети.  

В. Іноді я приношу в жертву свої власні інтереси заради інтересів іншої людини. 

4. 

А. Намагаюсь знайти компроміс. 

В. Інколи відкидаю свої власні інтереси на користь іншої особи. 

5. 

А. У розв’язанні проблеми намагаюсь знайти підтримку іншої людини. 

В. Намагаюсь зробити все можливе для того, щоб уникнути непотрібної напруги. 

6. 

А. Намагаюсь уникати неприємних речей. 

В. Прагну домогтися свого. 

7. 

А. Намагаюсь відтермінувати розв’язання спірного питання для того, щоб з часом  

розв’язати його остаточно. 

В. Я вважаю, що варто чимось поступитися, щоб досягнути свого 

8. 

А. Для досягнення своїх інтересів завжди дію рішуче. 

В. Найперше намагаюсь визначити, про які інтереси та погляди йдеться. 

9. 

А. Я вважаю, що розбіжності не завжди заслуговують на те, щоб ними перейматися. 

В. Я докладаю  зусиль, щоб досягти свого. 

10. 

А. Я рішуче прагну задовольнити власні інтереси. 

В. Намагаюсь знайти компромісне рішення. 

11. 

А. Найперше намагаюсь визначити, про які інтереси та погляди йдеться. 

В. Іноді намагаюсь заспокоїти іншу особу та зберегти наші стосунки. 

12. 

А. Інколи уникаю займати позицію, яка може викликати суперечку. 

В. Дозволяю іншому залишитись у чомусь на своїй позиції, коли він також йде мені 

назустріч. 

13. 

А. Пропоную «зустрітися на половині дороги» (середню позицію). 

В. Наполягаю, щоб було зроблено те, чого я хочу. 

14. 

А. Повідомляю іншому про свій погляд і питаю про його погляди. 

В. Намагаюсь довести логічність і користь мого погляду. 

15. 

А. Я намагаюсь пригасити почуття іншої особи та зберегти наші стосунки. 

В. Намагаюсь зробити все можливе, щоб уникнути непотрібних сутичок. 

16. 

А. Намагаюсь не зачепити інтересів іншої особи. 

В. Намагаюсь переконати іншого в перевагах моєї позиції. 

17. 



А. Зазвичай рішуче прагну досягти своєї мети. 

В. Намагаюсь зробити все можливе, щоб уникнути непотрібної напруги. 

18. 

А. Дозволяю іншій особі наполягти на своєму, якщо це зробить її щасливою. 

В. Дозволяю іншому дотримуватися свого погляду, якщо він іде мені назустріч. 

19. 

А. Намагаюсь визначити, про які інтереси та погляди йдеться. 

В. Намагаюсь відтермінувати прийняття рішення з  певного питання для того, щоб з часом 

розв’язати його остаточно. 

20. 

А. Я намагаюся негайно подолати наші розбіжності. 

В. Намагаюсь знайти найліпше співвідношення між перевагами та втратами для усіх сторін. 

21. 

А. У процесі провадження переговорів намагаюсь брати до уваги прагнення інших. 

В. Я завжди тяжію до прямого обговорення проблеми. 

22. 

А. Намагаюсь зайняти позицію, яка була б посередині між моєю власною та позицією іншої 

особи. 

В. Відстоюю свої прагнення. 

23. 

А. Зазвичай ставлю собі за мету реалізацію всіх наших бажань. 

В. Іноді я дозволяю іншим взяти відповідальність за розв’язання конфлікту. 

24. 

А. Якщо позиція іншого видається йому дуже важливою, то намагаюся піти назустріч його 

бажанням. 

В. Намагаюся схилити партнера до компромісу. 

25. 

А. Намагаюсь показати іншому логіку та переваги моїх поглядів. 

В. У процесі переговорів намагаюсь брати до уваги бажання інших. 

26. 

А. Я пропоную середню позицію. 

В. Майже завжди ставлю собі за мету реалізувати бажання кожної сторони. 

27. 

А. Найчастіше я прагну уникати суперечок. 

В. Якщо це зробить іншого щасливим, то дозволю йому  наполягати на своєму. 

28. 

А. Зазвичай рішуче прагну досягти своєї мети. 

В. Залагоджуючи проблему, прагну знайти підтримку в іншого. 

29. 

А. Пропоную зустрітися «на половині шляху» (пропоную середню позицію). 

В. Вважаю, що розбіжності не завжди заслуговують на те, щоб через них хвилюватися. 

30. 

А. Намагаюсь не зачепити почуттів іншої людини. 

В. Завжди займаю таку позицію у спірному питанні, щоб ми спільно з іншою зацікавленою 

особою могли досягти успіху. 

Опрацювання: 

За кожним з п’яти розділів опитувальника треба підрахувати кількість відповідей, які 

відповідають тим, що в ключі. Отримані кількісні оцінки порівнюють. Це допомагає визначити 

схильність людини до певного стилю поведінки в конфлікті.  

Ключ 

 

 Конкуренція Співпраця Компроміс Уникання Пристосування  



1    А В  

2  В А    

3 А    В  
4   А  В  

5  А  В   

6 В   А   
7   В А   

8 А В     
9 В   А   

10 А  В    

11  А   В  
12   В А   

13 В  А    
14 В А     

15    В А  
16 В    А  

17 А   В   
18   В  А  

19  А  В   

20  А В    
21  В   А  

22 В  А    
23  А  В   

24   В  А  

25 А    В  

26  В А    
27    А В  

28 А В     

29   А В   
ЗО  В   А  

 

Порахувати відзначені літери в кожній з колонок. 

 

 Конкуренція Співпраця Компроміс Уникання Пристосування 

      

 

 

Оптимальною стратегією автори концепції вважають таку, в якій застосовують усі п’ять стилів 

поведінки, де кожна з них має за тестом значення в проміжку від 5 до 7 балів.  

Якщо за певним стилем досліджуваний набрав понад 7 балів, то має схильність до 

використання такої стратегії поведінки у конфлікті. Якщо значення менше 5 − не схильний до 

застосування певного стилю. 

 

Крок 3. Імітаційна гра. Клієнт має домовитися з консультантом (який виконує роль 

іншої сторони) про розв’язання таких ситуацій у заданому стилі: 

 

 уникання: одна сторона взяла у борг 500 грн. три місяці тому, обіцяла віддати за 

тиждень; 



 компроміс: лише один співробітник може піти у відпустку у липні, а дуже хочуть 

це зробити обидві сторони;  

 пристосування: в автобусі є лише одне місце, обидва претенденти мають важкі 

сумки і хочуть його зайняти; 

 конкуренція: у взуттєвому магазині є лише одна пара зимових чобіт, які підходять 

за розміром і дуже подобаються обом покупцям; 

 співробітництво: ніч, негода, черга на таксі, одна машина прийшла, коли над’їде 

наступна не відомо, обидві сторони поспішають. 

Визначити, в якому стилі домовлятися з «партнером» (роль якого виконував 

консультант) клієнтові було легше, коли його поведінка була природною. 

Перевірка збігання трьох діагностичних заходів дасть точніше уявлення про 

схильність клієнта до певного стилю поведінки у конфлікті. Після цього варто 

сконцентрувати увагу на тренуванні уміння клієнта визначати, якого стилю дотримуються у 

конфлікті партнери й ефективно застосовувати різні стилі поведінки у конфлікті. 

Крок 4. Пояснити клієнтові особливості виконання кожного стилю поведінки у 

конфлікті. 

Коротка характеристика стилів поведінки особи у процесі розв’язання конфлікту 

Суперництво (конкуренція). Людина, яка застосовує цей стиль, активна і хоче йти до 

розв’язання конфлікту власним шляхом. Вона не зацікавлена у партнерстві з іншими, її не 

цікавлять інтереси і потреби інших, вона досягає мети будь-якими засобами, часто 

використовує насильство. Така особа намагається найповніше задовольнити власні потреби та 

інтереси на шкоду іншим, змушує погодитися з розв’язанням проблеми на її користь. 

 Стиль втечі (уникання) полягає у тому, що особа ухиляється від розв’язання проблеми, ігнорує 

її, перекладає відповідальність на інших, відтерміновує рішення. Для цього «утікач» докладає 

усіх зусиль, щоб уникнути зустрічі з іншими учасниками конфлікту або розмови про проблему 

та її розв’язання (відключає телефон, відмовляється  від зустрічей, уникає ситуацій, де може 

зустріти партнерів тощо). 

Пристосування (поступливість) − поступки, погодження з усіма пропозиціями та вимогами 

інших учасників конфлікту без відстоювання своїх інтересів. Особа, яка застосовує такий стиль, 

приносить свої інтереси в жертву для збереження добрих стосунків з іншими, водночас 

перекладає на інших відповідальність за наслідки рішень з розв’язання проблеми. 

Стиль компромісу полягає у тому, що учасник конфлікту поступається певними інтересами, 

зменшує свої вимоги, очікуючи від інших аналогічних дій. Застосовують торг, наполягають на 

взаємному обміні поступками. Намагаються виграти в головному, поступитися другорядним. 

Стиль компромісу належить до колективних, бо його можливо використати за умови, що усі 

сторони конфлікту його дотримуються. 



Стиль співробітництва полягає в активній участі особи в розв’язанні конфлікту, яка виявляє 

асертивність, але намагається знайти такі рішення, які б максимально враховували інтереси усіх 

сторін конфлікту. Цей стиль можна використовувати лише за умови того, що його 

дотримуються усі учасники конфлікту. Він вимагає від учасників відкритості, порядності, 

чесності, доброї волі для активної взаємодії у процесі вироблення ефективних для усіх сторін 

рішень, наслідки яких можуть максимально задоволити усі сторони. Цей стиль дуже складний, 

але найефективніший з усіх перелічених. 

 

Вправа 2. Стиль поведінки партнера 

Мета. Навчитися визначати, якого стилю поведінки дотримуються партнери. 

Завдання. Розглянути фотографії та визначити, яких стилів поведінки у конфлікті 

дотримуються особи, що на них зображені. Результати записати в табл. 7.6. 

Таблиця 7.6 

Стилі поведінки у конфлікті 

 

Фото Стиль поведінки у конфлікті 

1  

2  

3  

4  

5  

6  

7  

 
 

Рис. 7.6. Фото 1 

 



 
Рис. 7.7. Фото 2 

 

 

 
Рис. 7.8. Фото 3 

 



 
Рис. 7.9. Фото 4 

 

 

 
 

Рис. 7.10. Фото 5 

 



 
Рис. 7.11. Фото 6 

 

 

 
 

Рис. 7.12. Фото 7 

 

Вправа 3. Стиль поведінки партнерів діалогу 

Мета. Навчитися визначати, якого стилю поведінки дотримуються партнери за 

їхніми діалогами. 



Завдання. Прочитати наведені діалоги, визначити, яких стилів поведінки у конфлікті 

дотримуються особи, що розмовляють між собою. Результати записати у табл. 7.7. 

Таблиця 7.7 

Стилі поведінки в конфлікті учасників діалогів 

 

 Стиль 1 особи Стиль 2 особи 

Перший діалог   

Другий діалог   

Третій діалог   

Четвертий діалог   

П’ятий діалог   

Шостий діалог   

Сьомий діалог   

  

Перший діалог 

Особа 1. Думаю, що нам ще потрібно попрацювати над рішенням, бо не всі інтереси ми 

врахували. 

Особа 2. Ми тільки гаємо час, я ні на крок не відступлюся від своїх вимог. 

 

Другий діалог 

Особа 1. Якщо погодитеся знизити ціну на Ваш виріб, то ми можемо взяти дуже велику 

партію і зачекати з термінами поставок. 

Особа 2. Зі свого боку, ми б очікували від Вас попередньої оплати хоча би половини 

замовлення. 

 

Третій діалог 

Особа 1. Я хотіла б нарешті почути чітку відповідь на свої вимоги!  

Особа 2. Давайте відкладемо розмову. У мене квиток на літак і я запізнююся. 

 

Четвертий діалог 

Особа 1. Мені видається, що Ваші пропозиції слушні, я не буду оголошувати своїх. Вам за 

віком належить прийняти рішення за нас обох. 

Особа 2. Не думаю, що вік у нашому випадку – це перевага. У Вас більше досвіду в таких 

справах і рішення належить приймати саме Вам. 

 

П’ятий діалог 

Особа 1. Давайте зважимо усі ризики, підрахуємо наші ресурси та можливості, визначимо 

зиск, який можемо отримати. 



Особа 2. Ви маєте рацію: у попередній пропозиції не враховано ні Ваших інтересів, ні наших 

можливостей. 

 

Шостий діалог 

Особа 1. Я не допущу, щоб так відкрито нехтували моїми інтересами! 

Особа 2. Чому всі мають слухати тільки Вас! У кожного своя сорочка ближча до тіла! 

 

Сьомий діалог 

Особа 1. Якщо Ви посмієте почати виконання проекту без мого дозволу, то заберу усі кошти, 

які в нього вклав! 

Особа 2. Я і не збирався нічого робити не лише без Вашого відома, а й без дозволу. Я чекаю 

на Ваше рішення. 

 

Вправа 4. Який стиль поведінки у конфлікті кращий? 

Мета. Зрозуміти переваги й обмеження кожного стилю поведінки у конфлікті, 

визначити умови ефективності застосування кожного стилю поведінки у конфлікті. 

Завдання. Визначити переваги й обмеження кожного стилю поведінки у конфлікті 

(заповнити табл. 7.6). Визначити особливості ситуацій, за яких варто або не варто 

застосовувати певний стиль поведінки у конфлікті (заповнити табл. 7.8) 

Таблиця 7.7 

Переваги й обмеження стилів поведінки у конфлікті 

 

Стиль поведінки у конфлікті Переваги Обмеження 

Конкуренція (суперництво)   

Компроміс   

Ухилення (втеча)   

Пристосування   

Співробітництво   

 

Таблиця 7.8 

Особливості ситуацій, за яких варто або не варто застосовувати певний стиль 

поведінки у конфлікті 

 



Стиль поведінки у конфлікті Варто застосовувати Варто утриматися від 

застосування 

Конкуренція (суперництво)   

Компроміс   

Ухилення (втеча)   

Пристосування   

Співробітництво   

 

 

Вправа 5. Який стиль поведінки у конфлікті застосувати? 

Мета. Навчитися прогнозувати ефективність  певного стилю поведінки в конфлікті, 

залежно від того, які стилі поведінки застосовують інші сторони конфлікту. 

Завдання. Визначити, які стилі поведінки у конфлікті можна ефективно застосувати, і 

які не будуть корисними у випадках, коли інша сторона конфлікту діє у певному стилі  (табл. 

7.9). 

Таблиця 7.9 

Який стиль поведінки у конфлікті варто застосувати? 

 

Стиль поведінки у конфлікті 

іншої сторони 

Який стиль варто 

застосувати мені 

Від якого стилю мені  варто 

утриматися 

Конкуренція (суперництво)   

Компроміс   

Ухилення (втеча)   

Пристосування   

Співробітництво   

 

Вправа 6. «Створення світу» 

Мета. Навчитися розробляти стратегію і тактику поведінки в конфліктній ситуації, 

враховуючи поведінку інших сторін, і загалом умови конкретної ситуації, виявляти та 

застосовувати свої ресурси. 

Завдання. Запропонувати клієнтові намалювати карту уявного світу: якомога 

детальніше зобразити землю та воду, розташувати копалини, природні ресурси (ліси, родючі 

землі, пустелі, гори тощо), населити їх тваринами та мешканцями, визначити кількість 

населення і розташування населених пунктів, визначити виробництво певних продуктів і 

речей. Цю карту консультант має довільно розділити між «державами» за кількістю осіб, які 

прямо чи опосередковано дотичні до конфліктної ситуації клієнта і визначити, хто є тією чи 

іншою «державою», де є «держава» клієнта. Клієнт має скласти чіткий перелік своїх ресурсів 

та обмежень, ресурсів та обмежень кожної «держави» (сторони конфлікту), визначити роль 

кожної «держави» (сторони конфлікту) у ситуації (прихильник, спостерігач, ворог тощо). 



Має визначити стилі «зовнішньої політики усіх держав» (стилі поведінки у конфлікті усіх 

сторін конфлікту).  

На підставі проведеного аналізу ресурсів та обмежень усіх учасників конфлікту, 

клієнт має сформувати стратегію  «зовнішньої політики» своєї «держави» з найбільшою 

користю для внутрішнього розвитку та для збереження міцного миру між «державами». Ця 

модель має скласти підмурівок розробки стратегії і тактики поведінки клієнта у процесі 

розв’язання його конкретної конфліктної проблеми.  

 

7.3.2. Тренінг: Впевненість у собі 

Мета тренінгу. Сприяти підвищенню у клієнта (клієнтів) упевненості в собі, що є 

підмурівком для ефективного розвитку клієнта, дозволить йому долати життєві труднощі, 

зберігати належний рівень самоповаги, тримати в балансі структуру «Я»-концепції, 

унормовувати самооцінку тощо. Тренінг можна проводити з одним клієнтом або групою 

клієнтів. 

Вправа 1.  «Асоціації» 

Мета. Визначити особливості впевненої в собі людини. 

Хід вправи. За групової роботи поділити клієнтів на парну кількість груп.  Запропонувати 

половині груп написати список асоціацій, які у них викликає впевнена в собі людина, а 

іншим групам – асоціації, які викликає невпевнена людина (шукати порівняння за 

категоріями «рослина», «тварина», стихія», «річ»). Представники груп ознайомлюють з 

тим, що групи напрацювали. Поміняти  попарно написані асоціації та запропонувати 

групам розробити портрет впевненої та невпевненої людини, враховуючи асоціації їхніх 

колег. Представити отримані описи великій групі, порівняти. Після цього кожен клієнт 

індивідуально має провести самооцінку знайдених рис та особливостей впевненої в собі 

людини, визначити, над якими рисами ще треба попрацювати, а на які уже можна 

опиратися у цій роботі. 

Якщо клієнт один, то варто спочатку запропонувати йому заповнити таблиці асоціацій 

(табл. 7.10), далі на підставі цих асоціацій створити портрети впевненої та невпевної у собі 

особи, виокремити риси впевненої особи, визначити, наскільки цей «портрет» є портретом 

клієнта. 

Таблиця 7.10 

Асоціації та риси невпевненої та впевненої у собі особи 

 

Невпевнена в собі особа Впевнена в собі особа 

рослина тварина стихія річ рослина тварина стихія річ 

        



        

        

Риси й особливості Риси й особливості 

        

        

 

Обговорення. Якими рисами володіє впевнена людина? Чи важко набути таких рис? Як 

можна позбавитися невпевненості? 

Вправа 2. «Мої права» 

Мета. Виробити у клієнта уявлення про свої права, про те, що їх треба відстоювати.  

Хід вправи. Роботу треба проводити індивідуально. Запропонувати клієнтові продумати і 

скласти список своїх прав, як він (вона) це собі  уявляє. Клієнт має оголосити свій список 

прав. Консультант  має заперечувати, спростовувати те, що проголошено. Клієнт має 

захистити свої права, довести, що вони йому життєво необхідні і не порушують прав 

інших.  

Обговорення. Чи можуть бути права людини без  обмежень? Чому свої права потрібно 

вміти відстоювати? Права людини загальні чи індивідуальні, унікальні для кожного? 

Вправа 3. «Що я маю, чим володію?» 

Мета. Спонукати клієнта усвідомити свої ресурси та можливості. 

Хід вправи. Роботу треба проводити індивідуально. Клієнт має написати список свого 

«майна», всього, що він (вона) може назвати своїм.  

Вправа 4. «Смішна історія» 

Мета. Виробити у слухачів уміння не боятися представити себе у смішній ситуації, 

уміти пожартувати над собою. 

Хід вправи. Роботу треба проводити індивідуально. Клієнт має пригадати якусь ситуацію, 

випадок, коли він (вона) зробили щось, над чим сміялися інші і розповісти консультанту 

або групі (за умови групової роботи). Консультант або інші учасники реагують спонтанно. 

 Обговорення. Чи важко витримати, коли над тобою сміються? Як знайти в собі сили не 

ображатися і підтримати сміх над собою?  

 

Вправа 5. «Моя корона тримається міцно» 

Мета. Виробити у клієнта  розуміння своєї цінності. 

Хід вправи. За групової роботи організувати загальну дискусію про крилатий вислів «З 

мене корона не злетить, бо дуже міцно тримається». Працюючи з одним клієнтом, 

обговорити з ним (нею) цей вислів, звернувши увагу на те, чому саме тут йдеться про 

«корону», а не якийсь інший головний убір. 



 

Вправа 6. «Я не боюся виглядати смішним» 

Мета. Виробити у клієнта уміння не боятися виглядати смішно, уміти пожартувати 

над собою, отримувати задоволення від того, що вмієш викликати сміх інших. 

Хід вправи. За умови групової роботи кожен клієнт по черзі має зробити щось, щоб 

розсмішити групу (змінити у своїй зовнішності, одязі, вийти на середину кола і заспівати 

дитячу пісеньку, розказати дитячий віршик, кумедно затанцювати тощо). Якщо 

консультант працює з одним клієнтом, то те, що зробить клієнт, треба записати на відео і 

переглянути записаний матеріал з клієнтом. 

Обговорення. Як себе почували, коли над Вами сміялися? Як не ображатися, коли 

виглядаєш смішним в очах інших? Як розрізнити кепкування, знущання та щирий, 

незлобивий, приязний сміх навколишніх?   

Вправа 7. «Контраргументація» 

Мета. Виробити у слухачів вміння давати свідому аргументовану відповідь на вплив, 

доведення. 

Хід вправи. За умови групової роботи поділити учасників на парну кількість груп. 

Визначити проблему. Запропонувати кожній групі написати 3–5 найважливіших аргументів 

на підтримку свого погляду. Поміняти  попарно написані аргументи, запропонувати групам 

розробити 3–5 контраргументів, які б спростовували те, що написано.  

У разі індивідуальної роботи з клієнтом можна запропонувати йому (їй) написати 3–5 

найважливіших аргументів на підтримку погляду іншої сторони конфлікту, а далі 3–5 

контраргументів, які б переконливо та необразливо спростовували те, що написано. 

Вправа 8. «Конструктивна критика»  

Мета. Виробити у клієнтів уміння проводити обговорення мети, засобів, дій 

ініціатора впливу, обґрунтовано демонструвати їхню невідповідність меті, умовам, 

вимогам адресата. 

Хід вправи. Дати клієнтові (клієнтам) заготовлені консультантом описи певних пропозицій, 

ідей. Запропонувати учасникам представити конструктивну критику цих ідей з 

пропозиціями, які б не заперечували, а поліпшували рішення. 

Вправа 9. «Енергетична мобілізація» 

Мета. Виробити у клієнтів уміння чинити спротив спробам навіяти або передати 

певний стан, ставлення, наміри, спосіб дії тощо. 

Хід вправи. Продемонструвати клієнтам декілька способів аутогенного тренування. 

Вправа 10. «Творчість» 

Мета. Виробити у клієнтів уміння  створювати нові зразки, інші, ніж намагаються 

навіяти. 



Хід вправи. Запропонувати клієнтам написати максимальну кількість варіантів 

використання якоїсь речі (пластикової пляшки, стержня з кулькової ручки тощо). 

Оголосити й об’єднати результати, порахувавши кількість запропонованих варіантів, 

відзначити найоригінальніші рішення. 

Вправа 11. «Налаштування на зміни та досягнення» 

Мета. Формувати мотивації досягнення успіху, готовності до прийняття нового. 

Хід вправи. Запропонувати кожному клієнтові зробити список досягнень, список важливих 

речей, зроблених самостійно. Можна запропонувати клієнтам намалювати свої досягнення 

або зробити колажі. 

Обговорення. З досягнення якої мети варто починати: великої чи малої? Коли і кому варто 

починати з малої і легшої мети та поступово її ускладнювати? Як поділяти «велику» мету 

на частини? Коли краще прочинати з найбільшої, найважливішої мети? 

Вправа 12. «Ухилення (втеча)»  

Мета. Виробити у клієнтів вміння уникати контактів з особами, що намагаються 

тиснути, мають небажаний вплив на людину. 

Хід вправи. За умови групової роботи поділити клієнтів на пари. Пари клієнтів мають 

провести діалог, змоделювавши ситуацію, в якій один з учасників гри дав іншому якусь 

обіцянку, але її не виконав. Учасники гри повинні розмовляти не менше, ніж 10 хв, але не 

торкатися «болючої» проблеми. За індивідуальної роботи з клієнтом, роль партнера 

виконує консультант. 

Обговорення. В чому полягають особливості виконання «втечі»? В яких ситуаціях 

уникання корисне, в яких – ні?   

Вправа 13. «Психологічна самооборона» 

Мета. Виробити у клієнтів уміння застосовувати дії, слова, самонакази, бар’єри, що 

дають змогу виграти час, щоб не потрапити під небажаний вплив. 

Хід вправи. За умови групової роботи поділити клієнтів на пари. Провести два раунди гри, 

в якій один клієнт має переконувати іншого, що їхній спільний знайомий  – людина 

підступна та ненадійна, а інший  має намагатися зосереджуватися на якихось  думках, 

переживаннях, щоб «слухати, але не чути». За індивідуальної роботи з клієнтом роль 

партнера, що розповідає прикрі речі про спільного знайомого, виконує консультант. 

Обговорення. Як і коли варто використовувати техніку «самооборони»? 

Вправа 14. «Конфронтація» 

Мета. Виробити у клієнтів уміння відкрито протиставляти свою позицію та свої 

вимоги іншим. 

Хід вправи. За умови групової роботи доцільно працювати в групах з трьох осіб. Бажано 

провести три раунди гри, щоб кожен клієнт побував в усіх ролях. Кожен з клієнтів має 



визначити тезу, яку хоче довести іншому. Одночасно працюють два клієнти, третій виконує 

роль спостерігача. Кожен раунд полягає в тому, що один з клієнтів формулює тезу і 

доведення, інший має  в коректній формі протиставити протилежний погляд та наполягти 

на ньому. Спостерігач аналізує поведінку учасників гри. 

За індивідуальної роботи з клієнтом, роль партнера, що формулює тезу та доведення, 

виконує консультант. 

Обговорення. Які були застосовані найефективніші форми поведінки та аргументів? Чи 

завжди треба вдаватися до конфронтації? 

Вправа 15. «Я – суверенна держава» 

Мета. Формувати у клієнта уміння створити власні кордони, пильнувати їх і 

контролювати своє життя. 

Хід вправи. Клієнт має уявити себе як суверенну державу, яка має територію (обмежену 

кордонами), має власні ресурси, закони, які дають  змогу контролювати поведінку 

громадян. Ця держава самодостатня і сама обирає, місію, мету і напрям розвитку. 

Обговорення. Що становить основу конгруентності, самодостатності особи? Що дає людині 

уявлення про власні кордони? Що дає змогу особі почуватися безпечною у власних межах? 

Вправа 16. «Мій герб і мій прапор» 

Мета. Інтегрувати набуті вміння клієнта, примусити його задуматися над власною 

цінністю. 

Хід вправи. Запропонувати клієнтові намалювати свій герб і прапор кольоровими 

маркерами або зробити аплікацію, колаж. Клієнт має пояснити,  що означають символи 

герба та прапора.  

Обговорення. Чи потрібні людині такі атрибути як герб та прапор? Чому люди обирають 

певну символіку? У чому полягає цінність особистості? 

Вправа 17. «Зроби собі комплімент» 

Мета. Навчити клієнта долати самокритику та приймати себе. 

Хід вправи. За умови групової роботи, організувати роботу в парах: активний виконавець 

вправи  і спостерігач. За чергою клієнти мають попрацювати в обидвох ролях. Завдання 

активного виконавця вправи: похвалити себе за щось, що водночас може викликати і 

критику. Вголос озвучити аргументи «внутрішнього критика» і спростувати їх. Спостерігач 

має дати зворотний зв’язок: чи було спростування коректним і переконливим. За 

індивідуальної роботи роль спостерігача виконує консультант. 

Обговорення. Як почувалися, долаючи аргументи «внутрішнього критика»?  Чи вдалося 

його переконати, примусити «замовчати»? 

Вправа 18. «Зроби те, що лякає» 

Мета. Навчити клієнта спокійно перебувати у «зоні дискомфорту». 



Хід вправи. Клієнти мають індивідуально продумати, які ситуації їх лякають, коли вони 

почувають себе у «зоні дискомфорту». Мають поділитися цим з консультантом (або з 

іншими клієнтами). Важливо виявити, що саме і чому викликає страх, як його подолати і не 

боятися покинути зону комфорту. Клієнти отримують домашнє завдання: зробити те, що 

лякає (зрозуміло, це має бути безпечно для самої особи, в жодному разі не створювати 

ситуацій, які наражають на небезпеку інших).  

Обговорення. Чому у впевненої в собі людини менше страхів? Як навчитися покидати зону 

комфорту без зайвого напруження? 

Вправа 19. «Афірмація» 

Мета. Навчити клієнта посилювати мотивацію за допомогою тверджень, що надихають, 

заохочують до дій. 

Хід вправи. Методом мозкового штурму створити список фраз, які можуть надихати, 

посилювати мотивацію, заохочувати до дій. Краще зробити їх у формі запитань. 

Наприклад, «Чому мені так добре вдається.....?». Коли список готовий, якщо клієнтів 

кілька, вони мають зайняти місце якомога далі, щоб працювати самостійно і не заважати 

іншим. Кожен клієнт має промовляти заохочувальні запитання вголос і записати їх на 

диктофон. Прослухати запис, уточнити інтонацію, якщо не подобається. Повторювати цей 

процес потрібно доти, доки клієнт не буде задоволений результатом. 

Обговорення. Що переживали клієнти, коли проговорювали та прослуховували 

заохочувальні запитання? Чи допомагає їм це налаштуватися на успіх? 

Вправа 20. «Уяви себе успішним» 

Мета. Закріпити отримані клієнтом під час тренінгу навички та уміння, усвідомити та 

пережити стан впевненості у собі. 

Хід вправи. Клієнт має уявити себе таким, як хотілося б бути, впевненим, асертитвним, 

переконливим. Уявити як потрібно йти, посміхатися, говорити. Клієнт має вийти з кімнати, 

зайти в кімнату, посміхнутися присутнім, привітатися і сказати кілька фраз. За можливості 

корисно вести відеозйомку. Після закінчення вправи варто переглянути відеоматеріал, 

обговорити побачене (реально і на відео). 

Обговорення. Що саме вдалося клієнтові? Чи справляв він враження людини, яка впевнена 

у собі? Як почувалися, виконуючи вправу? Які маркери впевненості? Як їх досягнути? 

 

 


