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Мета
Дослідити переваги і недоліки різних стилів спілкування. Розвивати 
вміння просити про послугу та висувати справедливі вимоги. Вихову-
вати чемність і культуру спілкування.

Очікувані	результати

Наприкінці заняття учні:
 розпізнають пасивний, агресивний та впевнений стилі спілку-

вання за вербальними й невербальними ознаками;
 наводять приклади ситуацій, у яких найкраще діяти впевнено, па-

сивно чи агресивно; ознаки і наслідки різних типів спілкування;
 аналізують переваги і недоліки пасивної, агресивної і впевненої 

поведінки;
 демонструють уміння попросити про послугу, допомогу, висува-

ти справедливі вимоги.

Обладнання	і	матеріали

 Класна дошка і кольорова крейда або фліпчарт і фломастери.

 Комп’ютер, доступ до інтернету, мультимедійний проектор (ба-
жано).

Що	підготувати	заздалегідь

 Роздрукувати Роздавальні матеріали для учнів.

 Запропонувати трьом учням підготувати читання байки Езопа 
«Сонце і Вітер» у ролях.

 Перевірити презентацію та відео до теми. 

Стилі	спілкування
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Орієнтовний	план	уроку

Стартові завдання 10 хв

Інформаційне повідомлення «Переваги і недоліки різних стилів 
спілкування» 4 хв

Обговорення байки Езопа «Сонце і Вітер» 3 хв

Мозковий штурм 3 хв

Робота у групах 10 хв

Підсумкові завдання 15 хв

Усього тривалість 45 хв

Клас	6.	Тренінг	5
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Стартові завдання (повторити попе-
редній матеріал і перейти до нового)

1. Зворотний зв’язок. Запитайте учнів: 
«Про що ми говорили на минулому 
уроці»? Вислухайте відповіді охочих, 
підсумуйте: «На минулому уроці ми з 
вами говорили про вміння спілкува-
тися та вчилися спілкуватися ефек-
тивно». 

2. Оголосіть тему уроку: «Сьогодні ви 
дізнаєтеся про переваги і недоліки 
різних стилів спілкування».

3. Вправа на знайомство. Запропонуйте 
охочим по черзі продовжити речен-
ня: «Якщо хтось у черзі стає попере-
ду мене, я … ».

Слово вчителя: «Є ситуації, в яких бу-
ває складно відмовитися, відкрито ви-
словити свої почуття, попросити когось 
про послугу чи відстояти себе. У таких 
ситуаціях одні люди поводяться пасив-
но — нехтують власними інтересами і за 
будь-яку ціну намагаються уникати кон-
фліктів; інші — впевнено відстоюють 
свою позицію, зважаючи на почуття та 
бажання інших, а деякі — намагаються 
агресивно відстояти власну позицію, не 
зважають на інтереси довколишніх».

4. Запропонуйте учням виконати За-
вдання 1 у Роздавальних матеріалах 
для учнів. 

Запитання для обговорення:

• Яку манеру спілкування описано в 
кожному варіанті?

• Чи траплялося подібне у вашому 
житті?

89

Часом буває складно відмовитися від 
пропозиції, відкрито висловити свої по-
чуття, попросити когось про послугу чи 
відстояти свої права. У таких ситуаціях 
люди поводяться:

 • пасивно — нехтують власними інте-
ресами і за будь-яку ціну намагаються 

уникати конфліктів;
 • упевнено — відстоюють свою пози-

цію, зважаючи на почуття та бажання 
інших;

 • агресивно — завжди намагаються від-
стояти лише свою позицію, не зважа-
ють на інтереси інших.

Прочитай ситуацію і варіанти поведінки. Дай відповідь на запитання.

Ти позичив(-ла) другові (подрузі) свій улюблений диск, а він (вона) повер-
нув(-ла) його зіпсованим. Варіанти поведінки: 

а) скажеш про це йому (їй) і попросиш купити тобі новий диск; 

б) нічого не скажеш і купиш новий диск сам(а); 

в) позичиш у друга його улюблений диск і так само зіпсуєш його.

Яку манеру спілкування описано в кожному з варіантів?

а)  

б)  

в)  

Пасивність, агресивність, упевненість

Завдання 1

Підсумуйте: «Не слід боятися відстою-
вати свої інтереси, але робити це треба 
без агресії».

Інформаційне повідомлення «Перева-
ги і недоліки різних стилів спілкуван-
ня» (ознаки різних стилів спілкування)

• Запропонуйте охочим зачитати ін-
формацію «Переваги і недоліки різ-
них стилів спілкування» із Розда-
вальних матеріалів для учнів.
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Пасивні люди не вміють захистити 
себе і зазвичай не можуть нікому відмови-
ти, навіть якщо пропозиція невигідна для 
них, а то й небезпечна. Вони легше підда-
ються впливу реклами й оточення, біль-
ше ризикують потрапити у залежність від 
психоактивних речовин, стати жертвою 
шахраїв.

Агресивні люди намагаються відстоя-
ти власну позицію, незважаючи на інтере-
си та почуття інших. Вони нехтують ввіч-
ливістю, вдаються до погроз, лайки і фі-
зичної сили. Через це їх не люблять, бо-

яться, стороняться і можуть звинуватити 
навіть у тому, чого вони не робили.

Упевнена поведінка — це вміння до-
мовлятися з урахуванням інтересів усіх 
сторін, здатність ввічливо відмовитися 
від того, що не підходить, і рішуче — від 
того, що може бути небезпечним. Упевне-
ну поведінку ще називають гідною, інтелі-
гентною або самостверджувальною. Іно-
ді її плутають з агресивною. Але ці стилі 
спілкування такі різні, як Сонце і Вітер у 
байці Езопа.

Сонце і Вітер

Засперечалися одного разу Сонце і Вітер, хто з них сильніший.
— Я сильніше! — казало Сонце.
— Ні, я сильніший! — казав Вітер.
Довго вони сперечалися. Аж ось побачили, що дорогою йде одягнений 
у пальто перехожий.
— Зараз ми перевіримо наші сили, — сказав Вітер. — Сильнішим буде 
той, хто зніме з цього чоловіка пальто.
Сонце погодилося. Першим почав Вітер. Він щосили дув і шарпав 
поли пальта перехожого. Але що сильніше дув Вітер, то більше чоловік 
кутався в пальто.
Потім настала черга Сонця. Воно простягло до чоловіка свої промені, 
висушило одяг, зігріло. Спочатку він перестав кутатися, потім 
розстебнув пальто і нарешті зняв його, насолоджуючись теплим 
сонячним днем.
Сонце перемогло!

•	 Як діяв Вітер?
•	 Як діяло Сонце?
•	 Яка поведінка швидше приводить до успіху?
•	 Чому?

Завдання 2

Переваги і недоліки різних стилів спілкування

Обговорення байки Езопа «Сонце і Ві-
тер» (упевнена манера спілкування є 
найкращою у більшості життєвих си-
туацій)

• Запропонуйте волонтерам прочитати 
байку Езопа «Сонце і Вітер» у ролях.

АБО

• Запропонуйте учням подивитися ві-
део (Езоп «Сонце і Вітер»).

Клас	6.	Тренінг	5



181

http://autta.org.ua/ua/materials/
material/Sontse-i-Viter/ 

Запитання для обговорення:

• Як діяв Вітер? 

• Як діяло Сонце?
• Яка поведінка швидше приводить до 

успіху? Чому?

Мозковий штурм (обговорити з учня-
ми ситуації, коли доцільно діяти впев-
нено, пасивно, агресивно)

1. Напишіть на дошці заголовки: «Упев-
нено», «Пасивно», «Агресивно» і за-
пропонуйте учням назвати ситуації, 
коли краще обрати відповідну манеру 
спілкування (приклад у таблиці).

Ситуації,	коли	краще	діяти

Упевнено:

• тобі пропонують 
щось небезпечне або те, 
що тобі не підходить;

• хочеш повернути 
бракований товар;

• хочеш попросити про 
послугу чи по допомогу

Пасивно:

• у ситуації, коли будь-
яке загострення сто-
сунків є небезпечним.

Агресивно:

• на тебе напали або 
намагаються кудись 
затягти

Підсумуйте: «Хоч у деяких випадках до-
цільно виявити пасивність, а іноді дово-
диться реагувати й агресивно, впевнена 
манера спілкування є найкращою у біль-
шості життєвих ситуаціях».

Робота у групах (відпрацювання нави-
чок упевненої поведінки)

Слово вчителя: «Навичок упевненої 
поведінки набувають у процесі трену-
вань. За допомогою наступного завдання 
закріпи ці навички у трьох типових ситу-
аціях: коли треба відмовитися від неба-
жаної пропозиції, попросити про послу-
гу і висунути справедливу вимогу».

1. Об’єднайте учнів у дві групи, розра-
хувавшись на «день — ніч» («чорне — 
біле», «верх — низ» тощо). 

2. Запропонуйте їм, користуючись Роз-
давальними матеріалами для учнів, 
розіграти ситуації із Завдання 3 так, 
щоб їхня поведінка була асертивною.

• Група «1»: тобі терміново треба купи-
ти ліки для бабусі, а в аптеці велика 
черга.

• Група «2»: ти позичив другові 20 гри-
вень до завтра, а він не повертає гроші 
вже другий тиждень.

3. Запросіть групи продемонструвати 
ситуації.

Клас	6.	Тренінг	5
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Пасивні люди не вміють захистити 
себе і зазвичай не можуть нікому відмови-
ти, навіть якщо пропозиція невигідна для 
них, а то й небезпечна. Вони легше підда-
ються впливу реклами й оточення, біль-
ше ризикують потрапити у залежність від 
психоактивних речовин, стати жертвою 
шахраїв.

Агресивні люди намагаються відстоя-
ти власну позицію, незважаючи на інтере-
си та почуття інших. Вони нехтують ввіч-
ливістю, вдаються до погроз, лайки і фі-
зичної сили. Через це їх не люблять, бо-

яться, стороняться і можуть звинуватити 
навіть у тому, чого вони не робили.

Упевнена поведінка — це вміння до-
мовлятися з урахуванням інтересів усіх 
сторін, здатність ввічливо відмовитися 
від того, що не підходить, і рішуче — від 
того, що може бути небезпечним. Упевне-
ну поведінку ще називають гідною, інтелі-
гентною або самостверджувальною. Іно-
ді її плутають з агресивною. Але ці стилі 
спілкування такі різні, як Сонце і Вітер у 
байці Езопа.

Сонце і Вітер

Засперечалися одного разу Сонце і Вітер, хто з них сильніший.
— Я сильніше! — казало Сонце.
— Ні, я сильніший! — казав Вітер.
Довго вони сперечалися. Аж ось побачили, що дорогою йде одягнений 
у пальто перехожий.
— Зараз ми перевіримо наші сили, — сказав Вітер. — Сильнішим буде 
той, хто зніме з цього чоловіка пальто.
Сонце погодилося. Першим почав Вітер. Він щосили дув і шарпав 
поли пальта перехожого. Але що сильніше дув Вітер, то більше чоловік 
кутався в пальто.
Потім настала черга Сонця. Воно простягло до чоловіка свої промені, 
висушило одяг, зігріло. Спочатку він перестав кутатися, потім 
розстебнув пальто і нарешті зняв його, насолоджуючись теплим 
сонячним днем.
Сонце перемогло!

•	 Як діяв Вітер?
•	 Як діяло Сонце?
•	 Яка поведінка швидше приводить до успіху?
•	 Чому?

Завдання 2

Переваги і недоліки різних стилів спілкування
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Запитання для обговорення:

• Чи легко вам було розігрувати асер-
тивну поведінку? Чому?

Підсумкові завдання (закріпити набу-
ті знання)

1. Зачитайте висновки:

• У житті трапляються ситуації, коли 
необхідно звернутися по допомогу 
або від чогось відмовитися.

• У таких ситуаціях люди зазвичай 
поводяться пасивно, агресивно або 
впевнено.

• Упевнена манера спілкування є най-
кращою у більшості випадків.

• Пасивна й агресивна манери спілку-
вання виправдані лише у деяких си-
туаціях.

2. Домашнє завдання (діти виконують за 
бажанням)

• Запропонуйте учням виконати За-
вдання 4 у Роздавальних матеріалах  
для учнів.
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Ситуація 1. Тобі терміново треба купити ліки для бабусі, а в аптеці ве-
лика черга.

• Ввічливо перепроси і поясни проблему: «Вибачте, мені терміново 
треба купити ліки для бабусі». 

• Вислов прохання у позитивній формі: «Дозвольте, я пройду без 
черги». 

• Якщо твоє прохання задовольнили, сердечно подякуй: «Дякую, ви 
мені дуже допомогли».

• Якщо відмовили, прийми це з гідністю: «Гаразд, я зачекаю 
(пошукаю іншу найближчу аптеку)».

• Спокійно закінчи розмову: «Пробачте, що потурбував».

Ситуація 2. Ти позичив другові 20 гривень до завтра, а він не повертає 
вже другий тиждень.

• Поясни, що ти відчуваєш, за допомогою «Я-повідомлення»: «Мені 
не подобається, що ти не повертаєш борг».

• Висунь вимогу: «Я хотів(-ла) би, щоб ти віддав гроші».

• Запитай, що він про це думає: «Добре?», «Що ти скажеш?»

• Якщо відповідь тебе влаштовує, на цьому можна закінчити: «Дякую 
за розуміння. Ходімо гуляти».

Завдання 3

3. Завершення тренінгу.

• Кожен учень має потиснути руку всім 
однокласникам, не відпускаючи руки 
одного учасника, поки не візьметься 
за руку іншого.

Клас	6.	Тренінг	5
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•	 Якщо твоє прохання задовольнили, сердечно подякуй: «Дякую, ви 
мені дуже допомогли».
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•	 Спокійно закінчи розмову: «Пробачте, що потурбував».

Ситуація 2. Ти позичив другові 20 гривень до завтра, а він не повертає 
вже другий тиждень.

•	 Поясни, що ти відчуваєш, за допомогою «Я-повідомлення»: «Мені 
не подобається, що ти не повертаєш борг».

•	 Висунь вимогу: «Я хотів(-ла) би, щоб ти віддав гроші».

•	 Запитай, що він про це думає: «Добре?», «Що ти скажеш?»

•	 Якщо відповідь тебе влаштовує, на цьому можна закінчити: «Дякую 
за розуміння. Ходімо гуляти».

Завдання 3


