Тренинг «Формирование конструктивных навыков взаимодействия»
Тренинг предназначен для специалистов, работающих с замещающими семьями.

Время – 3 часа.
Цель: формирование конструктивных навыков взаимодействия.
Задачи:

- выявить качества, необходимые для эффективного общения с людьми;
- познакомиться с основными средствами общения: вербальные, невербальные, паралингвистические;

- изучить технику «активного слушания»;

- отработать навыки невербального общения;

- познакомиться с техниками отказа собеседнику.
Для многих профессий общение является основным инструментом работы специалиста. К числу таких специалистов, безусловно, относятся педагоги и психологи, т.е. мы с вами. Потребность в общении относится к основным, базовым потребностям человека. Только при помощи общения люди могут делиться друг с другом радостью, горем, передавать информацию.

 Поскольку наша работа напрямую сопряжена с постоянными контак​тами с родителями и детьми, то в большей степени она зави​сит от умения общаться. Поэтому необходимо иметь не только теоретические знания, но и практические навыки общения с людьми. И что же такое общение?

Общение — это сложный, многоплановый процесс установления и развития контак​тов между людьми, порождаемый потребностью в совместной деятельности и включающий в себя обмен информацией, выработку единой стратегии взаимодействия, восприятия и понимания партнера по общению. В самом общем виде общение выступает как форма жизнедеятельности. 

Дается человеку от природы умение общаться или этому необходимо учиться?  


Конечно же, навыкам общения люди обучаются всю жизнь. При​чем научиться общению можно только в процессе самого общения, а не только по книгам и советам знающих людей. 

 
И именно поэтому так важна отработка определенных навыков в конкретных ситуациях. В связи с этим одной из эффективных форм обучения может стать не лекция, а тренинг, дающий возможность каждому его участнику, ис​пользуя уже имеющийся у него жизненный опыт, приобрести и закрепить новые навыки взаимодействия с окружающими. 

Чтобы начать сегодняшний тренинг, давайте вспомним 


Принципы работы группы:

· Физическая и психологическая закрытость. 
· Принцип постоянного состава группы. (Тренинговая группа работает более продуктивно, и в ней возникают особые процессы, способствующие самораскрытию ее членов, если она закрыта, т.е. в ней постоянный состав и нет притока новых людей.) 
· Содержание занятий остается внутри группы и до окончания тренинга не обсуждается между участниками.

· Принцип искренности. Говорим честно, глубину искренности определяем сами.

· Принцип работы всех в равной степени. Упражнения выполняют все участники.

· Принцип активности и равноправия.

· Группа работает в круге.

· Принцип взаимоуважения. Участники группы говорят по очереди, не перебивая друг друга. Говорят «в круг».

1. Знакомство

Цель: снятие эмоционального напряжения участников, объединение группы.
Все участники стоят в кругу. Первый игрок (это может быть ведущий, если группа малоактивна) го​ворит: «Здравствуйте. Я — Таня. Я сегодня вот такая» (показывает свое состояние мимикой, жестами). Вся группа говорит: «Здравствуй, Таня. Таня сегодня вот такая» и повторяет жесты, мимику Тани. Игра заканчивается, когда все участники поприветствуют окружа​ющих, все участники хором говорят: «Здравствуйте!»
2. «Настроение»
Для начала, мне хочется узнать какое у вас настроение, какому цвету оно соответствует? Постарайтесь запомнить этот цвет!
3. Метафора «Притча о рыцаре».
Шел рыцарь по пустыне. Долгим был его путь. По пути он потерял коня, шлем и доспехи. Остался только меч. Рыцарь был голоден, и его мучила жажда. Вдруг вдалеке он увидел озеро. Собрал рыцарь все свои оставшиеся силы и пошел к воде. Но у самого озера сидел трехглавый дракон. Рыцарь выхватил меч и из последних сил начал сражаться с чудовищем. Сутки бился, вторые бился. Две головы дракона уже отрубил. На третьи сутки упал дракон без сил. Рядом упал обессиленный рыцарь, не в силах уже более стоять на ногах и дер​жать меч. И тогда из последних сил дракон спросил:
— Рыцарь, ты чего хотел-то? Рыцарь отвечает:
— Воды попить.
— Ну, так и пил бы...

(Оказывается, нужно было просто поговорить и выяснить, кто чего хочет.) 
2 вариант метафоры. 
Однажды один человек заблудился в лесу, и, хотя он направлялся по не​скольким тропинкам, каждый раз надеясь, что они выведут его из леса, все они приводили его обратно в то же место, откуда он начинал.

Еще оставалось несколько тропинок, по которым можно было попробо​вать пойти, и человек, усталый и голодный, присел, чтобы обдумать, какую из тропинок теперь выбрать. Когда он размышлял над своим решением, он уви​дел, как к нему идет другой путешественник. Он крикнул ему: «Вы можете мне помочь? Я заблудился». Тот вздохнул с облегчением: «Я тоже заблудился». Когда они рассказали друг другу о том, что с ними случилось, им стало ясно, что они уже прошли по многим тропинкам. Они могли помочь друг другу из​бежать неверных дорог, которыми кто-то из них уже прошел. Скоро они смеялись над своими приключениями и, забыв усталость и голод, вместе шли по лесу.

Жизнь похожа на лес; иногда мы теряемся и не знаем, что делать. Но если мы будем делиться своими переживаниями и опытом, путешествие по жизни станет не таким уж плохим, и мы сможем находить лучшие пути.
4. Упражнение «Карандаши»

Участники разбиваются на пары, пытаются удержать 2 карандаша подушечками указательных пальцев, не выпуская карандаши двигать руками вверх-вниз, вперёд- назад. Потом встают в круг, и группа выполняет задания:

-поднять руки и отпустить;
-вытянуть руки вперёд и отвести назад;
-шаг вперёд, два назад, один вперёд;
-наклониться вперёд, назад, выпрямиться;
-присесть, встать.
Какие затруднения вызвало у вас выполнение этого упражнения, почему? У кого упал карандаш, почему? Как вы согласовывали свои действия и была ли в этом необходимость? Что на ваш взгляд необходимо было для выполнения этого упражнения? 

 Среди множества качеств, характеризующих человека во всех его проявлениях, есть такие, которые относят к качествам, крайне необходимым и важным для эффективного общения людей. Чтобы это просмотреть, давайте, выполним следующее упражнение:
5.  «Коммуникативная компетентность».

Делим группу на две подгруппы. Каждая подгруппа выполняет следующее задание: 
1-я перечисляют критерии эффективного общения, используя буквы первого слова из словосочетания «коммуникативная компетентность».
 2-я  перечисляют критерии эффективного общения, используя буквы второго слова из словосочетания «коммуникативная компетентность»

 Участники работают в малых группах (10 минут). Обсуждаются качества, которые определили участники. Если у большинства возникли сомнения и желание внести коррективы в самооценку отдельных качеств, каждый имеет право высказать свое мнение и предложить свой вариант их оценки. Микрогруппа должна проголосовать. Если предложение будет принято простым большинством голосов, то участник должен внести эту измененную оценку в свой список, в графу «Оценка группы».
 3атем групповая дискуссия (10 минут), основная цель которой — выработать общий список качеств, важных для общения. При этом любой может высказать свое мнение, разумеется, аргументируя его, приводя примеры, иллюстрирующие, как и когда эти качества помогали преодолеть то или иное препятствие, улучить отношения с окружающими. Названные качества включаются в общий список большинством голосов, который оформляется на классной доске (приложение 1).

Затем качества ранжируем по 10 бальной системе (по убыванию, самая важное первое, затем менее важные).

Совокупность этих знаний, качеств и умений обеспечивают наличие коммуникативной компетентности. Как вы думаете, человек, обладающий коммуникативной компетентностью, будет иметь проблемы в общении? (нет). Значит, его общение будет эффективным. 


Итак: Коммуникативная компетентность - совокупность знаний, навыков и умений, необходимых для эффективного общения. Компетентный - обладающий способностью, силой, властью, умением знанием, навыками, что бы сделать то, что требуется. 

И, как мы говорили выше, умению общаться человек учится всю жизнь. 


Традиционно все средства общения делят на:


- вербальные (слова, которые мы произносим в процессе общения);

- невербальные (жесты, мимика, дистанция, позиция общения, позы и др.); 

- паралингвистические (тембр, темп голоса, интонация, паузы, смысловые ударения и т.д.)


Каждый из вас в процессе общения использует эти средства общения в той или иной степени. В процессе сегодняшней встречи, вы продемонстрируете эти навыки, приобретете новые и закрепите их.


Начнем с вербального общения, т.к. оно является основным средством общения.


Вербальное общение - это процесс установления и поддержания целенаправленного, прямого или опосредованного контакта между людьми при помощи языка.


Существуют следующие принципы построения речевой коммуникации:

Принцип кооперации. Предполагает что вербальное общение должно:     

· Содержать оптимальное количество информации (оно должно соответствовать текущим целям общения, излишняя информация может отвлекать, вводить в заблуждение);

· Содержать правдивое высказывание;

· Соответствовать целям, предмету разговора;

· Быть ясным (избегание непонятных выражений)

Принцип вежливости, который подразумевает выражение в речи:
· Тактичности

· Великодушия

· Одобрения

· Скромности

· Согласия

· Благожелательности
Существуют способы эффективного общения. Наиболее действенный способ - это активное слушание, мы с вами отработаем.

6. Упражнение «Активное слушание»
Стих 1:
Если требует учитель 

Рассказать, зачем Кутузов 

Собирал совет военный 

У села Бородино,

На груди скрестите руки

И скажите, что герои 

За несчастную четвёрку

Тайн врагу не выдают.

Стих 2: «Вечное»
О вечном, о загадках мирозданья

Так думается в тихие часы!

А я в остывшей деревенской бане

Опять стираю мужнины трусы.

Душа поет нежнейшею свирелью,

С пространством и природой заодно...

А я пытаюсь «новым Ариэлем»

Отдраить помидорное пятно.

Вон Валька, что ноги моей не стоит,

Бредет себе с батоном колбасы,

Бредет и наслаждается покоем:

А я стираю мужнины трусы. 

Колышутся в лугах литые травы —

 Нетронутые, в капельках росы... 

Фактически вполне имею право 

Я наплевать на мужнины трусы. 

Мне б перенесть на холст и на бумагу 

Весь мир, звенящий сонмом голосов 

Но мой супруг, он без меня ни шагу:

Он сроду не стирал своих трусов.

 Набраться б сил, заехать мужу в ухо, 

Присесть, попить чайку, поесть хамсы. 

Да, может просто посмотреть порнуху, 

А не стирать проклятые трусы! 

Но вечно, день за днем и год за годом, 

В Судьбой определенные часы 

Приходят вёсны, и горят восходы, 

И я стираю мужнины трусы.

Стих 3:
«Марфуша была примерной девочкой.

Работала на заводе.

Ходила, как все, на демонстрации.

Продукты – только из магазина.
А секс только с мужем и только по пятницам.

Но вот пошла она как-то в лес и встретила там НЛО. С тех пор все не как у людей.

Работу забросила.

Дома сплошные демонстрации.

Продукты только с рынка.

А секс когда попало и самым необычным образом».

Анализ упражнения: 

 
-Первый вопрос, который тренер задает участникам: «Когда вы передавали информацию, вы говорили, чтобы сказать или чтобы вас услышали?» Конечно, большинство скажут, что они говорили, чтобы сказать, и не пытались помочь партнеру понять и запомнить текст. 

Отсюда можно сделать первый вывод: когда вы говорите, необходимо все время обращать внимание на собеседника: слышит – не слышит, понимает – не понимает. И по выражению лица, и по удивленным глазам всегда видно, что не понимает, и тогда стоит остановиться и что-то уточнить, пояснить, задать вопросы.

-Кто и что потерял из информации и почему?

-слушатель пропускает информацию через личностный фильтр

- незначительные, с точки зрения получающего, моменты выпускаются

-слушатель запоминает необычные, «жаренные факты»

- то, что можно истолковать, слушатель истолкует.

В этом упражнении мы увидели, какое значение имеет слово. Именно на вербальную сторону общения мы обращаем внимание, однако необходимо помнить, что мимо нашего сознания проходит невербальная, несловесная часть общения.
Психологи подсчитали, что вербальная, словесная информация в общении составляет 1/6 часть, а язык поз, интонаций, дыхания и  ритма, т.е. невербальная информация - 5/6 части.


При этом 55% - это Язык Тела (невербальные - позы,  движения,  мимика), около 38%  -  Голос  (тон,  интонации,  ритм,  тембр - паралингвистические)  и  около  7% собственно слова.  


При общении мы выражаем то, что хотим сказать (да и то, что  не  хотим тоже) в виде жестов, мимики, поз, движений, интонаций и только в последнюю очередь собственно слов. Но в связи с тем, что мы не  осознаем  этой большой невербальной части, мы обычно получаем только не совсем нам  понятные сообщения из нашего бессознательного. И часто  бывает  совершенно не понятно, что вызвало напряжение у собеседника или почему он  так  чему-то обрадовался.

 
Сейчас мы попробуем  отработать навыки невербального общения следующим упражнением. 
7. Упражнение «Толстое стекло»
 Цель: Отработка навыков выразительного использования мимики и жестов, необходимых педагогам в их по​вседневной работе.
 Участники делятся на подгруппы по 3—5 человек. Затем тренер знакомит всех с содержанием упражне​ния. Участникам предлагается представить, что они общаются друг с другом через толстое стекло, то есть они прекрасно видят друг друга, но не слышат. Ис​пользуя невербальные средства общения, каждой под​группе необходимо донести некую информацию до всех участников.
 Каждая подгруппа получает от одной до трех кар​точек (по усмотрению тренера) с различными ситуа​циями. На подготовку пантомимы уходит обычно от 3 до 10 ми​нут. Участники сами распределяют роли.
 
Список ситуаций к упражнению (приложение 2).
Участники делятся своими впечатлениями, труд​ностями, с которыми они столкнулись, и находками, которые они сделали в ходе выполнения упражнения. Как правило, это упражнение вызывает много поло​жительных эмоций.
 Иногда в педагогических коллективах кто-то отка​зывается от выполнения данного упражнения. Это право каждого сделать свой выбор участвовать в инсценировке, быть вдохновителем и генератором идей или просто сторонним наблюдателем.


Следующее средство эффективного общения - умение отказывать собеседнику. Отказать собеседнику порой бывает нелегко, особенно если мы разговариваем с глазу на глаз и если собеседник настаивает на выполнении его просьбы. Иногда нам хочется искренне помочь, и мы делаем эти получая в награду признание, благодарность или удовлетворение от того, что способны делать людям добро. Но бывают случаи, которые ставят нас перед дилеммой: помогать или нет, когда мы понимаем, что оказание помощи принесет нам массу неудобств и трудностей, а отказ в нашем понятии — это что-то вроде предательства или неуважения. Многие люди считают, что они могут потерять симпатии окружающих, если будут отказывать им в просьбах. На самом деле искренний отказ порой звучит лучше, чем неискреннее согласие.  
 
Люди должны уметь не только уступать друг другу, но также должны уметь и отказывать. Иногда «нет» звучит гораздо любезней, чем «да». Люди не могут постоянно делать то, что съедает их драгоценное время. «Кто принадлежит всем, не принадлежит себе».

Существует несколько техник отказа собеседнику, с которыми мы сейчас познакомимся и сразу же отработаем:

8. Упражнение «Я говорю нет»

В то время, пока два участника выступают в роли собеседников, остальные исполняют роль экспертов. 

Прямолинейное «нет». Бытует мнение, что в случае отказа собеседнику обязательно должны объяснить причину отказа. Но это совсем не  так, иногда мы не можем назвать истинную причину, и вынуждены  выдумывать ее. Порой это звучит надуманно и неискренне, что может быть замечено собеседником. Не лучше ли просто сказать «нет», чем лгать и сочинять на ходу оправдания? Простое, прямое «нет» звучит очень убедительно и не оставляет места для дальнейшего ведения переговоров. Мы можем просто сказать «нет», не добавляя к этому ничего, можно сказать в более мягкой форме: «Нет, я не могу это сделать» или «Нет, предпочитаю этим не заниматься».
 
Если собеседник все-таки пытается выяснить причину отказа или прибегает к различным уловкам, манипуляциям, чтобы склонить нас на свою сторону, можно использовать модификацию этой техники под на​званием «Техника испорченной пластинки». Суть ее состоит в том, что мы дословно повторяем несколько раз одну и ту же короткую фразу отказа. 

Например:
— Нет, я не могу это сделать, — говорим мы.
— Ну, пожалуйста, последний раз. Я тебя очень прошу, — настаивает собеседник.
— Нет, я не могу это сделать, — повторяем мы.

Эта техника очень эффективна в общении с агрессивными и/или на​пористыми людьми, так как исключает возможности для дальнейшего ведения переговоров.

Ситуации:
1. Дай мне, пожалуйста, посмотреть свой план работы на четверть.
2. Посети со мной семью Ивановых, у них проблемы.

3. Одолжи мне, пожалуйста, денег. (Раздаем определение понятия прямолинейное «нет»).

Рефлексивное «нет».  Это более мягкая форма отказа собеседнику. «Рефлексивный» в переводе с английского означает «возвратный». Суть этой техники состоит в том, что мы внимательно выслушиваем челове​ка, показываем свое понимание проблемы и, возможно, выказываем наше сочувствие (возвращаем его эмоции), добавляя в конце отказ. Мы можем сказать, например: «Да, я вижу, тебе очень нелегко, и я в этой ситуации не могу тебе помочь» или «Я понимаю, как ты устала за послед​нюю неделю, но, к сожалению, я не смогу выполнить твою просьбу». Если наше сострадание звучит искренне, нам незачем объяснять причину отказа. Рефлексивное «нет» наиболее эффективно в конце беседы, так как не оставляет возможности для дальнейшего ведения переговоров, эта техника эффективна в общении с людьми, которые пытаются играть на наших чувствах, вызвать нашу жалость или в тех случаях, когда человеку не так важно наше согласие, как поддержка и сочувствие. 

Ситуации:
1. 1. Дай мне, пожалуйста, посмотреть свой план работы на четверть.

2. Посети со мной семью Ивановых, у них проблемы.

3. Одолжи мне, пожалуйста, денег. (Раздаем определение понятия рефлексивное «нет»).
 
Обоснованное «нет». В некоторых ситуациях мы имеем серьезную Чину для отказа и готовы раскрыть ее собеседнику, сделав свой отказ обоснованным. Следуя этой технике, мы используем простую форму, «Я не могу это сделать, потому что...»' и далее объясняем истинную пpичину. Е. В. Сидоренко (2001) предлагает технику отказа «по трем причинам»: три причины, а не одна — это более убедительно и весомо, а формула отказа может быть следующей: «Я не могу сделать этого по причинам...» Герой одной из популярных песен, используя эту технику поет: «У меня на это пять причин...» Пять причин — звучит еще более весомо, но, как показывает практика, может оказаться излишним. При использовании данной техники также важна лаконичность, иначе партнер по общению может забыть или упустить наши доводы.
Эта техника особенно подходит в общении с людьми, которые старше нас по возрасту или занимают более высокое положение по служебной лестнице. Эта техника является достаточно вежливой формой отказа и может быть использована как в формальной, так и в неформальной обстановке.

Ситуации:
1. Дай мне, пожалуйста, посмотреть свой план работы на четверть.

2. Посети со мной семью Ивановых, у них проблемы.

3.Одолжи мне, пожалуйста, денег. (Раздаем определение понятия обоснованное «нет»).
 Отсроченное «нет». Эта техника помогает нам выиграть время, а так же при необходимости дает возможность обратиться за советом к близким людям. Суть этой техники состоит в том, что мы не говорим «нет! сразу, а просим время на обдумывание.
 
Эта техника особенно подходит для людей, которые привыкли анализировать свои поступки, часто сомневаются в своих действиях или настолько загружены работой, что не могут в короткий промежуток времени оценить свои возможности. В таких случаях можно попросить небольшой тайм-аут и ответить собеседнику, не кривя душой, что вам не​обходимо подумать. Например: «Я не могу тебе сказать сейчас, потому что я должна посмотреть свои записи в еженедельнике. Я точно не по​мню все свои планы на завтра», или «Прежде чем ответить, я должна посоветоваться с мужем», или «Можно я скажу немного позже? Мне надо подумать», или «Когда последний срок, чтобы я ответил? Я не могу сказать сразу», или «Мне надо время, чтобы взвесить свои возможности. Я позвоню тебе. Хорошо?» и т. д. Таким образом, мы ограждаем себя от принятия поспешных необдуманных решений и не оставляем места, продолжения переговоров. Ответить позже по телефону или передать сообщение с кем-то часто бывает намного проще, чем сказать «нет» собеседнику в момент общения с глазу на глаз.
 
Эта техника подходит в общении с напористыми, настойчивыми людьми, с людьми, которые не терпят возражений.

Ситуации:
1. Дай мне, пожалуйста, посмотреть свой план работы на четверть.

2. Посети со мной семью Ивановых, у них проблемы.

3.Одолжи мне, пожалуйста, денег. (Раздаем определение понятия обоснованное «нет»).
 Компромиссное «нет», или «нет» наполовину. В некоторых ситуациях мы готовы помочь собеседнику, но не полностью, а частично. Предположим, что мы очень заняты и часть просьбы не можем или не хотим выполнить, потому что это доставляет нам массу неудобств, но кое мы готовы сделать. В этом случае мы можем предложить собеседнику свои условия: «Я не могу проверять домашние задания вашего сына на каждом уроке, но если вас устроит, я буду делать это каждую пятницу. Если же наши условия не устраивают оппонента, мы вправе отказать в  его просьбе.
 Эта техника эффективна и в том случае, когда мы готовы помочь собеседнику, но его условия нам кажутся нереальными, и мы хотим пpедложить  свои.

Ситуации:
1. Дай мне, пожалуйста, посмотреть свой план работы на четверть.

2. Посети со мной семью Ивановых, у них проблемы.

3.Одолжи мне, пожалуйста, денег. (Раздаем определение понятия компромиссное «нет»).
 Дипломатичное «нет», или «нет» в мелочах.
 Это своего рода приглашение к переговорам, которые помогут найти взаимоприемлемое решение и одновременно отказать собеседнику по тем позициям, которые мы не можем (или не хотим) выполнить. В отличие от предыдущей техники, у нас нет готового решения и мы пытаемся его найти вместе с собеседником, но при этом отказываемся делать то, что нам не под силу. Также мы можем оказать помощь в решении вопроса, пригласив к сотрудничеству третье лицо. Например: «К сожалению, я не занимают репетиторством, но, если вы хотите, я могу спросить коллег и постараюсь подыскать для вашей дочери педагога...»
 
Выбирая ту или иную технику отказа, всегда стоит учитывать состояние собеседника. Так, если собеседник возбужден или взволнован настолько, что может «не услышать» наши аргументы, которые мы собираемся ему предоставить, достаточно будет в момент разговора использовать «прямолинейное» или «отсроченное «нет»», дав обоснование своего отказа позже. Если мы чувствуем, что можем немного успокоить собеседника, то лучше использовать «рефлексивное "нет"». В свою очередь, «обоснованное», «компромиссное » и «дипломатическое "нет! убедительнее звучат в тех случаях, когда собеседник готов идти на переговоры и трезво оценивает ситуацию. Однако «дипломатическое « Нет» не подходит в общении с людьми невротического склада, которым трудно принять какое-либо решение.

Ситуации:
1. Дай мне, пожалуйста, посмотреть свой план работы на четверть.

2. Посети со мной семью Ивановых, у них проблемы.

3.Одолжи мне, пожалуйста, денег. (Раздаем определение понятия дипломатичное «нет»).
 
И еще одна рекомендация: прежде чем сказать собеседнику «нет» решите для себя, действительно ли вы хотите отказать, взвесьте, что для вас важнее на текущий момент — ваши собственные интересы или чувство гордости за то, что вы помогли кому-то, изменив свои планы. Любое выбранное вами решение будет правильным, если оно принесет положительные эмоции и избавит от лишней головной боли.

  
Давайте обсудим ощущения участ​ников, которые они испытали, будучи в роли собесед​ников. Что чувствовал себя каждый, когда отказывал​ся выполнить элементарную просьбу соседа? Был ли его отказ вежливым и убедительным? Остались ли неприятные ощущения после отказа? Как бы все про​исходило в реальной жизни? Как часто и в каких слу​чаях следует использовать данные техники в реальной жизни?

В силу тех или иных обстоятельств, мы, как правило,  пытаемся отстаивать свои интересы. 
9. Ролевая игра «Бункер»

Психологический смысл игры. Отработка умения отстаивать свои интересы, прибегая к различным способам влияния, а также навыков группового взаимодействия. Кроме того, игра побуждает участников задуматься над своими ценностными ориентациями.
Описание игры. Участникам дается инструкция: «На Земле разразилась ядерная война. Однако вам повезло и в момент бомбардировки вы оказа​лись в специальном бомбоубежище — герметичном бункере. Взрыв про​изошел совсем недалеко от вас, сверху все разрушено, в живых там никого не осталось и уровень радиации таков, что человек гибнет в течение не​скольких минут. Однако ваш бункер уцелел и в нем есть запасы воздуха, пищи, воды и топлива, достаточные для того, чтобы прожить целый год. Есть надежда, что за это время уровень радиации на поверхности умень​шится настолько, что можно будет покинуть бункер и начать жить, как и раньше. Однако что происходит в других частях Земли, вы не знаете. Вполне возможно, что погибло все человечество, а значит, именно вам, выйдя через год из бункера, предстоит основать новую цивилизацию».

После этого участникам дают перечень ролей тех, кто оказался в бункере, и предлагают распределить их (лучше, если участники сделают это самостоятельно, однако если в течение 2-3 минут это не удастся, придется прибегнуть к жеребьевке).

Когда роли распределены, дается вторая часть инструкции: «Но вдруг обнаружилось, что дела в вашем бункере не так уж хороши — вы почув​ствовали резкую нехватку кислорода, стало тяжело дышать. Оказывает​ся, система обеспечения воздухом в бомбоубежище рассчитана на мень​шее число людей, чем в нем оказались! Значит, кем-то придется пожерт​вовать, иначе задохнутся и мучительно погибнут все... Выберете тех, кому придется выйти из бункера на поверхность, на верную смерть. Помните, что в бункере должны в конечном итоге остаться именно те, кто важнее всего для того, чтобы человечество в вашем лице смогло построить но​вую цивилизацию. Однако каждый из вас, естественно, хочет выжить сами добровольно предлагать свою кандидатуру на выход из бункера не станет, а, наоборот, попытается доказать, что именно он важен для бу​дущей цивилизации и достоин выжить! Однако если убедить в этом группу не удастся — он будет вынужден покинуть бункер и погибнуть. У вас в запасе 5 минут для принятия решения, потом запасы кислоро​да исчерпаются и вы начнете задыхаться».

При определении того, сколько мест будет в бункере и соответ​ственно сколько человек должны быть исключены, рекомендуется ру​ководствоваться следующей таблицей.
Число участников игры           Количество мест в «бункере»
6                                                    4
7-8                                                 5
9-10                                               6
11-12                                             7

Участникам дается 5 минут на обсуждение и принятие решения. В это время ведущий может дополнительно «нагнетать обстановку» — например, выключить свет («В убежище возникли проблемы с электро​снабжением»), неожиданно громко стукнуть кулаком по столу («На по​верхности что-то взорвалось») и т. п. Если через 5 минут группа так и не определилась, кому следует покинуть бункер, ведущий напоми​нает, что дышать становится все труднее, потому что воздух в убежище заканчивается, и дает еще 2-3 минуты на обсуждение. Если и после этого группа не пришла к консенсусу, то дискуссия останавливается и участники, которые должны покинуть бункер, определяются путем открытого голосования.
Обсуждение. Какие обитатели бункера остались в живых, а какие «отправлены на тот свет»? Каждый из выборов нужно аргументировать. Какие техники влияния были использованы участниками при отстаи​вании своих позиций? Была ли это манипуляция или использовались такие способы, как аргументация и просьба?

10. Упражнение  « Солнышко». 


Каждый участник рисует солнышко,  лучики которого - его качества (комплименты), которые сделают ему другие участники тренинга. «Солнышко» передается по кругу до тех пор, пока не вернется к хозяину.


11. Завершающий этап.

Вспомните, какого цвета настроение было сначала, как оно менялось на протяжении всего периода нашей работы и какого цвета оно сейчас.
Приложение 1
	Качество
	

	Креативность, кокетливость, конкретность, красота, кругозор


	К

	Отзывчивость, обаяние, открытость, осведомленность


	О

	Мобильность, миловидность, миролюбие, мягкость
	М

	Умение слушать, убедительность, уверенность, ум
	У

	Надёжность, наблюдательность
	Н

	Интеллект, интуиция, интеллигентность, изобретательность
	И

	Артистизм, адекватность, ассертивность
	А

	Тактичность, терпение, толерантность
	Т

	Веселость, внимательность, внешняя привлекательность
	В

	Порядочность, пунктуальность
	П

	Яркость, ясность выражений
	Я

	Естественность
	Е

	Словоохотливость, скромность
	С


Приложение 2
	·  У  меня под окном расцвела сирень.

	· Я скоро поеду в Париж. Что тебе купить?

	· Мой сын принес из магазина только банку зеленого горошка.

	· Концерт вчера был замечательным, я сидела в первом ряду.

	· Приходи ко мне завтра со своей соседкой и собакой на чашечку чая.

	· Я мечтаю сниматься в кино.

	· У меня уже болит голова от постоянных телефонных звонков.

	· Вчера опоздала на электричку, пришлось идти пешком.

	· Больше всего на свете люблю пить шампанское, сидя в ванне

	· У меня в квартире такой беспорядок, что ничего не могу найти.

	· Полей, пожалуйста, цветы и поставь их на подоконник.

	· Давай отметим Новый год в китайском ресторане?

	· Твой друг написал мне любовное письмо.

	· Вчера прыгала с парашютом, думала, умру от страха.

	· Ты пойдешь на дискотеку в субботу?

	· У меня такое хорошее настроение, что душа поет.

	· Вчера посадила на даче картошку, а сегодня георгины.

	· Мороженое такое холодное, что зубы ломит.

	· Тебе звонила какая-то женщина и сердитым голосом сказала, что перезвонит позже.

	· Объелась клубники, не могу пошевелиться

	· Наши соседи всю ночь ругались, а я подслушивала.

	· Я влюбилась в нашего завхоза. Помогите, он женат!

	· Обожаю кататься на каруселях! А вы?
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