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ВВЕДЕНИЕ 
 
Профессиональная этика представляет собой систему моральных принципов, норм и правил поведения специалиста с учетом особенностей его профессиональной деятельности и конкретной ситуации. Профессиональная этика должна быть неотъемлемой составной частью подготовки каждого специалиста. Дисциплина «Профессиональная этика и служебный этикет» в настоящее время обладает большой практической значимостью, и ее изучение, безусловно, является актуальным.
Основная цель дисциплины – формирование у обучающихся глубоких, системных представлений и знаний о служебной этике и профессиональном этикете, приобщение к общечеловеческим ценностям, ориентация в конфликтных ситуациях, обучение культуре профессионального общения. 
Основной задачей преподавания учебной дисциплины является подготовка специалиста: 
· понимающего закономерности формирования и функционирования системы профессиональной этики; 
· умеющего реализовать полученные знания в своей практической работе по обеспечению эффективного взаимодействия в поле своей профессиональной деятельности, недопущения коррупционного поведения; 
· готового к работе в органах Федеральной налоговой службы, подразделениях по борьбе с экономическими и налоговыми преступлениями МВД Российской Федерации, учреждениях Министерства финансов Российской Федерации, в других финансово – контрольных государственных и муниципальных органах, коммерческих и некоммерческих организациях и учреждениях. 



2. Методические рекомендации по организации изучения дисциплины 
 
Дисциплина изучается в форме проведения лекционных, практических занятий и внеаудиторной работы студентов. Последняя форма может быть организована на уровне факультативных занятий в виде круглых столов, прессконференций, служебных совещаний, семинаров-дискуссий, индивидуальных консультаций. Форму проведения самостоятельной работы и вид занятия накануне определяет преподаватель, принимая во внимание заинтересованность самих студентов, их посещаемость лекционных и практических занятий, склонность к научным исследованиям. Индивидуальная работа со студентами проводится за счет времени, отводимого на самостоятельную работу на протяжении изучения всего курса. 
Обучение по дисциплине осуществляется на основе использования интерактивной методики преподавания дисциплины. Одной из отличительных особенностей интерактивной методики является сочетание плюрализма методов преподавания курса в рамках основных видов занятий (лекционных и практических) с многовариантностью методов активизации самостоятельной работы студентов, с учетом базового уровня подготовки обучающихся и междисциплинарных связей курсов учебного плана.  
При этом в качестве основных предусматривается использование преподавателем методов логического и факторного анализа, структурно-факторной операционализации экономических процессов и явлений на уровне отдельных предприятий, интерпретации аналитической информации и фактов экономической реальности. 
Интерактивная методика позволяет воздействовать не только на память обучающихся, но и на их эмоциональное и образное восприятие информации, а в конечном итоге - на поведение и сознание. 
 

3. Методические указания студентам по подготовке к семинарским занятиям
 
Подготовка к семинарским занятиям является одной из важнейших форм самостоятельной работы студентов. Целью семинарских занятий является закрепление знаний полученных на лекционных занятиях и в ходе самостоятельной работы, а также выработка навыков работы с учебной и научной литературой и нормативными источниками. Подготовку к семинарскому занятию следует начинать с повторения материала лекции по соответствующей теме, а потом переходить к изучению материалов учебников, руководствуясь планами семинарских занятий. Только после того, как студент освоит учебный материал, следует обращаться к изучению рекомендованных источников нормативных документов и научной литературы. По завершению изучения рекомендованной литературы, студенты могут проверить свои знания с помощью вопросов для самоконтроля, содержащихся в конце плана каждого семинара по соответствующей теме. Следует помнить, что одной из целей любого семинарского занятия, является выработка у студентов навыков и умения правильно использовать экономические понятия, термины и категории, поэтому ответы на семинарских занятиях должны представлять собой самостоятельное изложение материала, а не зачитывание ответа из различных источников. Подготовка к семинарскому занятию должна завершиться решением практических заданий по каждой теме. Решение задач способствует закреплению и более углубленному пониманию изученного материала, а также приобретению навыков анализа конкретных экономических ситуаций и применения законов и нормативных документов. 
 
4. Подготовка к устному опросу

Тема 1 «Теоретические аспекты этики»
Вопросы для обсуждения:
1. Этика-наука о морали, ее предмет, задачи и функции.
2. Понятие и сущность морали. Соотношение права и морали.
3. Свойства морали (нормативность, императивность, оценочность), функции морали.
4. Моральные ценности.
5. Понятие, содержание и виды профессиональной этики.
6. Основные этапы исторического развития этических учений.

Тема 2 «Служебная этика и служебный этикет»
Вопросы для обсуждения:
1. Понятие, содержание и функции служебного этикета 
2. Профессиональная культура, факторы ее определяющие.
3. Категории «добра» и «зла» в профессиональной деятельности
4. Долг, совесть, ответственность в профессиональной деятельности 
5. Нравственное содержание должностных обязанностей специалиста
6. Этикет внешнего облика делового человека

Тема 3 «Этика делового общения»
Вопросы для обсуждения: 
1. Правила подготовки и проведения публичного выступления.
2. Правила подготовки и проведения деловой беседы.
3. Правила подготовки и проведения делового совещания.
4. Правила подготовки и проведения переговоров.
5. Правила подготовки и проведения собеседования.
6. Правила телефонного общения.
7. Правила и нормы деловой переписки.

Тема4 «Кодексы профессиональной этики»
Вопросы для обсуждения:
1. Обоснуйте необходимость разработки и соблюдения этических кодексов профессионального поведения?
2. В чем заключаются этические обязанности специалиста по экономической безопасности по отношению к партнерам?
3. В чем заключаются этические нормы специалиста по экономической безопасности по отношению к своим коллегам?
4. В чем заключаются этические обязательства специалиста по экономической безопасности по отношению к руководителю или руководящей организации?
5. В чем заключаются этические обязательства специалиста по экономической безопасности перед своей профессией?
6. В чем заключаются этические обязательства специалиста по экономической безопасности перед обществом и государством?

Тема 5 «Этика государственных служащих»
Вопросы для обсуждения:
1. Этика государственного служащего.
2. Этические требования к государственному служащему.
3. Этический кодекс государственного служащего.
4. Коррупция и бюрократизм как этические проблемы в государственной службе: общие черты и национальные особенности.

Тема 7 «Моральный выбор и риск в профессиональной деятельности»
Вопросы для обсуждения:
1. Проблема нравственного выбора.
2. Проблема профессионально-нравственной деформации специалиста.

Тема 8 «Толерантность в профессиональной деятельности»
Вопросы для обсуждения:
1. Проблема толерантности в современном мире.
2. Критерии и показатели толерантности.
3. Толерантность в профессиональной деятельности специалиста по экономической безопасности (правоохранительных органов, служащих налоговых органов, аудиторов).
Вопросы для самостоятельного изучения:
Составляющие делового этикета: внешний вид, одежда, манеры, правила поведения
Кодекс этики аудитора.
Кодекс этики налогового инспектора
Кодекс этики профессиональных бухгалтеров – членов НП «ИПБ России».
Этикет и протокол деловых визитов
Этикет удаленных коммуникаций
Нравственный конфликт в профессиональной деятельности.
Нравственность презумпции невиновности.

Подготовка к тестированию: 
Тест 
по теме: «Теоретические аспекты этики»

1.Теоретическая часть этики, включающая нормы, принципы, идеалы и т.д. - это…
1)  религиозные заповеди;
2) мораль;
3) юридические акты;
4) нравственность.

2.Практическая часть этики, представляющая собой  область реальных поступков - это…
 1) инструкции;
2) культура;
3) традиции;
4) нравственность.

3.Моральные требования к представителям профессии предъявляются в 
1) должностных инструкциях;
2) Уставе организации;
3) распорядке работы учреждения;
4) этическом кодексе.

4.Совокупность моральных норм, определяющих отношение человека к своему профессиональному долгу и к людям, с которыми он связан в силу характера своей профессии - это…
1)  религиозная этика;
2)  профессиональная этика;
3) служебная инструкция;
4) бытовой этикет.

5.Функция профессионального общения, которая обеспечивает эмоциональный контакт, сопереживание, называется
1) информационная;
2) аффективная (эмоционального контакта) ;
3) прогностической;
4) регуляционная.

6.Наука о морали нравственности - это… 
1) эстетика;
2) совесть;
3) этика;
4) педагогика.

7.Определенные нормы, регламентирующие стиль  работы, манеру общения между фирмами, внешний вид делового человека, последовательность и характер  ведения переговоров и т.д. - это...
1) педагогическая этика;
2) профессиональная этика
3) деловой этикет;
4) классическая этика.

8.Этические кодексы разрабатываются для...
1) повышения уровня имиджа организации;
2) для повышения престижа руководителя;
3) для повышения уровня этичности поведения руководителей;
4) в соответствии с требованиями устава организации.

9.Корпоративная этика существует для...
1) представителей определенной профессии;
2) для общения между организациями;
3) членов одного коллектива независимо от должности;
4) для межнационального общения.

10.Какой древнегреческий философ составил первый свод профессиональных правил? 
1) Аристотель.
2) Сократ;
3) Гиппократ;
4) Будда.

11.Группа людей, взаимно влияющих друг на друга и связанных между собой совместно выполняемой  деятельностью,  общностью соц. обусловленных целей, интересов, норм и правил поведения, - это …
1) ассоциация;
2) предприятие;
3) коллектив;
4) федерация;
5) корпорация.

12.Структура профессиональной этики личности включает компоненты 
1) речь;
2) моральные отношения;
3) моральные нормы, ценности и принципы;
4) моральные действия (поведение) ;
5) нравственное (моральное) сознание
6) этический кодекс.

13.Унифицировать и стандартизировать поведение профессионалов, чтобы никакие обстоятельства не могли негативно влиять на качество их деятельности и уровень ответственности – это цель.. 
 1) руководителя;
2) работника;
3) нравственного регулирования;
4) правового регулирования.

14. Совокупность взглядов, принципов, убеждений, определяющих направление деятельности и отношения к реальности, - это...
1) мировоззрение;
2) свобода;
3) этика;
4) долг.

15.Основателями европейской этики считают философов
1) Диогена;
2) Конфуция;
3) Сократа;
4) Платона;
5) Ф. Аквинского;
6) Аристотеля.

16.Свод принципов, норм, правил, соблюдение которых обеспечивает эффективное выполнение профессиональных задач - это этика...
1) Деловая
2) Профессиональная
3) Дипломатическая 
4) Повседневная

17. Система этических ценностей, которые признаются человеком - это
а) этика;
б) правила поведения;
в) мораль.

18. Что является важнейшими категориями этики?
а) добро, справедливость;
б) ответственность, долг;
в) зло.

19. Как именуется одно из первых в истории правил нравственности «поступай по отношению к другим так, как бы ты хотел, чтобы поступали по отношению к тебе»?
а) серебряным;
б) золотым;
в) поучительным.

20. Совокупность моральных норм, определяющих отношение человека к своему профессиональному долгу входит в понятие …
а) профессиональная этика;
б) вежливость;
в) такта и чувства меры.

21. Что из перечисленных является важнейшими требованиями профессиональной этики работника торговли по отношению к покупателю?
а) предупредительность, корректность, благородство;
б) такт, чувство меры, достоинство;
в) внимательность, вежливость, доброжелательность;

22. Профессиональная этика относится к …
а) теории морали;
б) нормативной этике;
в) прикладной этике

23. Авторитарная этика …
а) считает, что человек не имеет своей ценности;
б) рассматривает человека в телесно-духовной целостности; 
в) считает, что цель человека – быть самим собой 

24. Прикладная этика включает …
а) теорию морали;
б) этику делового общения;
в) нормативную этику

Тест по теме «Этика делового общения»

1. Деловое общение – это сложный многоплановый процесс развития контактов между людьми в… 
а) служебной сфере;
б) сфере общения;
в) процессе взаимодействия;
г) личном плане.

2. Какие позиции соответствуют эффективной деловой беседе?
а) в процессе делового общения собеседник занят своими мыслями, переживаниями;
б) в ходе общения партнеру предоставляется возможность полностью изложить свою точку зрения на решаемую проблему;
в) партнер слышит только то, что хочет услышать;
г) в процессе общения лучший партнер тот, кто умеет хорошо говорить;
д) лучшим собеседником является тот, кто умеет слушать;

3. Важным элементом деловой беседы является умение… 
a) говорить;
б) молчать;
в) слушать. 

4. Для результативного проведения деловых встреч, бесед, переговоров:
а) необходимо контролировать свои движения и мимику;
б) стараться интерпретировать реакции партнера;
в) понимать язык невербальных компонентов общения;
г) пользоваться всеми выше перечисленными пунктами.

5. Какие из перечисленных средств общения относятся к невербальным?
а) жесты;
б) позы;
в) мимика;
г) все перечисленные;
д) выражение лица.

6. Деловое общение основывается на знаниях:
а) социологии;
б) психологии;
и) менеджмента;

7. Специфической особенностью делового общения является…
а) неограниченность во времени;
б) регламентированность;
в) отсутствие норм и правил;
г) разговор по душам.

8. Главное требование культуры общения по телефону – это… 
a) краткость (лаконичность) изложения; 
б) длительность общения; 
в) четкость изложения;. 
г) жесткость в разговоре.
9. Деловые беседы и переговоры осуществляются в форме… 
a) невербальной; 
б) вербальной; 
в) рефлексивной; 
г) нерефлексивной.

10. Деловое общение – это вид общения, при котором …
а) учитывают особенности личности партнера, но интересы дела белее значимы, чем возможные личностные расхождения;
б) можно затронуть любую тему и необязательно прибегать к помощи слов;
в) главное - извлечение выгоды от собеседника с помощью разных приемов

11. Деловые беседы часто проходят… 
a) на улице; 
б) в формальной обстановке; 
в) в общественном транспорте; 
г) в неформальной обстановке.

12. Деловая беседа может… 
a) предварять переговоры; 
б) вредить переговорам; 
в) быть их составной частью; 
г) способствовать конфликтной ситуации.

13. Общение всегда есть диалог 
a) одного человека с другим; 
б) наедине с собой; 
в) человека с машиной; 
г) технических устройств.

14. Профессиональное общение руководителя зависит от… 
a) характера взаимосвязей и взаимоотношений с подчиненными; 
б) установок и ценностей руководителя; 
в) характера взаимосвязей и взаимоотношений с коллегами; 
г) все ответы верны.

15. Основными объектами управляющих воздействий руководителя являются… 
a) вышестоящее руководство; 
б) работники; 
в) партнеры;
г) организация в целом.

16. К вербальным средствам общения относятся:
а) устная речь;
б) письменная речь;
в) устная и письменная речь;
г) интонации голоса.

17. Основная задача руководителя в процессе управления людьми состоит во взаимодействии с… 
а) персоналом; 
б) высшим руководством; 
в) подрядчиками; 
г) клиентами.

18. Управленческая деятельность часто протекает на фоне действия ситуаций…
a) противоположных; 
б) конфликтных; 
в) любовных ;
г) нестандартных.

19. Деловая беседа… 
a) характеризуется частым переходом от одной темы к другой; 
б) направлена на достижение определенных производственных задач и проблем; 
в) позволяет выбрать соответствующие решения и реализовать их; 
г) отличается разнообразием обсуждаемых тем.
20. Проводя кадровую беседу, руководитель должен учитывать типичные черты характера своего собеседника, которые по-разному проявляются в отношении к: 
а) своему коллективу; 
б) делу; 
в) политике; 
г) искусству.

21. Залог успеха деловой беседы проявляется через ее участников в… 
a) компетентности; 
б) тактичности и доброжелательности; 
в) грубости и резкости; 
г) конфликтности, возбудимости

22. Служебные контакты должны строиться на… 
a) партнерских началах 
б) взаимном интересе 
в)личной выгоде; 
г) корыстном интересе.

23. Установка контакта (знакомства) в деловом общении предполагает 
a) соблюдение нейтралитета; 
б) нарушение правил этикета; 
в) понимание другого человека; 
г) представление себя другому человеку.

24. Наиболее распространенной формой делового общения является… 
a) монолог; 
б) общение группой; 
в) диалоговое общение; 
г) молчание.

25. При приеме на работу в кадровой беседе оценивают претендента по: 
а) умению спорить;
б) способности к общению;
в) внешнему виду;
г) невнимательности к говорящему.

26. При подготовке к собеседованию важно соблюдать правила Делового этикета: 
a) собеседование должно начаться в назначенное время; 
б) проводящий беседу должен встать, поприветствовать гостя; 
в) приглашенный должен опоздать на встречу; 
г) секретарь не должен быть в курсе дела.
Тест: «На знание этикета речи»
1. Может ли молодой человек вступить в беседу людей старших по возрасту?
а) может, если проявит собственную инициативу и настойчивость;
в) может, если в беседу его вовлекут старшие;
с) не может ни в коем случае.

2. Можно ли употреблять в беседе односложные вопросы и ответы (что, да, нет и т.д.)?
а) можно, они звучат четко и лаконично;
в) можно, но по возможности реже;
с) односложных вопросов и ответов следует избегать.

3. Можно ли подсказать собеседнику слово, которое он затрудняется найти?
а) можно, и чем скорее, тем лучше;
в) лучше воздержаться от подобной «помощи»;
с) это возможно, но только в частной, а не в официальной ситуации.

4. Как лучше реагировать на комплименты?
а) скромно поблагодарить;
в) ни в коем случае не благодарить, комплименты благодарность не предполагают;
с) скромнее – усомниться в комплименте и вежливо высказать свое сомнение собеседнику.
д) ответить комплиментом.

5. В каких случаях собеседнику можно сделать замечание?
а) в любом случае это недопустимо;
в) это допустимо только в среде сверстников;
с) это допустимо всегда, когда собеседник говорит явную несуразицу.

6. Можно ли во время беседы с кем-либо одновременно смотреть телевизор или листать журнал, рыться в ящике стола, сумке, карманах?
а) в сумке и карманах – можно;
в) нельзя – это невежливо;
с) во время беседы возможны поиски носового платка, т. к. его отсутствие может привести к неприятным последствиям.

7. Можно ли, находясь в обществе, обсуждать внешность других людей?
а) это недопустимо;
в) конечно можно, особенно, если она безупречна и внушает восхищение;

8. Можно ли посматривать на часы во время беседы?
а) это невежливо в любом случае;
в) можно, если нет другого способа показать собеседнику, как вы от него устали;

9.Можно и прямо сказать о своей занятости и невозможности продолжать беседу окружающим?
а) немедленно прекратить рассказ, сменить тему или передать инициативу другому;
в) ни в коем случае не прекращать рассказ, а сделать его более интересным, наполнив сенсационными фактами, жаргонными словечками;
с) становиться и сделать замечание слушателям, чтобы не отвлекались.

10. Что делать, если собеседник начинает рассказывать о том, что вам давно и хорошо известно?
а) вежливо остановить его и перевести разговор на другую тему;
в) дослушать рассказ до середины, а затем перехватить инициативу и сменить тему;
с) дослушать до конца.

Тест «Деловой этикет в общении с иностранными партнерами»

1.Укажите, какое правило поведения в различных странах не оказывает
влияния на деловое общение:
а) традиции и обычаи;
б) климат;
в) черты национального характера;
г) форма государственного и политического устройства.

2.Что не относится к основным национальным чертам характера англичан?
а) вежливость;
б) эмоциональность;
в) законопослушность;
г) деловитость.

3.Какой фактор из перечисленных ниже в деловых переговорах ценится во Франции?
а) личные связи;
б) черты национального характера;
в) пунктуальность;
г) процедура знакомства.

4.Какое основное правило в одежде необходимо соблюдать при ведении деловых переговоров с французами?
а) неформальная форма одежды на переговорах;
б) национальные элементы в одежде;
в) одежда высокого качества из натурального материала;
г) яркие, броские тона в одежде.

5.Как не следует обращаться к женщине в Германии на деловых переговорах?
а) Frau Doktor;
б) Gnadiges Fraulein;
в) Gnadige Frau;
г) Fraulein.

6.Какая форма приветствия наиболее распространена в Японии?
а) низкий поклон;
б) рукопожатие;
в) похлопывание по плечу;
г) объятия.

7.Что означает в деловых переговорах с японскими партнерами кивание головой?
а) согласие;
б) отказ;
в) указание на то, что мысль собеседника понятна;
г) указание на то, что в переговорах стороны пришли к полному
взаимопониманию.

8.Что не является характерной чертой американского делового этикета?
а) утилитаризм;
б) почитание традиций;
в) пренебрежение к мелочам;
г) ясность и простота в общении.

9.Как не принято обращаться в Южной Корее к деловому партнеру?
а) по имени;
б) по фамилии;
в) по должности;
г) по фамилии и имени.

10.Каким фактором обусловлены этикетные правила в странах Ближнего и
Среднего Востока?
а) национальными традициями;
б) темпераментом;
в) религиозными верованиями;
г) эмоциональностью.

11. Какие дни считаются выходными в странах Ближнего и Среднего Востока?
а) суббота, воскресенье;
б) воскресенье, понедельник;
в) пятница, суббота;
г) четверг, пятница.

12 Выберите из нижеперечисленного темы, которые не следует затрагивать в
деловом общении с партнерами из стран Ближнего и Среднего Востока?
а) национальной безопасности;
б) политики и религии;
в) культуры и искусства;
г) семьи и брака.

13 Выберете правильное определение понятия «сохбет», используемого в
Турции:
а) беседа за чаем с пирожными;
б) обеденный перерыв;
в) договоренность о подписании контракта;
г) выражение недоверия участникам переговоров.

14 Какой знак в арабских странах указывает на окончание деловой беседы?
а) телефонный звонок во время беседы;
б) предложение выпить чашку кофе;
в) вопросы о здоровье;
г) подача к кофе прохладительных напитков.

15 На какой период года не следует назначать деловые переговоры в
Скандинавских странах?
а) на осенний период;
б) на зимний период;
в) на летний период;
г) на весенний период.
16. Деловой этикет включает в себя группы правил 
a) нормы, взаимодействие равных по статусу 
б) наставления, определенный контакт руководителя и подчиненного 
в) требования руководителя к высшему управленческому звену 
г) приказы подчиненного для руководителя









Практические задания:
Определение стиля поведения в конфликте.
Определите стиль вашего поведения в конфликтной ситуации (по К. Томасу). Укажите, как часто вы прибегаете к представленным ниже действиям, указав соответствующую оценку в соответствующей позиции по 5-балльной шкале оценок (1 – соответствует «редко», 3 – «иногда», 5 – «всегда»):
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После оценки всех вариантов вы можете интерпретировать полученные вами результаты при помощи следующего ключа.
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Основная стратегия управления конфликтом (высший результат): 
Вторая по значимости стратегия (второй результат):



Опрос По определению типа межличностного поведения.
Методы формирования личностно-нравственных качеств у специалиста
Описание методики
На основании исследований межличностных отношений Т. Лири выделил 8 общих и 16 более конкретизированных вариантов межличностного взаимодействия, которые представил в виде круговой психограммы. Полярные на этой схеме варианты являются противоположными друг другу.
 Опросник составлен соответственно этим выделенным типам межличностного поведения и представляет собой набор из 128 простых  лаконичных характеристик-эпитетов, которые группируются по 16 вопросов в 8 октантах, отражающих различные психологические профили. Методика может быть представлена испытуемому списком или на отдельных карточках.
Оценивая себя по пунктам опросника, испытуемый должен отмечать “+” те характеристики, которые считает присущими себе.
Инструкция “Перед Вами набор характеристик. Прочтите каждую и отметьте знаком “+” те, которые соответствуют вашему представлению о себе.
Будьте внимательны, старайтесь отвечать как можно более точно и правдиво”.
Текст опросника
 Какой Вы человек?
 1. Другие думают о нем благосклонно.
 2. Производит впечатление на окружающих.
 3. Умеет распоряжаться, приказывать.
 4. Умеет настоять на своем.
 5. Обладает чувством достоинства.
 6. Независимый.
 7. Способен сам позаботиться о себе.
 8. Может проявить безразличие.
 9. Способен быть суровым.
 10. Строгий, но справедливый.
11. Может быть искренним.
 12. Критичен к другим.
 13. Любит поплакаться.
 14. Часто печален.
 15. Способен проявлять недоверие.
 16. Часто разочаровывается.
 17. Способен быть критичным к себе.
 18. Способен признать свою неправоту.
 19. Охотно подчиняется.
 20. Уступчивый.
 21. Благодарный.
 22. Восхищающийся, склонен к подражанию.
 23. Уважительный.
 24. Ищущий одобрения.
 25. Способный к сотрудничеству, взаимопомощи.
 26. Стремится ужиться с другими.
 27. Дружелюбный, доброжелательный.
 28. Внимательный, ласковый.
 29. Деликатный.
 30. Ободряющий.
 31. Отзывчивый к призывам о помощи.
 32. Бескорыстный.
 33. Способен вызывать восхищение.
 34. Пользуется у других уважением.
 35. Обладает талантом руководителя. 
 36. Любит ответственность.
 37. Уверен в себе.
 38. Самоуверен, напорист.
 39. Деловитый, практичный.
 40. Любит соревноваться.
 41. Стойкий и крутой, где надо.
 42. Неумолимый, но беспристрастный.
 43. Раздражительный.
 44. Открытый, прямолинейный.
 45. Не терпит, чтобы им командовали.
 46. Скептичен.
 47. На него трудно произвести впечатление.
 48. Обидчивый, щепетильный.
 49. Легко смущается.
 50. Не уверен в себе.
 51. Уступчивый.
 52. Скромный.
 53. Часто прибегает к помощи других.
 54. Очень почитает авторитеты.
 55. Охотно принимает советы.
 56. Доверчив и стремится радовать других.
 57. Всегда любезен в обхождении.
 58. Дорожит мнением окружающих.
 59. Общительный, уживчивый.
 60. Добросердечный.
 61. Добрый, вселяющий уверенность.
 62. Нежный, мягкосердечный.
 63. Любит заботиться о других.
 64. Бескорыстный, щедрый.
 65. Любит давать советы.
 66. Производит впечатление значительности.
 67. Начальственно-повелительный.
 68. Властный.
 69. Хвастливый.
 70. Надменный, самодовольный.
 71. Думает только о себе.
 72. Хитрый, расчетливый.
 73. Нетерпим к ошибкам других.
 74. Своекорыстный.
 75. Откровенный.
 76. Часто недружелюбен.
 77. Озлобленный.
 78. Жалобщик.
 79. Ревнивый.
 80. Долго помнит обиды. 
 81. Самобичующий.
 82. Застенчивый.
 83. Безынициативный.
 84. Кроткий.
 85. Зависимый, несамостоятельный.
 86. Любит подчиняться.
 87. Предоставляет другим принимать решения.
 88. Легко попадает впросак.
 89. Легко поддается влиянию друзей.
 90. Готов довериться любому.
 91. Благорасположен ко всем без разбора.
 92. Всем симпатизирует.
 93. Прощает все.
 94. Переполнен чрезмерным сочувствием.
 95. Великодушен, терпим к недостаткам.
 96. Стремиться покровительствовать.
 97. Стремящийся к успеху.
 98. Ожидает восхищения от каждого.
 99. Распоряжается другими.
 100. Деспотичный.
 101. Сноб (судит о людях по рангу и достатку, а не по личным качествам).
 102. Тщеславный.
 103. Эгоистичный.
 104. Холодный, черствый.
 105. Язвительный, насмешливый.
 106. Злой, жестокий.
 107. Часто гневлив.
 108. Бесчувственный, равнодушный.
 109. Злопамятный.
 110. Проникнут духом противоречий.
 111. Упрямый.
 112. Недоверчивый, подозрительный.
 113. Робкий.
 114. Стыдливый.
 115. Отличается чрезмерной готовностью подчиняться.
 116. Мягкотелый.
 117. Почти никогда и никому не возражает.
 118. Навязчивый.
 119. Любит, чтобы его опекали.
 120. Чрезмерно доверчив.
 121. Стремится снискать расположение каждого.
 122. Со всеми соглашается.
 123. Всегда дружелюбен.
 124. Всех любит. 
 125. Слишком снисходителен к окружающим.
 126. Старается утешить каждого.
 127. Заботится о других в ущерб себе.
 128. Портит людей чрезмерной добротой.
Обработка результатов
После того, как испытуемый оценит себя, подсчитываются баллы, по каждому из 8-ми октантов психограммы методики. Каждый плюс оценивается в 1 балл, таким образом, максимальная оценка уровня - 16 баллов.
1-й октант: вопросы 1-4, 33-36, 65-68, 97-100.
2-й октант: вопросы 5-8, 37-40, 69-72, 101-104.
3-й октант: вопросы 9-12, 41-44, 73-76, 105-108.
4-й октант: вопросы 13-16, 45-48, 77-80, 109-112.
5-й октант: вопросы 17-20, 49-52, 81-84, 113-116.
6-й октант: вопросы 21-24, 53-56, 85-88, 117-120.
7-й октант: вопросы 25-28, 57-60, 89-92, 121-124.
8-й октант: вопросы 29-32, 61-64, 93-96, 125-128.
Каждому из 8 октантов соответствует тип межличностных отношений:
 1. Авторитарный.
0-8 баллов. Уверенный в себе, упорный, настойчивый, может быть хорошим наставником и организатором. Обладает свойствами руководителя.
9-12 баллов. Доминантный, энергичный, успешный в делах, любит давать советы, требует к себе уважения, может быть нетерпим к критике, ему свойственна переоценка собственных возможностей.
13-16 баллов. Властный, диктаторский, деспотический характер, всех поучает, дидактический стиль высказываний, не склонен принимать советы других, стремится к лидерству, командованию другими, сильная личность с чертами деспотизма.
 2. Независимый - доминирующий.
0-8 баллов. Уверенный, независящий, ориентированный на себя, склонный к соперничеству тип.
9-12 баллов. Самодовольный, нарцисстический, с выраженным чувством собственного достоинства, превосходства над окружающими, с тенденцией иметь особое мнение, отличное от мнения большинства, и занимать обособленную позицию в группе.
13-16 баллов. Стремится быть над всеми, самовлюбленный, расчетливый. К окружающим относится отчужденно. Заносчивый, хвастливый.
 3. Агрессивный.
0-8 баллов. Упрямый, упорный, настойчивый в достижении цели, энергичный, непосредственный.
9-12 баллов. Требовательный, прямолинейный, откровенный, строгий и резкий в оценке других, непримиримый, склонный во всем обвинять окружающих, насмешливый, ироничный, раздражительный.
13-16 баллов. Чрезмерное упорство, недружелюбие, жесткость, враждебность по отношению к окружающим, несдержанность, вспыльчивость, агрессивность, доходящая до асоциального поведения.
4. Недоверчивый–скептический.
0-8 баллов. Реалистичен в суждениях и поступках, критичен по отношению к окружающим, скептик, неконформный.
9-12 баллов. Выраженная склонность к критицизму, разочарованный в людях, замкнутый, скрытный, обидчивый. Недоверчив к окружающим, испытывает трудности в интерперсональных контактах из-за подозрительности и боязни плохого отношения. Свой негативизм проявляет в вербальной агрессии.
13-16 баллов. Отчужденный по отношению к враждебному и злобному миру, очень подозрительный, крайне обидчив, склонный к сомнению во всем, злопамятный, постоянно жалуется на всех (шизоидный тип характера).
 5. Покорно-застенчивый.
0-8 баллов. Скромный, робкий, уступчивый, эмоционально сдержанный, способный подчиняться, не имеет собственного мнения, послушно и честно выполняет свои обязанности.
9-12 баллов. Застенчивый, кроткий, легко смущается, склонен подчиняться более сильному без учета ситуации.
13-16 баллов. Покорный, склонный к самоуничижению, слабовольный, склонный уступать всем и во всем, всегда ставит себя на последнее место и осуждает себя, приписывает себе вину, пассивный, стремится найти опору в ком-либо более сильном.
 6. Зависимый.
0-8 баллов. Конформный, мягкий, ожидает помощи и советов, доверчивый, склонный к восхищению окружающими, вежливый, нуждается в признании.
9-12 баллов. Послушный, боязливый, беспомощный, не умеет проявить сопротивление, искренне считает, что другие всегда правы.
13-16 баллов. Очень неуверенный в себе, имеет навязчивые страхи, опасения, тревожится по любому поводу, поэтому зависим от других, чужого мнения, сверхконформный.
 7. Сотрудничающий.
0-8 баллов. Склонный к сотрудничеству, кооперации, гибкий и компромиссный при решении проблем и в конфликтных ситуациях, стремится быть в согласии с мнением окружающих, сознательно конформный, следует условностям, правилам и принципам “хорошего тона” в отношениях с людьми, инициативный, энтузиаст в достижении целей группы, стремится помогать, чувствовать себя в центре внимания, заслужить внимание и любовь, общительный, проявляет теплоту и дружелюбие в отношениях.
9—16 баллов. Дружелюбный и любезный со всеми, ориентирован на принятие и социальное одобрение, стремится удовлетворить требования всех, “быть хорошим” для всех без учета ситуации, стремится к целям микрогруппы, имеет развитые механизмы вытеснения и подавления, эмоционально лабильный (истероидный тип характера).
8. Альтруистический.
0—8 баллов. Ответственный по отношению к людям, деликатный, мягкий, добрый, эмоциональное отношение к людям проявляет в сострадании, симпатии, заботе, ласке, умеет подбодрить и успокоить окружающих, бескорыстный и отзывчивый.
9—16 баллов. Гиперответственный, всегда приносит в жертву свои интересы, стремится помочь и сострадать всем, навязчивый в своей помощи и слишком активный по отношению к окружающим, неадекватно принимает на себя ответственность за других (может быть только внешняя “маска”, скрывающая личность противоположного типа).
Полученные количественные показатели по каждому из октантов от 0 до 16 переносятся на психограмму. На соответствующей номеру октантакоординате, на уровне, соответствующем полученным баллам, проводятся дуги. Отделенная дугой внутренняя часть октанта заштриховывается. После того как отмечены все полученные при обследовании результаты и заштрихована внутренняя, центральная часть круга психограммы до уровня, очерченного дугами, получается некое подобие “веера”. Наиболее заштрихованные октанты соответствуют преобладающему стилю межличностных отношений данного индивида. Характеристики, не выходящие за пределы 8-ми баллов, свойственны гармоничным личностям. Показатели, превышающие 8 баллов, свидетельствуют об акцентуации свойств, выявляемых данным октантом. Баллы, достигающие уровня 14—16, свидетельствуют о трудностях социальной адаптации. Низкие показатели по всем октантам (0—3 балла) могут быть результатом скрытности и не откровенности испытуемого. Если в психограмме нет октантов, заштрихованных выше 4-х баллов, то данные сомнительны в плане их достоверности: испытуемый не захотел оценить себя откровенно.
Первые четыре типа межличностных отношений 1, 2, 3, и 4 — характеризуются преобладанием некомфортных тенденций и склонностью к дезъюктивным (конфликтным) проявлениям (3, 4), большей независимостью мнения, упорством в отстаивании собственной точки зрения, тенденцией к лидерству и доминированию (1, 2).
Другие четыре октанта —5, 6, 7, 8— представляют противоположную картину: преобладание конформных установок, конгруэнтность в контактах
окружающими (7, 8), неуверенность в себе, податливость мнению окружающих, склонность к компромиссам (5, 6).
По специальным формулам определяются показатели по двум основным факторам: доминирование и дружелюбие.
Доминирование: (1-5) + 0,7 х (3+2-4-6).
Дружелюбие: (7-3)+0,7 х (8-2-4+6).
В целом интерпретация данных должна ориентироваться на преобладание одних показателей над другими и в меньшей степени — на абсолютные величины.
Испытуемые, у которых преобладает “властный-лидирующий” тип межличностного отношения (1-й октант), характеризуются оптимистичностью, быстротой реакций, высокой активностью, выраженной мотивацией достижения, тенденцией к доминированию, повышенным уровнем притязаний, легкостью и быстротой в принятии решений, гомономностью (т. е. ориентацией в основном на собственное мнение и минимальной зависимостью от внешних средовых факторов), экстравертированностью. Поступки и высказывания могут опережать их продуманность. Это реагирование по типу “здесь и сейчас”, выраженная тенденция к спонтанной самореализации, активное воздействие на окружение, завоевательная позиция, стремление вести за собой и подчинять своей воле других.
2-й октант, соответствующий “независимо - доминирующему” типу межличностных отношений, при явном преобладании над другими, по данным исследования, сочетается с такими особенностями, как черты самодовольства (или самовлюбленности), дистантность, эгоцентричность, завышенный уровень притязаний, выраженное чувство соперничества, проявляющееся в стремлении занять обособленную позицию в группе. Доминантность здесь в меньшей степени обращена на общие с группой интересы и не проявляется стремлением вести людей за собой, заражая их своими идеями. Стиль мышления нешаблонный, творческий. Мнение окружающих воспринимается критически, собственное мнение возводится в ранг догмы или достаточно категорически отстаивается. Эмоциям недостает тепла, поступкам — комфортности. Высокая поисковая активность сочетается с рассудочностью. 
Низкая подчиняемость. “Прямолинейно-агрессивный” тип межличностных отношений (преобладание показателей 3-го октанта) обнаружил выраженную близость к таким личностным характеристикам, как ригидность установок, сочетающаяся с высокой спонтанностью, упорство в достижении целей, практицизм при недостаточной опоре на накопленный опыт в состоянии эмоциональной захваченности, повышенное чувство справедливости, сочетающееся с убежденностью в собственной правоте, легко загорающееся чувство враждебности при противодействии и критике в свой адрес, непосредственность и прямолинейность в высказываниях и поступках, повышенная обидчивость, легко угасающая в ситуации комфортной, не ущемляющей престиж личности испытуемого.
4-й октант - “недоверчивый-скептический” тип межличностных отношений проявляется такими личностными характеристиками, как обособленность, замкнутость, ригидность установок, критический настрой к любым мнениям, кроме собственного, неудовлетворенность своей позицией в микрогруппе, подозрительность, сверхчувствительность к критическим замечаниям в свой адрес, неконформность суждений и поступков, склонность к построению ригидных и сверхценных умозаключений, связанных с убежденностью в недоброжелательности окружающих лиц, опережающая враждебность в высказываниях и поведении, которая оправдывается априорной уверенностью в людской недоброте, системное мышление, опирающееся на конкретный опыт, практичность, реалистичность, склонность к иронии, высокая конфликтность, которая может быть не столь явной (если сравнивать с типом 3) и аккумулироваться, создавая тем самым повышенную напряженность и способствуя нарастающей отгороженности.
5-й октант - “покорно-застенчивый” тип межличностных отношений - оказался преобладающим у личностей болезненно-застенчивых, интровертированных, пассивных, весьма щепетильных в вопросах морали и совести, подчиняемых, неуверенных в себе, с повышенной склонностью к рефлексии, с заметным преобладанием мотивации избегания неуспеха и низкой мотивацией достижения, заниженной самооценкой, тревожных, с повышенным чувством ответственности, неудовлетворенных собой, склонных к тому, чтобы винить себя во всем при неудачах, легко впадающих в состояние грусти, пессимистически оценивающих свои перспективы, аккуратных и исполнительных в работе, избегающих широких контактов и социальных ролей, в которых они могли бы привлечь к себе внимание окружающих, ранимых и впечатлительных, болезненно сосредоточенных на своих недостатках и проблемах.
6-й октант — “зависимый-послушный” тип межличностных отношений. Лица с преобладанием показателей 6-го октанта обнаруживают высокую тревожность, повышенную чувствительность к средовым воздействиям, тенденцию к выраженной зависимости мотивационной направленности от складывающихся со значимыми другими отношениями, собственного мнения — от мнения окружающих. Потребность в привязанности и теплых отношениях является ведущей. Неуверенность в себе тесно связана с неустойчивой самооценкой. Исполнительность и ответственность в работе создает им хорошую репутацию в коллективе, однако, инертность в принятии решений, конформность установок и неуверенность в себе не способствует их продвижению на роль лидера. Повышенная мнительность, чувствительность к невниманию и грубости окружающих, повышенная самокритичность, опасения неуспеха как основа мотивационной направленности формируют канву конформного поведения.
7-й октант — “сотрудничающий-конвенциальный” тип межличностных отношений обладает такими индивидуально-личностными характеристиками, как эмоциональная неустойчивость, высокий уровень тревожности и низкий — агрессивности, повышенная откликаемость на средовые воздействия, зависимость самооценки от мнения значимых других, стремление к причастности групповым веяниям, сотрудничеству. Экзальтация, потребность в излиянии дружелюбия на окружающих, поиски признания в глазах наиболее авторитетных личностей группы. Стремление найти общность с другими. Энтузиазм, восприимчивость к эмоциональному настрою группы. Широкий круг интересов при некоторой поверхности увлечений.
8-й октант, преобладание которого позволяет отнести тип межличностного взаимодействия к “ответственно-великодушному”, сочетается с такими личностными особенностями, как выраженная потребность в соответствии социальным нормам поведения, склонность к идеализации гармонии межличностных отношений, экзальтация в проявлении своих убеждений, выраженная эмоциональная вовлеченность, которая может носить более поверхностный характер, чем это декларируется, художественный тип восприятия и переработки информации, стиль мышления — целостный образный. Легкое вживание в разные социальные роли гибкость в контактах, коммуникабельность, доброжелательность, жертвенность, стремление к деятельности полезной для всех людей, проявление милосердия, благотворительности, миссионерский склад личности. Артистичность.
Потребность производить приятное впечатление, нравиться окружающим. Проблема подавленной (или вытесненной) враждебности, вызывающей повышенную напряженность, соматизация тревоги, склонность к психосоматическим заболеваниям, вегетативный дисбаланс как результат блокированности поведенческих реакций.
С целью изучения структуры “Я”, внутриличностной гармонии индивида, к приведенной выше инструкции следует добавить: “После того, как Вы оценили себя по приведенным в опроснике характеристикам, сделайте то же самое в отношении образа “Я”, к которому Вы стремитесь, т. е. опишите с помощью тех же характеристик “идеал” Вашего “Я”. При этом не забудьте включить и те свойства, которыми Вы обладаете, если они не противоречат Вашему представлению об идеале”. Полученные данные обсчитываются и заносятся на психограмму так же, как и в первом случае, после чего проводится анализ и сопоставление оценки испытуемым его актуального и идеального образа “Я”. Наиболее простой и часто встречающийся вариант представляет собой незначительные количественные различия, которые позволяют судить о том, какие особенности своего стиля межличностного поведения индивида не устраивают. Если в образе “Я” 5-й октант зачерчен больше других, а в образе “идеала Я” он значительно уменьшен и ему противопоставлен увеличенный 1-й октант, то испытуемый считает себя избыточно пассивным, застенчивым и робким в межличностных отношениях и хотел бы от этих свойств избавиться, быть более уверенным в себе.
Если образ “Я” включает в себя высокие показатели 4-го октанта (т. е. выявляет недоверчивость, настороженность, недовольство сложившимися с окружающими отношениями), а образ идеального “Я” обнаруживает преобладание 8-го октанта и значительно уменьшившиеся показатели 4-го, то при интерпретации результатов следует учесть, что испытуемый тяготится межличностным конфликтом и отчасти склонен самокритично оценить свою роль в создавшейся ситуации, стремясь в идеале быть доброжелательным и конгруэнтным с окружающими его людьми. Таким образом, каждый раз соотношение показателей полярных (по содержательным характеристикам признаков противоположных октантов (3 и 7, 2 и 6) говорит о том, каковы пути компенсации тех личностных свойств, которые ухудшают адаптацию личности в социальной среде.
Если в первом варианте (актуальное “Я”) преобладают октанты,
отражающие характеристики зависимого II конформного поведения (5, 6, 7), а во втором (идеальное “Я”) — октанты, выявляющие независимость и доминантность (1, 2) или агрессивность (3), то испытуемый болезненно переживает подчиненность своей позиции, страдает его самолюбие и компенсаторные усилия направлены на повышение своего социального статуса. 
Если соотношение обратное, т. е. преобладают независимость, доминантность и
агрессивность (2, 1, 4), а в идеале испытуемый хотел бы быть ближе к окружающим его людям и избавиться от тех черт характера, которые способствуют разладу межличностных отношений (упрямство (3), агрессивность (4), дистантность (2), самоуверенность (1)), то здесь речь идет об усилении самоконтроля над непосредственным, спонтанным поведением.
Опыт показывает, что на самом деле и образ актуального “Я” и идеал являются неотъемлемой частью структуры целостного “Я”. Мало того, окружающими человек часто воспринимается согласно его идеальному “Я”, а его актуальное “Я” представляет собой его собственные проблемы, осознанные
и взятые под контроль.
В норме обычно не наблюдаются значительные расхождения между “Я” актуальным и идеальным. Умеренное (неконфликтное) расхождение, или, скорее, неполное совпадение, должно рассматриваться как необходимое условие для дальнейшего роста личности, самосовершенствования.
Неудовлетворенность собой чаще наблюдается у лиц с заниженной самооценкой (5, 6, 7 октанты), а также у лиц, находящихся в ситуации затянувшегося конфликта (4 октант). Преобладание одновременно 1 и 5 октанта свойственно лицам с проблемой болезненного самолюбия, авторитарности, 4 и 8 — конфликт между стремлением к признанию группой и враждебностью, т. е. проблема подавленной враждебности, 3 и 7 — борьба мотивов самоутверждения и аффилиации, 2 и 6 — проблема независимостиподчиняемости, возникающая в сложной служебной или иной ситуации, вынуждающей повиноваться вопреки внутреннему протесту.
Примерно также интерпретируется соотношение полярных октантов при сопоставлении образа “Я” идеального “Я”. Личности, у которых обнаруживаются доминантные, агрессивные и независимые черты поведения, значительно реже проявляют недовольство своим характером и межличностными отношениями, однако и у них может выявляться тенденция к совершенствованию своего стиля межличностного взаимодействия с окружением, при этом возрастание показателей того или иного октанта определит направление, по которому самостоятельно движется личность в целях самосовершенствования. Это имеет большое значение для военного инженера при выборе методов коррекции поведения индивида с учетом его внутриличностных ресурсов и степени осознания имеющихся проблем. Наличие выраженного внутриличностного конфликта, проявляющегося значительным расхождением при оценке актуального и идеального “Я”, является свидетельством высокой невротизации.
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ВОПРОСЫ К ЗАЧЕТУ 
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1. Этика: понятие, задачи, структура.
2. Понятие, принципы и виды профессиональной этики. 
3. Этика делового общения.
4. Понятие и содержание основных категорий этики.
5. Этикет понятие и виды.
6. Служебная этика
7. Понятие и функции служебного этикета.
8. Правила служебного этикета.
9. Понятие и принципы этики делового общения.
10. Виды и формы делового общения.
11. Этические требования к проведению деловых бесед, встреч и переговоров.
12. Стили общения в деловой сфере (принципиального по существу и принципиального по форме).
13. Влияние личностных качеств на общение.
14. Методы влияния или воздействия на людей в процессе делового общения.
15. Этические нормы и принципы обеспечивающие успешное ведение деловых бесед и переговоров.
16. Профессиональные кодексы: их содержание, функции.
17. Кодексы корпоративной этики.
18. Подходы к созданию этических кодексов.
19. Подходы к реализации этических кодексов.
20. Этика государственных служащих, понятие, особенности, принципы.
21. Этика специалиста в области экономической безопасности.
22. Типовой кодекс этики и служебного поведения государственных служащих.
23. Этикет в деятельности государственных служащих.
24. Понятие экономической этики.
25. Принципы экономической этики.
26. Этика управления.
27. Мораль - сущность,  функции и структура.
28.  Моральный кодекс и присяга, их соотношение.
29. Свойства морали (нормативность, императивность, оценочность) и функции морали.
30. Моральные ценности в профессиональной деятельности.
31. Риск в профессиональной деятельности.
32. Моральный  выбор.
33. Понятие и виды толерантности.
34. Профессиональная толерантность.
35. Нравственный конфликт в профессиональной  деятельности.
36. Нравственное содержание должностных обязанностей специалиста.
37. Профессиональная культура, факторы, ее определяющие.
38. Нравственное содержание принципов экономической безопасности.
39. Нравственность презумпции невиновности.
40. Особенности профессиональной речи. Компоненты профессиональной речи, определяющие уровень ее нравственности.
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1. 51 ynopHo aprymMeHTHpYIO CBOIO HOZHILHIO.

2. 51 lbITaloch OTAABATH PEATIONTEHIE HOTPESHOCTAN APYTHX HH0Cil.
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6. 51 BITaloCh HAITI! HIBANE! B HOHLLLI APYTOIl CTOPOIIEL
7. ST CTPeMIIOCE K AOCTIDKCHHIO FAPMOHIHIL
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ST HBITAIOCH BEITOPIOBATH XOTst Gbl YACTH TOFO, UTO MPEUIATAIO.
ST H36Eraio OTKPBITOrO OGCYACIIS CTIOPIBIX BOTPOCOD.

10. 51 oTipbiTo ActioCh HHopMALILCi ¢ APYIUN, PAIPELIASL LIPOTHBOPCUISL.

11. 5 o610 noGex AT B Criope.

12, $1 cormamaIoCh ¢ MPEATOREIISIMI APYTIX.

13. ST ubITAIOCH HAILTI HEUTO CPEANCE B PA3PCLIACMOM IPOTHBOPCUILLL.

14. ST CTapaIoch /lepKaTs CBOM HCTHHHbIE Yy BCTBA IDH cebe, HTo0b HBERaTh
TAKEBIX NeperiBanmii.

15. 51 HOLCPAIIBAIO OTKPHITBI OGMCIL HIITEpeCaMIt i IPOGICMAMIL.

16. 51 e 06110 upusHaBaTL CBOUX OWIIGOK.

17. 51 moMoraio pyroii CTOpOlte B PASHOIACHII <I1e TIOTEPAT JHIL0».

18. ST HOUEPKIBAIO MPCIMYIIICCTBA TAKTIKII BIAUMITBIX YCTYTIOK.

19, ST UPCAIALAIO APYIILM B3SLTD HA Ce0sl MHILLUIATHBY B PA3PCLLICHILH IPOTHEO-
pess.

20. 51 BBIPAIKAIO CBOIO TIOJHILIIO, CIOBIO OHA BCErO Il SBASCTCA 0L
13 BApHANTOB.




