СОЦИАЛЬНО-ПСИХОЛОГИЧЕСКИЙ ТРЕНИНГ КАК СРЕДСТВО ФОРМИРОВАНИЯ КОММУНИКАТИВНОЙ КОМПЕТЕНЦИИ 

И.Ф.Пискунова, педагог-психолог

ОГБОУ СПО «Томский колледж дизайна и сервиса», г.Томск

Потребности современного общества, его духовных и материальных сфер делают проблему общения чрезвычайно актуальной.  Человеческое общество немыслимо вне общения. Общение выступает необходимым условием формирования  не только отдельных психических функций, процессов и свойств человека, но и личности в целом, как в социальном, так и профессиональном плане. Умение общаться – один из основополагающих навыков для развития успешных отношений с людьми, а также достижения успеха в учебе и в работе. Таким образом,  можно говорить о значимости и актуальности такого психологического параметра как коммуникативная  компетентность.  Под этим термином понимается способность  построения эффективной коммуникации в определённом круге ситуаций личностного и профессионального взаимодействия.
Наиболее оптимальной образовательной  технологией для развития коммуникативной компетенции  в учебном процессе является социально-психологический тренинг. Социально-психологический тренинг – это форма специально организованного общения, психологическое воздействие которого основано на активных методах групповой работы. В ходе тренинга значительно эффективнее решаются вопросы развития личности, успешно формируются коммуникативные навыки, формируются навыки работы в команде. 

Предложенная программа тренинга предназначена  для групп, обучающихся по профессии «Рекламный агент», «Коммерсант», «Социальный работник». Студенты  проходят теоретический курс «Деловое общение», а предлагаемый тренинг проводится во внеурочное время. 
Цель тренинга: формирование коммуникативной и социальных  компетентностей.
Задачи: 
· Расширение психологических знаний;

· развитие гуманистической установки на партнера;

· развитие способности адекватного  и полного познания себя и других;
· отработка навыков, повышающих результативность делового общения; 
· обучение эффективным способам общения. 

Количество участников 8-16 человек
Тренинг рассчитан на 12 академических часов.
Тренинг может быть использован для любой студенческой аудитории для формирования профессиональных и общих коммуникативных компетенций.

Тематический план

	№п/п
	Тема
	Цель занятия

	1.
	Формирование позиции взаимодействия на занятиях


	создание благоприятной эмоциональной атмосферы,  актуализация  способов передачи и приема информации,  выделение вербальных и невербальных средств общения

	2.
	Невербальные средства общения


	развитие невербальных коммуникативных способностей, поиск способов расположения людей к себе; упрочение благоприятного климата для отношений

	3.
	Способы активного слушания


	развитие навыков активного слушания

	4.
	Аргументация, приемы убеждения


	развитие навыков убеждения, тренировка  умения  найти аргументы в пользу своей позиции

	5.
	Манипуляции в деловом общении


	обсудить манипуляции в деловом общении

	6.
	Заключительное занятие


	обогащение позитивными, эмоционально окрашенными образами личности; получение обратной связи


Программа тренинга
Тема 1. Формирование позиции взаимодействия на занятиях.

 Цель: создание благоприятной эмоциональной атмосферы,  актуализация  способов передачи и приема информации,  выделение вербальных и невербальных средств общения.

1. Вступительное  слово тренера (сообщается о программе тренинга, количестве часов, решаются необходимые организационные вопросы) /5 минут
2. Упражнение. 

Цель выполнения: настройка участников на работу, акцентировать внимание на качества, которые помогают и мешают в деловом общении. 

Как указывалось в пояснительной записке, тренинг проводится в группе, которая уже совместно работает, студенты знают друг друга, знакомы с  тренером, поэтому выполняя первое упражнение, нет необходимости «вводить» имя.  В тех случаях, когда члены  группы  незнакомы друг с другом, во время выполнения упражнения нужно попросить, чтобы они представились.
Инструкция: «Сейчас каждый из присутствующих назовет свое имя, а после этого скажет, что в нем, в его (или в  ее)  личности помогает ему в деловом общении с другими людьми и что- мешает. При этом важно говорить не о внешних обстоятельствах, а  о своих собственных качествах.  Каждый называет два своих качества, но прежде, чем высказаться, необходимо повторить то, что сказал сосед справа. Нужно максимально точно повторить то, что сказал собеседник. Первый участник будет повторять слова последнего.  Ведущий фиксирует ответы.
Обсуждение: Какие качества помогают в общении? Какие мешают? Как одни и те же качества могут помогать одним и мешать другим? (Обратить  внимание участников на то, что одна из целей тренинга – установить, как мы можем преобразовать то, что считаем своими недостатками  в продолжение наших достоинств).

Время выполнения: 20 -25 минут

3. Введение норм работы в тренинге.

Цель выполнения: договориться о правилах работы группы 

Тренер предлагает ввести  правила участия в тренинге.  В своей работе я акцентирую внимание на правило активности, мотивируя участников на активную работу,  и на правило психологической безопасности «все, что происходит в группе , не выносится за рамки работы группы»

Время выполнения:  5 -10 минут

4. Выполнение диагностического теста.

Цель выполнения: провести диагностику знаний и навыков проведения деловой беседы. 

Участникам группы предлагается ответить на ряд вопросов «Согласны ли вы с утверждением….» 

	Утверждение
	Согласен 
	Не согласен 

	Закрытые жесты эффективны в деловых переговорах
	
	

	Активное слушание заключается в доброжелательном и терпеливом ожидании того, чтобы партнер заговорил
	
	

	Закрытые вопросы предполагают развернутый ответ
	
	

	В деловых переговорах следует подчеркивать различия, а не сходства
	
	

	В переговорах следует подчеркивать значимость собеседника
	
	

	Деловое общение служит средством повышения качества совместной деятельности
	
	

	Деловое общение служит средством разрешения внутриличностных конфликтов
	
	


Время выполнения: 5 -8 минут

5. Упражнение «Поменяйтесь»

Цель выполнения: динамическая разминка, повышает  групповую динамику, снимает усталость, усиливает концентрацию внимания. 
Участники сидят в кругу.  Тренер убирает свой стул. «Поменяйтесь местами те, у кого…» Он называет предмет (или действия), который есть у некоторых, например: черные туфли, кольцо на руке. «Те из вас, у кого есть этот предмет, должны поменяться местами. Ведущий должен успеть сесть на свободный стул, а кому стул не достался, становится ведущим. 
Время выполнения: 10 минут

6. Упражнение. 

Цель выполнения: тренировка передачи невербальной информации. 
Участники распределяются по парам. Каждому участнику на спину прикрепляется листок бумаги с названием животного (или изображением  погоды).  После этого группа получает следующую инструкцию: « У вас на спине прикреплен листок бумаги с названием животного. Вам нужно, не снимая и не читая, что у вас там написано, угадать название животного. Угадываем  без слов, партнер может только показывать жестами что-то, что связано с угадываемым животным. Вы не можете сами посмотреть написанное, но это может сделать ваш партнер. 

Обсуждение. Поблагодарить всех, особо внимание обратить на тех, кто справился быстрее. Что помогает нам в общении?
Время выполнения: 10 минут

7.Упражнение. «Объясни слово»

Цель выполнения: тренировка передачи вербальной информации. 
Работа в парах или тройках. Участникам выдаются карточки, на которых написаны слова. Инструкция: с помощью синонимов, антонимов или других подсказок объяснить слова партнеру, стремясь к тому, чтобы он  угадал  как можно быстрее. Нельзя использовать однокоренные слова. В работе я использую несколько уровней сложностей. 

Обсуждение. Поблагодарить всех, особо внимание обратить на тех, кто справился быстрее. Что помогает нам в общении?

Время выполнения: 10-15  минут

8.Ритуал прощания. Упражнение «Рукопожатие» 

Цель выполнения: позволяет позитивно закончить день тренинга. 

Инструкция: «Мы все сегодня плодотворно поработали, и все заслужили благодарность. Пока я считаю до пяти, вы должны успеть поблагодарить друг друга рукопожатием»

Время выполнения:  2-5  минут

Тема 2. Невербальные средства общения.

Цель: развитие невербальных коммуникативных способностей, поиск способов расположения людей к себе; упрочение благоприятного климата для отношений. 

1. Упражнение. «Здравствуй, уважаемый»

Цель выполнения: настройка участников на работу, помогает повысить концентрацию внимания.  Обращаем внимание на роль уважительного отношения, произношения имени собеседника в процессе общения.
Упражнение можно проводить как стоя в кругу, так и сидя. Упражнение выполняется по кругу. Инструкция: «Давайте поприветствуем друг друга. Приветствие обращено к вашему соседу справа. Поздоровайтесь с ним: «Здравствуй, уважаемый (называем имя)» и сопроводите это каким-нибудь жестом. 
Следующий участник также здоровается со своим соседом, но жесты повторяться не должны. 

Время выполнения: 10 минут

2. Упражнение «Зеркало»
Цель выполнения: развитие невербальных средств общения, умения считывать невербальную информацию.

Проводится в микрогруппах по 6-8 человек. Участники сидят в кругу.  Задача участников передать эмоцию с помощью жестов,  мимики, рукопожатий по кругу. Каждый участник передает эмоцию своему соседу слева, при этом глаза других участников закрыты. По завершению круга оценивается правильность передачи (та ли эмоция пришла к первому участнику).

Целесообразно, начинать упражнение с передачи эмоций с помощью жестов (легче), затем усложняя упражнение – передача через мимику (без рук), через рукопожатие.
Обсуждение: какие чувства испытывали? Каков механизм узнавания чувств?  Что помогает и мешает в процессе общения?
Время выполнения:  25  минут

3. Упражнение «Слепой и поводырь»

Цель выполнения: развитие навыков совместной работы;  поиск факторов, помогающих в общении. 

Участники делятся на пары. Можно сформировать пары случайно, а можно на основе личного выбора участников. В каждой паре один участник выполняет роль «Слепого», ему завязывают глаза. Другой участник – «Поводырь». Пары на несколько минут выходят из зала. Тренер расставляет в зале различные препятствия (стулья, столы и т.д.), отмечает на полу место старта, на другом конце зала – место финиша. На полу мелом рисуем путь, по которому Поводырь должен провести Слепого. Задача Поводыря – используя только словесные указания максимально быстро провести Слепого от старта до финиша таким образом, чтобы препятствия не были задеты. При этом Поводырь стоит на месте, не может ходить по залу, может только говорить со Слепым. Задача Слепого – слушать своего Поводыря, выполнять его указания.

Обсуждение:  Что позволило пройти дистанцию в короткий срок? - С какими трудностями вы столкнулись, и как их решали? - Насколько комфортно было работать друг с другом и что хотелось бы изменить, если в следующий раз предстоит такое задание?  Какие условия (действия) обеспечивают наибольшую эффективность работы в паре?

Время выполнения: 20  минут

4. Упражнение. Невербальное упражнение.
Цель выполнения: исследование невербальных сигналов в установке сигнала. 

Два человека выходят из комнаты (ведущие). Остальные объединяются в две команды. Когда ведущие вернутся в комнату,  им нужно вступить в контакт  с каждым, поздороваться, поприветствовать. Тренер поочередности показывает командам таблички, на которых указано, как команда должна вести себя. Таблички «Улыбаться», «не улыбаться», «отводить глаза», «смотреть на ведущего», «открытая поза» , «закрытая поза».  Для активности можно давать дополнительные задания: вы находитесь на вечеринке»,  «вы сидите на своем рабочем месте», « вы разговариваете с клиентом» и т.д.
Обсуждение. Какие невербальные признаки помогают устанавливать контакт в деловом общении?
Проговаривается теоретический аспект: «Установить контакт помогают такие сигналы, как улыбка, взгляд в глаза, открытая поза, наклон вперед, угол поворота  от 45 до 90 градусов, открытые позы, оптимальная дистанция для данного партнера.

Время выполнения: 20-25  минут

5. Ритуал прощания. Упражнение «Коллективный счет» 

Цель выполнения: повышение уровня согласованности внутригруппового взаимодействия, позволяет позитивно закончить день тренинга. 

Участники стоят в кругу, опустив головы вниз и, естественно, не глядя друг на друга. Задача группы – называть по порядку числа натурального ряда, стараясь добраться до самого большого, не совершив ошибок. При этом должны выполняться три условия: во-первых, никто не знает, кто начнет счет и кто назовет следующее число (запрещается договариваться друг с другом вербально или невербально); во-вторых, нельзя одному и тому же участнику называть два числа подряд; в-третьих, если нужное число будет названо вслух двумя или более игроками, ведущий требует снова начинать с единицы. Ведущий повторяет участникам, что они должны уметь прислушиваться к себе, ловить настрой других, чтобы понять, нужно ли ему в данный момент промолчать или пришла пора озвучить число.

Время выполнения:  10 минут

Тема 3. Способы активного слушания

Цель: развитие навыков активного слушания. 

1. Упражнение. «Дальнее плавание»

Цель выполнения: настройка участников на работу, помогает повысить концентрацию внимания.  Развитие речи.

Инструкция: «Мы отправляемся в дальнее плавание. Нам нужно взять с собой  вещи, но требованием является то, что все вещи должны начинаться на буквы  (называем любую букву). Нельзя повторяться. Говорить нужно быстро».
Время выполнения: 5-8  минут

2. Упражнение «Пум-пум-пум»

Цель выполнения: предоставить возможность убедиться в ценности открытых вопросов для понимания партнеров. Развитие внимательности.

Перед началом упражнения проговаривается теоретический аспект: «Виды вопросов. Открытые и закрытые вопросы.»

 Инструкция: Сейчас мы сыграем в игру «Пум-пум-пум». Пум-пум-пум – это какая-нибудь характеристика, которая у некоторых участников присутствует, а у других – нет. Могут быть простые характеристики – с которых и следует начинать в игре – шнурки на обуви, каблуки, заколки.; более сложные – имя с гласной буквы, улыбка на лице. Необходимо постоянно задавать открытые вопросы.
Обсуждение: какие преимущества открытых вопросов?
Время выполнения:  15-20  минут

3. Упражнение «Отгадай героя»

Цель выполнения: отработка техники формулирования закрытых вопросов.

Участники распределяются по парам. Каждому участнику на спину прикрепляется листок бумаги с названием литературного героя  (или сказочного персонажа).  После этого группа получает следующую инструкцию: « У вас на спине прикреплен листок бумаги с названием литературного героя. Вам нужно, не снимая и не читая, что у вас там написано, угадать название героя. Угадываем  с помощью только закрытых вопросов, партнер может говорить только «да» или «нет». Вы не можете сами посмотреть написанное, но это может сделать ваш партнер. 

Обсуждение. Какой алгоритм построения закрытых вопросов? Как формулируются открытые вопросы, закрытые вопросы? В каких случаях в деловой беседе используются виды вопросов?
Время выполнения: 15-20  минут

4. Упражнение. «Активное  слушание»
Цель выполнения: выработать собственную технику активного слушания.

Перед началом упражнения проговаривается теоретический аспект: «Правила активного слушания»

 Инструкция:  Сейчас мы будем выполнять упражнение, в ходе которого нам понадобятся правила хорошего слушания. Упражнение мы будем выполнять в тройках.  Третий номер из вас будет "говорящим", второй - "слушающим", а первый – «наблюдателем».

Задание будет состоять из нескольких шагов (этапов). Каждый шаг (этап) рассчитан на определенное время, но вам не надо следить за временем. Я буду говорить, что надо делать и когда надо завершить выполнение задания. 

Итак, "говорящий" в течение 3 минут рассказывает "слушающему" о своих трудностях. "Слушающий" использует правила активного слушания – выяснение, перефразирование  и резюмирование. "Наблюдатель" фиксирует и анализирует.
Через 3 минуты беседу остановить.

«Сейчас у "говорящего" будет 1 минута, в течение которой ему надо будет сказать "слушающему", что в поведении последнего помогало ему открыто высказываться, рассказывать о себе, а что затрудняло этот рассказ. Отнеситесь, пожалуйста, к этой части задания очень серьезно, потому что именно от вас ваш собеседник может узнать, что в его поведении побуждает других людей высказываться, и открыто говорить о себе, а что затрудняет такой рассказ, а знать это каждому очень важно».

После того как 1 минута прошла,  дать следующее задание:

«Теперь "говорящий" в течение 3 минут будет рассказывать "слушающему" о своих приятных событиях.  "Слушающий", не забывая соблюдать правила хорошего слушания, должен учесть всю ту информацию, которую он получил от "говорящего" в течение предыдущей минуты».

Через 3 минуты беседу остановить и предложить перейти к следующему шагу.

«"Слушающий" за 3 минуты должен повторить "говорящему", что он понял из двух его рассказов. На протяжении этих 3 минут "говорящий" все время молчит и только движением головы показывает, согласен он или нет с тем, что говорит "слушающий". Если он делает отрицательное движение головой в знак того, что его неправильно поняли, то "слушающий" должен поправляться до тех пор, пока не получит подтверждения правильности своих слов. После того как "слушающий" скажет все, что он запомнил из двух рассказов "говорящего", последний может сказать, что было пропущено или искажено».

Во второй части упражнения «наблюдатели»  анализируют проведенное упражнение, учтены ли все правила «активного слушания».  

Меняются ролями. Желательно, чтобы каждый побывал в трех ролях.

Обсуждение: Как вам удавалось выполнять предложенные правила, какие правила было легче выполнять, какие сложнее? Какое влияние на вас оказывали различные действия "слушающего", как они вами воспринимались? и т.д. Рефлексия процесса слушания, в результате чего формируется умение слушать другого, осознаются такие барьеры слушания, как оценивание, желание дать совет, рассказать что-то из своего опыта и т.д. 

Время выполнения: 30-35 минут  
5. Ритуал прощания. Упражнение «Пальчики» 

Цель выполнения: повышение уровня согласованности внутригруппового взаимодействия, позволяет позитивно закончить день тренинга. 

Участники стоят  в кругу.  «Теперь  я  попрошу сделать шаг в центр круга такому количеству человек, сколько я покажу пальцев». Тренер показывает различные комбинации пальцев: пять, семь, десять и т.д. 
Время выполнения:  5 минут

Тема 4. Аргументация, способы убеждения

Цель: развитие навыков убеждения, тренировка  умения  найти аргументы в пользу своей позиции 

1. Упражнение. «Сиамские близнецы»

Цель выполнения: настройка участников на работу, обратить внимание на роль гибкости и доверия в общении.

Инструкция: «Разбейтесь на пары, встаньте плечом к плечу, обнимите друг друга одной рукой за пояс, правую ногу поставьте рядом с левой ногой партнера. Теперь вы сросшиеся близнецы: две головы, три ноги, одно туловище, и две руки. Попробуйте походить по помещению, что-то сделать, лечь, встать, порисовать, попрыгать, похлопать в ладоши и т.д.» 

Время выполнения: 10-15  минут

2. Упражнение «Попроси шоколадку»

Цель выполнения: отработка правил убеждения

Выбирается  водящего. Он садится в центр. Тренер дает ему  шоколадку.  Задача группы по очереди попросить шоколадку у водящего, так что бы он захотел отдать ее именно вам. После каждого круга водящий говорит, кому он не отдал бы шоколадку (выбирает 2 участников), они выбывают. Так пока не останется победитель. У каждого для просьбы есть 30 секунд. Победителю достается шоколадка.

Обсуждение. Какой способ оказался самым эффективным?

После упражнения проговаривается теоретический аспект: «Способы убеждения собеседника»
Время выполнения:  20 -25  минут

3.Упражнение. Леопольд 

Цель выполнения: отрабатываются навыки убеждения, умение найти подход к каждому, вопросы, связанные с доверием партнеру по переговорам и созданию образа человека, которому можно доверять. 

Из группы выбирается одна «мышь», все остальные становятся «котами».
Каждый «кот» получает бумажку со своим именем, одного из них зовут Леопольдом, а всех остальных — прочими кошачьими именами, например, Василием, Муркой и т.д. При этом Леопольдом может стать участник любого пола, и тренер подчеркивает это группе.
Тренер напоминает группе сюжет мультфильма про Леопольда. В этом мультфильме дружелюбный и безобидный кот Леопольд пытается подружиться с мышами, которые постоянно устраивают ему постоянные пакости.
В данном упражнении котам тоже нужно будет убедить мышь, что они безобидны и с ними можно иметь дело. Фокус состоит в том, что у нас из всех котов только одного зовут Леопольд и именно он хочет подружиться с мышами. Все остальные коты — опасные хищники, которые только притворяются дружелюбными. Задача каждого кота — убедить мышь, что именно он — безобидный Леопольд. Задача мыши — определить настоящего Леопольда.
Котам дается 5 минут на подготовку, после чего они выступают, объясняя «мыши», почему они безобидны. «Мышь» оценивает выступления и говорит, кому из котов она поверила.

Вопросы для обсуждения: Что делает наши презентации заслуживающими доверия?

Почему мы доверяем одному партнеру, но не доверяем другому?  Что можно сделать для того, чтобы нам больше доверяли?
Время выполнения: 25-30  минут 

4.Упражнение «Контакты». 
Цель выполнения: развивать умение устанавливать и поддерживать контакты с людьми.

Участники делятся на внутренний и внешний круг.  Тренер  предлагает студентам разыграть некоторые ситуации.

Примерные ситуации:

«Перед вами человек, которого вы видите первый раз, но он вам очень понравился и вызвал желание с ним ознакомиться. Некоторое время вы раздумываете, а затем обращаетесь к нему. Время на установление контакта, приветствие и проведение беседы – 2-3 минуты».

Затем по сигналу ведущего студенты должны в течение 1 минуты закончить начатую беседу, попрощаться и перейти вправо к новому участнику.

Эти правила распространяются и на нижеследующие ситуации:

«В вагоне метро вы случайно оказались рядом с довольно известным киноактером. Вы обожаете его, и, конечно, хотели бы с ним поговорить. Ведь это такая удача». Роль актера играет внутренний круг.  

«Вам нужна довольно крупная сумма денег. Нужно поговорить с родителями. И вот вы подошли к отцу (матери)». Роль родителя  играет внутренний круг.  
«Перед Вами расстроенный сотрудник вашей фирмы. Успокойте его». Роль сотрудника играет внутренний круг.  
Обсуждение: как  вступали   в контакт, начинали  встречу, какие приемы и способы коммуникации.
Время выполнения:  20-25  минут

Заканчиваем упражнение, предлагая ситуацию: «Перед вами ваш хороший знакомый, с которым вы давно не виделись. Замечательно! Какая встреча!» Эта ситуация создает хорошее настроение, ей заканчиваем день тренинга.

Тема 5. Манипуляции в деловом общении

Цель: обсудить манипуляции в деловом общении
1.Упражнение. «Как мы похожи»

Цель выполнения: обсудить вопросы, связанные с установлением контакта с собеседником, покупателем, клиентом и т.д., настроиться на работу.

Тренер просит группу разбиться на пары и объясняет, как будет проходить упражнение.

Каждая пара должна  как можно быстрее найти и записать по 10 характеристик, верных для них обоих. Нельзя писать общечеловеческие сведения, такие как «у меня две ноги». Можно указать, например, год рождения, место учебы, хобби, семейное положение и т.д.

После того как 10 характеристик записаны, каждый член группы выбирает другого партнера и повторяет то же самое с ним.

Тот, кто быстрее всех найдет по 10 качеств, объединяющих его с пятью другими участниками, получает приз.

Обсуждение. Есть люди, которые легко находят общий язык с каждым, с кем общаются. С любым человеком они найдут то, что их объединяет, и смогут построить на этом контакт. К каждому клиенту можно найти свой ключик.

Время выполнения: 10-15  минут

2. Упражнение «Антикварная лавка»

Цель выполнения: демонстрация  использования  манипуляций в переговорном процессе. 

Приглашаются четверо желающих поучаствовать в упражнении. Они садятся за стол переговоров, остальные участники в роли наблюдателей. Ведущий дает общую инструкцию: 

«Двое из вас становятся продавцами, двое – покупателями. Продавцы – это хозяева антикварной лавки, они продают старинное блюдо, а покупатели хотят его приобрести, но оно с царапиной и дорого стоит. Вам нужно договориться о цене».

После этого дается закрытая инструкция «покупателям»:

«Ваша задача – создать впечатление, что желанное соглашение почти в руках. Все детали соглашения выстраиваются в стройную картину, и в этот момент вы заявляете: «Если мы сможем утрясти и эту мелочь…» - и так несколько раз. Ваша задача – поддерживать у оппонентов предвкушение близкого заключения соглашения. Такой прием называют «висящей морковкой».

На подготовку отводится 8-10 минут, затем начинаются переговоры. 

Обсуждение: Что чувствовали участники во время переговоров? Удалось ли реализовать инструкцию? Что увидели наблюдатели, какие приемы использовались? Используются ли эти приемы в реальной практике? Как справляться с манипуляциями?

Варианты проведения. Возможны любые темы переговоров, например, заказчик требует поставку оборудования (бананов, автомобилей) 15-го числа, вы можете поставить только 25-го. Возможно деление всей группы на четверки и одновременное или последовательное проведение переговоров с различными закрытыми инструкциями-манипуляциями (см. Приложение). Минус «одновременного» варианта – невозможность видеосъемки. Необходимые материалы: заранее распечатанные инструкции-манипуляции (см. Приложение).

ПРИЛОЖЕНИЕ К УПРАЖНЕНИЮ

Провоцирование защитных реакций. Постарайтесь поставить ваших оппонентов в позицию обороняющихся. Ваша тактика – как можно дольше демонстрировать непонимание чужой позиции или сомнение в ее правильности. Допытывайтесь, выражайте сомнения, говорите, что позиция партнеров не совсем разумна или неконструктивна, даже если рассматривать ее с точки зрения их интересов.

Иллюзия сотрудничества. Вы должны выражать понимание проблем другой стороны, готовность к сотрудничеству, поддержку, одобрение, проявление симпатии, но одновременно демонстрируйте невозможность решить этот вопрос в силу отсутствия у вас должных полномочий, времени, средств и т.д. Провоцируйте партнера на уступки. Вы как бы пытаетесь «всучить партнерам обертку от конфетки, а сами – получить конфетку».

Запланированные уступки. После активных возражений вы соглашаетесь сделать уступку в каком-то вопросе, побуждая партнера сделать вам встречную уступку в другом. Ваша задача – сделать уступку во второстепенном вопросе, а затем, надавливая на партнера, побудить его сделать вам уступку в главном пункте разногласий.

Провоцирование интереса к себе. Повышение собственной значимости. Вы должны произвести такое впечатление на оппонента, чтобы он сам захотел развивать отношения с вами. Вы демонстрируете, что у вас широкие перспективы, связи, возможности .

Время выполнения:  30 -60   минут

После упражнения проговаривается теоретический аспект: «Виды общения: деловое – личностное; инструментальное – целевое »

3. Упражнение. Восточный базар
Цель выполнения: выявить и проанализировать различные стратегии достижения цели в деловых коммуникациях. 

Инструкция участникам: «Какие ассоциации возникают у вас при упоминании такого словосочетания «восточный рынок»? (крики, торг, запах еды и пряностей, буйство красок, воришки, бойкая торговля). Замечательно! Вот через пару минут мы с вами и устроим такой восточный рынок. Но предварительно надо подготовиться».

Каждый участник получает восемь небольших листочков (стикеров). На каждом из листочков разборчиво напишите свое имя и каждую записку сложите текстом внутрь несколько раз, чтобы не было видно вашего имени. Подготовленные записки участники складывают на стол (лучше поместить в красочную коробку). Перемешиваем горку записок.

«Теперь мы с вами отправимся на восточный рынок. Каждый по очереди подходите к горке и вытягивайте 8 бумажек. В течение следующих 5 минут вам придется уговорами, спорами, обменом найти и вернуть себе все восемь листочков с вашим именем. Первые два покупателя, которым удастся быстрее всех приобрести дорогой товар, подойдут к тренеру и будут считаться победителями».

Очень полезно бывает провести видеосъемку «базара», чтобы потом участники увидели со стороны свои и чужие стратегии поведения в упражнении.

Обсуждение:

Вопрос к победителям: - Что вам позволило так быстро справиться с заданием?

Вопрос ко всем участникам: - Какую тактику вы использовали во время торга? (возможные тактики: активный поиск, ожидание, активный обмен, пытались обвести партнеров вокруг пальца, пытались выйти сразу на всю аудиторию и др.)

- Какие выводы, если переносить все сказанное на нашу работу, можно сделать?

Время выполнения: 20-25  минут 

4. Ритуал прощания. Упражнение «Все как один» 

Цель выполнения: повышение уровня согласованности внутригруппового взаимодействия, позволяет позитивно закончить день тренинга 

Участники стоят  в кругу.  «Я буду считать до трех. На счет «три» каждый должен выкинуть определенное число пальцев на одной руке. Договариваться между собой нельзя.»
Время выполнения:  5 минут

Тема 6. Заключительное занятие.

Цель: обогащение позитивными, эмоционально окрашенными образами личности; получение обратной связи.
1.Упражнение. «Карусели»

Цель выполнения: демонстрация и использование  приемов, помогающих в общении, настроиться на работу.

Группа образует два круга: внутренний и внешний. Участники встают лицом друг другу. Дается задание: один круг стоит, другой идет по часовой стрелке. Например, улыбнуться каждому; сказать комплимент; назвать общее  качество. Предлагаются те приемы, которые успешно используются в деловых переговорах.
Время выполнения: 10-15  минут

2.Упражнение. «Ладошки»

Цель выполнения: получение обратной связи, сплочение группы, повышение самооценки.

Каждый участник кладет на лист бумаги свою ладонь с разведенными  в стороны пальцами и обводит ее конкур. После этого предлагается в контур написать какое-либо качество, которое помогает решать проблемы, эффективно участвовать в общении. В центре ладошки пишется имя участника. Ладошки передаются по кругу,  и каждый участник пишет те положительные качества, которые видит  в собеседнике он. Выполняется пока «ладошка»  не вернется к «хозяину».
Обсуждение. Какие чувства возникали, когда читали надписи на своей «руке»?

Время выполнения: 20-35  минут

3.Повторное проведение диагностического теста.

Цель выполнения: узнать как изменились знания учащихся в процессе занятий
Участникам группы предлагается ответить на ряд вопросов «Согласны ли вы с утверждением….» 

Время выполнения: 5 -8 минут

4 .Упражнение. Синквейн

Цель выполнения Получение обратной связи о тренинге.
Инструкция: Участников просят сочинить пятистрочия, которые отражали бы их впечатление о прошедшем тренинге и его ключевую идею.

Первое слово. Одно слово, обычно существительное, наиболее точно и емко отражающее основную идею прошедшего тренинга.

Второе строка. Два прилагательных, характеризующих тренинг.

Третья строка. Три глагола или деепричастия, описывающие действия, происходившие на тренинге.

Четвертая строка: фраза из любых четырех слов, выражающая отношение автора к происходящему.

Пятая строка: еще одно любое слово, отражающее общую суть темы стиха.

На сочинение дается 4-6 минут, затем каждый участник высказывается.

Время выполнения: 20-35  минут

5 .Ритуал прощания. Упражнение «Благодарю» 

Цель выполнения: позволяет позитивно закончить день тренинга. 

Стоя в кругу, участники держатся за руку. Инструкция: «Мы все сегодня плодотворно поработали, и все заслужили благодарность. Поблагодарите рукопожатием вашего соседа слева, теперь поблагодарите рукопожатие соседа справа, а теперь поблагодарите соседа справа и слева одновременно»

Время выполнения:  2-5  минут
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