Упражнение «Автобусная остановка»

Источник: Ю Тюшев «Выбор профессии»

Цель: сбор ожиданий участников от тренинга

Инструкция участникам:

1. Хочу задать вам вопрос: Что делают люди, когда стоят на остановке? Думают. Разговаривают. Читают объявления на столбах, а некоторые даже еще и дописывают кое-кто в объявления. Наша игра называется «Автобусная остановка», потому что мы сейчас будем делать похожие вещи. 

2. Мы поделимся на 2 группы. Вы видите, что в разных концах комнаты висят листы с надписями:

- знать

-уметь

-испытать

. Каждая группа займет место возле отдельного листа  и запишет в него все то, что хочет получить от этого тренинга. «Знать»- какие новые знания вы хотите получить. «Уметь» - какие навыки хотите освоить. «Испытать» - какой новый опыт, новые чувства хотите пережить. Используйте метод «Мозгового штурма», не критикуйте ничего, а просто записывайте на листе.
4 Через некоторое время я подам сигнал, и это значит, что «пришел автобус» и группам нужно ехать на другую остановку. Двигаться будем по часовой стрелке. Таким образом, каждая группа побывает возле каждого листа. Не нужно повторяться – прочитайте, что написано до вас, и создайте что-нибудь новенькое.

5. Начали.

Обсуждение результатов (можно просто зачитать записи участников)

Упражнение «Правила»

Источник: Это упражнение я увидела впервые на тренинге Ирины Пахно «Целеполагание».

Цель: создать конструктивную атмосферу для работы.

1. Обсуждение с присутствующими, что такое правила, для чего они нужны.

2. Предложить группе правила в такой последовательности:
- Приходить вовремя

- Быть положительными

-Не критиковать

-Говорить кратко, поочередно, по теме

-Персонификация

-Добровольность

-Конфиденциальность

3. Группа может предлагать свои правила

4.Предложите группе в случае нарушения правил воспользоваться жестом открытых ладоней.

Упражнение «Представление»

Источник: А.Я. Психология

Цель:  формирование установок на выявление позитивных личностных и других качеств; - умение представить себя и войти в первичный контакт с окружающими. 
           Участникам дается следующее пояснение: в представлении вы должны постараться отразить свою индивидуальность так, чтобы все остальные участники сразу запомнили выступившего. Например, "Я высокий, сильный и уверенный в себе человек. Внешность у меня обыкновенная, зато волосы красивого цвета и слегка вьются, что является предметом легкой зависти многих женщин. Но главное, на что хочу обратить ваше внимание - со мной в любой компании интересно и весело, знаете, как правило, играю роль тамады" или "Возраст у меня средний, внешность не броская, способности и возможности обыкновенные. Единственное, в чем я разбираюсь, может быть лучше других и готова посвящать все свое время - это вкусно готовить и угощать. Обещаю всем яблочный пирог к чаю". 

Упражнение "Доброжелательное выспрашивание" 

Источник: А.Я. Психология

Цель: формирование умения создания эмпатийного фона общения, а так же умения защищать собственное информационное поле. 

Инструкция: Двое участников садятся в центр круга и начинают диалог, в ходе которого должны постараться узнать как можно больше информации о партнере по определенной теме. 

  Организация. 

1. Сначала для участия в демонстрации приглашаются двое добровольцев. Им на руки даются карточки с тремя темами, на которые они должны «вывести» своего партнера. Темы у участников разные, для демонстрации – шуточные, например: 

	1 участник 
	  
	2 участник 

	Ежик 

Самолет 

Рубашка 
	  
	Грибы 

Снег 

Ботинки 


  

2. Далее участники разбиваются по парам, где отрабатывают умение захватывать инициативу в разговоре, переводя партнеров в нужное русло коммуникации. Задача – делать это аккуратно, не вызывая подозрений в преднамеренности выхода на ту или иную тему… 

	1 участник 
	  
	2 участник 

	Узнайте семейное положение 

Хобби 

Какую кухню предпочитает 
	  
	Уровень дохода 

Кто его начальник 

Распорядок деловой жизни 


  

Комментарий: большинство перечисленных тем в деловом взаимодействии считаются «закрытыми». Потому в общении важно, поддерживая общий доброжелательный фон, уметь получать значимую информацию о партнере, но при этом не забывать защитить собственное информационное поле. 

  

В ходе группового анализа фиксируются: 

-        закономерности создания эмпатийного фона общения; 

-        необходимость обмена равнозначной информацией (и у меня тоже…) 

-        необходимость фиксации реальных жизненных и деловых интересов собеседника, вокруг которых он готов общаться… 

 Упражнение «Без маски»

Источник: А.Я. Психология

Цель упражнения: - снятие эмоциональной и поведенческой закрепощенности; - формирование навыков искренних высказываний для анализа сущности "я". 
Каждому участнику дается карточка с написанной фразой, не имеющей окончания. Без всякой предварительной подготовки он должен продолжить и завершить фразу. Высказывание должно быть искренним. Если остальные члены группы почувствуют фальшь, участнику придется брать еще одну карточку. 
Примерное содержание карточек: 
"Особенно мне нравится, когда люди, окружающие меня..." 
"Чего мне иногда по-настоящему хочется, так это ..." 
"Иногда люди не понимают меня, потому что я ..." 
"Верю, что я ..." 
"Мне бывает стыдно, когда я ..." 
"Особенно меня раздражает, что я ..." и т.п." 

Упражнение «Контраргументы»

Источник: А.Я. Психология

Цель:  Создание условий для самораскрытия; - умение вести полемику и контраргументацию. 
Каждый член группы должен рассказать остальным участникам о своих слабых сторонах - о том, что он не принимает в себе. Это могут быть черты характера, привычки, мешающие в жизни, которые хотелось бы изменить. 
             Остальные участники внимательно слушают и по окончании выступления обсуждают сказанное, пытаясь привести контраргументы, т. е. то, что можно противопоставить отмеченным недостаткам, или даже показывая, что наши слабости в одних случаях, становятся нашей силой в других. 
На упражнение отводится 40-50 минут. 

  
Беседа «Имидж при первом контакте. Что оценивается?»

Источник:   А.Я. Психология

Цель: развитие навыка контроля за движениями, положением тела в пространстве, жестами и т.д.
  1.     Два варианта демонстрации себя : я или подстраиваюсь под ситуацию или подстраиваю окружение под себя. 

Это зависит от (в частности) психологического настроя на ситуацию успеха/ проигрыша 

Это считывается по явным «замкам тревожности»: 

q       руки-ноги – крест и зажатость; 

q       пальцы 

q       шея 

q       жесты «вцепления» в нечто - опору, предмет, себя, соседа; 

q       парамимика (частое кивание, например); 

q       «тремор» конечностей; 

q       голос («замок» гортани). 

Важно: при считывании подобной информации атака будет вестись в направлении выявленных замков. 

Еще: жесты руками, сцепленными в замок, автоматически интерпретируются как оправдательные… 

2.     Эмоциональное соответствие ситуации . 

а) энергетика (недостаточная или чрезмерная, почему…) 

б) расхождение эмоционального фона и содержания фразы… 

в) расстановка ударений: « Я не говорил , что он взял эту вещь ». 

3.     Жестовое сопровождение речи . (Горбачев и Ельцин) 

Кстати о жестах подчеркнутого дружелюбия. Это, в частности: 

q       расслабленность мимических мышц при улыбке… 

q       открытие незащищенных зон (я вам доверяю)… 

q       расслабленность силовых зон (трицепсы, плечи, кулаки)... 

q       жесты сексуальной энергетики: походка, частота телодвижений в дорзовентральном направлении (последнее - для интеллектуалов)… 

4.     Жесты дополнительной мобилизации (опора на предмет, колени при вставании и посадке…) 

5.     «Дирижирование» фразами – высокая частотность жестов – считывается как неуверенность или агрессия. 

6.     Формирование «чувства хозяина» : 

q       замедленный темп движений; 

q       тяжелый энергетический вес (еще есть легкий вес, вес с неохотой)… 

q       низкий тон и тембр голоса… 

q       организация пространства и людей под себя… 

7.     Мобилизационные жесты (потирание рук, например): 

q       способствуют наращиванию статуса; 

q       демонстрируют готовность сопротивляться; 

q       повышают чувство уверенности в себе… 

8.     Организация пространства : 

q       сначала оглядеться и устроиться на своем месте; 

q       затем говорить 

9.     Голосовые интонации : не «умирайте» в конце фразы 

10. « Спина английской королевы » 

11. Пауза – «Ну, … вы меня запомните…» 

  
Что еще важно? 
Взять на себя ответственность –не взять на себя вину… 

Мы не обязаны быть хорошими для всех. И для себя тоже… 

Упражнение «Карусель»

Источник: А.Я. Психология

Цель: Формирование навыков быстрого реагирования при вступлении в контакты; - развитие эмпатии и рефлексии в процессе обучения. 
В упражнении осуществляется серия встреч, причем каждый раз с новым человеком. Задание: легко войти в контакт, поддержать разговор и проститься. 
Члены группы встают по принципу "карусели", т. е. лицом друг к другу и образуют два круга: внутренний неподвижный и внешний подвижный 
Примеры ситуаций: 

 Перед вами человек, которого вы хорошо знаете, но довольно долго не видели. Вы рады этой встрече... 

 Перед вами незнакомый человек. Познакомьтесь с ним... 

 Перед вами маленький ребенок, он чего-то испугался. Подойдите к нему и успокойте его. 
 После длительной разлуки вы встречаете любимого (любимую), вы очень рады встрече... 
Время на установление контакта и проведение беседы 3-4 минуты. Затем ведущий дает сигнал и участники тренинга сдвигаются к следующему участнику. 

Упражнение «Дар убеждения» 

Источник: А.Я. Психология 

Цель: Оказание помощи участникам в понимании того, что такое убедительная речь, развитие навыков убедительной речи, 


Вызываются два участника. Каждому из них ведущий дает спичечный коробок, в одном из которых лежит цветная бумажка. После того, как оба участника выяснили у кого из них в коробке лежит бумажка - каждый начинает доказывать "публике" то, что именно у него в коробке лежит бумажка. Задача публики решить путем консенсуса, у кого же именно лежит в коробке бумажка. В случае, если "публика" ошиблась - ведущий придумывает ей наказание (например, на протяжении одной минуты попрыгать). 
         Во время обсуждения важно проанализировать те случаи, когда "публика" ошибалась- какие вербальные и невербальные компоненты заставили ее поверить в ложь. 

Упражнение «Просьба» 

Источник: А.Я. Психология 

Цель: развивать умение вызывать расположение у другого человека, умение вызвать желание оказания оказать Вам услугу.
Как немало зависит от того, как попросить человека о каком-то одолжении, каким тоном, в какой обстановке, с каким настроением вы изложите свою просьбу, от того , по существу, зависит «быть или не быть». А между тем, существует сосем небольшое количество приемов, которые помогу повысить вероятность выполнения вашей просьбы. Выберите себе партнера и пока в порядке шутки попросите его об одолжении. Попросите у него на время очки, авторучку.  Можно что-то более существенное, можно просить о каком-то одолжении с его стороны, но все зависит от той формы, в которой вы изложите свою просьбу. Собеседники всегда ценят тактичность, дипломатичность, оригинальность и находчивость. Трудно отказать в просьбе, если она исходит от друга, а ведь можно создать дружеское расположение и для совсем незнакомого человека. Если ваша просьба будет начинаться с комплимента, упоминания заслуг того, к кому вы обращаетесь, его авторитета и знаменитости, ваши шансы повышаются, а сам факт обращения к нему создает еще большую значимость, повышает авторитет и является большой честью для всех, кто к нему обращается. Это, конечно, размягчит жесткое сердце противника. Известно, что когда к мужчине обращается с просьбой женщина, можно ожидать большого успеха. Если за просьбой следует, еще до получения ответа, косвенная признательность, благодарность за предстоящую услугу, уже трудно отказать. Выберите себе партнера,  подойдите к нему, присядьте рядом и попробуйте, начиная издалека, попросить что-нибудь. Начали. Теперь просьба подойти к ведущему с трофеями. Разумеется, придется их вернуть, но первенство за теми, кто набрал больше трофеев.
Упражнение «Образ "Я"»

Источник: А.Я. Психология

Цель: более глубокое осознание личностного существования; - соединение вербального и невербального компонентов выразительности самооценочной позиции. 
Каждому участнику предлагается произнести слово "Я" с интонацией, мимикой, жестами присущими только ему. Нужно сделать это так, чтобы одним словом как можно полнее выразить восприятие своего "Я", свою индивидуальность и свое место в мире. 

Упражнение «Хвастовство»

Источник: А.Я. Психология

Цель:  Цель упражнения: - создание условий и формирование навыков самораскрытия; - совершенствование навыков группового выступления. 


             Участники садятся в большой круг и получают задание (время для подготовки 2-3 минуты) "Каждый должен похвастаться перед группой каким-либо своим качеством, умением, способностью, рассказать о своих сильных сторонах - о том, что он любит и ценит в себе". На выступление отводится - 1 минута. 
По окончании всех выступлений группа обсуждает ощущения, 
возникшие в процессе выполнения упражнения.
Упражнение «Рекламный ролик»

Источник: А.Я. Психология

Цель: формирование навыков презентации.

- Всем нам хорошо известно, что такое реклама. Ежедневно мы множество раз видим рекламные ролики на экранах телевизоров и имеем представление, какими разными могут быть презентации того или иного товара. Поскольку мы все - потребители рекламируемых товаров, то не будет преувеличением считать нас специалистами по рекламе. Вот и представим себе, что здесь мы собрались для того, чтобы создать свой собственный ролик для какого-то товара. Наша задача - представить этот товар публике так, чтобы подчеркнуть его лучшие стороны, заинтересовать им. Все - как в обычной деятельности рекламной службы. 
Но один маленький ньюанс - объектом нашей рекламы будут являться: конкретные люди, сидящие здесь, в этом кругу. Каждый из вас вытянет карточку, на которой написано имя одного из участников группы. Может оказаться, что вам достанется карточка с вашим собственным именем. Ничего страшного! Значит, вам придется рекламировать самого себя. В нашей рекламе будет действовать еще одно условие: вы не должны называть имя человека, которого рекламируете. Более того, вам предлагается представить человека в качестве какого-то товара или услуги. Придумайте, чем мог бы оказаться ваш протеже, если бы его не угораздило родиться в человеческом облике. Может быть холодильником? Или загородным домом? Тогда что это за холодильник? И каков этот загородный дом? 
Назовите категорию населения, на которую будет рассчитана ваша реклама. Разумеется в рекламном ролике должны быть отражены самые важные и - истинные - достоинства рекламируемого объекта. Длительность каждого рекламного ролика - не более одной минуты. После этого группа должна будет угадать, кто из ее членов был представлен в этой рекламе. 
При необходимости можете использовать в качестве антуража любые предметы, находящиеся в комнате, и просить других игроков помочь вам. 
Время на подготовку - десять минут. 

Упражнение "А вот и Я"

Источник: упражнение из «А-Я Психология»

Цель: моделиро​вание некоторых элементов собеседования при приеме на ра​боту и при поступлении в учебное заведение и, таким образом, повышение уровеня готовности соискателей к по​добным собеседованиям. 

Методика проводится в круге, но может использоваться и при работе с классом. Количество участников — от 6—8 до 15—20 человек. Время проведения—от 30 до 40—50 минут. Методика может быть проведена в разных вариан​тах. Игровая процедура по первому варианту предполагает следующие этапы: 

1. Участникам игры объясняется ее общий смысл — про​верить и, по возможности, хоть ненемало повысить свою готовность к прохождению собеседования при трудоустрой​стве. Само название игры как бы говорит, вот я пришел, посмотрите, подхожу ли я для вашего заведения... По усло​вию игры предполагается, что итоги собеседования являют​ся решающим фактором зачисления на работу или поступления на учебу. 

2. Каждый участник на отдельном листочке выписывает 5—7 самых главных правил поведения для поступающего и 5—7 главных правил проведения беседы для члена прием​ной комиссии, которые позволили бы ему не ошибиться при выборе претендента. (Целесообразность включения в игру роли руководителя (члена Прием​ной комиссии) объясняется тем, что претендент на работу или поступа​ющий в учебное заведение должны понимать позицию руководителей фирмы (заведения), а также лучше осознавать, чего от них ожидают при собеседовании. Все это повышает, шансы претендента произвести хорошее впечатление и быть зачисленным). На это отводится примерно 5—7 ми​нут. 

3. Все садятся в круг. Ведущий предлагает двум игрокам-добровольцам выполнить первое игровое задание: в течение 7—10 минут разыграть сценку собеседования. Сразу же уточняется, кто будет играть претендента на вакантное место, а кто руководителя заведения. 

4. После этого обязательно следует уточнить, что это за заведение (конкретный вуз, фирма и т.п.), а также, какая именно вакансия предлагается для претендента, т.е. о чем пойдет речь. Желательно, чтобы заведение и вакантное место в нем был и достаточно престижным и, но в то же время реалистичными для трудоустройства. Уточнить это должен игрок, изображающий руководителя. 

5. Другой игрок — претендент — сразу же уточняет, ка​кими основными характеристиками и качествами обладает его герои, например, его возраст, образование, пол, жиз​ненный опыт и т.п. 

6. Во время проигрывания остальные участники внимательно наблюдают за действиями руководителя и претен​дента, отмечая для себя, насколько их действия соответствуют выписанным на их листочках правилам по​ведения для руководителя и претендента. 

7. После первою проигрывания всем (включая главных игроков) дается задание: по 5-балльной шкале оценить ус​пешность действий отдельно для претендента и для руково​дителя. 

8. Первое слово предоставляется главным игрокам. Сна​чала они по очереди называют свои оценки (и самооценки), а потом кратко комментируют их, не забыв соотнести свои оценки с выписанными ранее правилами поведения для руководителя и для претендента. После этого могут кратко высказываться и остальные участники. Желательно завер​шить первое обсуждение за 5—7 минут. При наличии боль​шего времени можно даже быстро подсчитать, сколько баллов наорали руководитель и претендент по оценкам ос​тальных игроков. 

9. Перед тем, как начать общую игру, ведущий может зачитать (для общего развития) основные правила для че​ловека, желающего произнести хорошее впечатление и для руководителя, который не хочет ошибиться в своем выборе. 

К примеру, чтобы понравиться другим людям ям можно ориентироваться на следующие известные правила, выделен​ные Д.Карнеги: 

1 — искренне интересуйтесь другими людьми; 

2 — улыбайтесь; 

3 — помните, что имя человека — это самый сладо​стный и самый важный для него звук на любом языке; 

4 — будьте хорошим слушателем, поощряйте других го​ворить о самих себе; 

5 — говорите о том, что интересует Вашего собеседника; 

6 — внушайте Вашему собеседнику сознание его значи​тельности и делайте это искренне. 

Для руководителей можно порекомендовать следующее 17: 

1 — не поддаваться первому впечатлению от внешности претендента (важнее для работы все-таки деловые качест​ва). 

2 — не переоценивать “красноречие” претендента, ко​торое далеко не всегда свидетельствует об организаторских способностях; 

3 — не переоценивать различные дипломы "с отличием” (они достаточно могли быть “купленными” или полученны​ми без особого труда); 

4 — при первой встрече следует поменьше говорить са​мому руководителю (рассказывать об организации) и по​больше слушать претендента; 

.5 — даже если претендент поначалу и не произвел впе​чатления, не следует ему отказывать сразу; можно вежливо предложить ему позвонить через несколько дней секрета​рю; 

6 — руководитель должен хорошо сам понимать, какой же работник ему нужен (хотя бы примерно представлять, какими качествами и характеристиками он должен обла​дать, чтобы выполнять конкретную работу или обучаться по конкретной специальности). 

10 После этого ведущий предлагает выйти следующему добровольцу на более сложную и интересную роль — претендента, беседующего с целой Приемной комиссией. 

11. Доброволец сам определяет, в какое заведение и на какую вакансию (специальность) он собирается оформить​ся, а также кратко называет основные характеристики сво​его “героя”. 

12 Роль руководителей, а точнее - членов Приемной комиссии будут играть все остальные участники, при этом, для большей остроты игры нее делятся на две команды, т.е. беседовать с претендентом будет не одна, а сразу две При​емные комиссии на конкурсной основе... Каждая комис​сия располагается за отдельным столом. 

13. Смысл дальнейшего задания заключается в том, что члены комиссий будут по очереди задавать претенденту различные вопросы, а он должен сразу же на них отвечать. Примерно через 5—7 минут таких вопросов-ответов члены комиссий должны будут на листочках по 5-балльной шкале оценить, насколько готов претендент к зачислению в их организацию. После этого в каждой команде (в каждой комиссии) проводится небольшое обсуждение и быстро под​считывается средний балл готовности претендента (по бал​лам, проставленным в листочках). 

14. Наконец, проводится итоговое обсуждение. Если у Приемных комиссий разные мнения, то организуется небольшая дискуссия, как между командами-комиссиями, так и между отдельными игроками. Общим итогом игры могут стать совместно разработанные и уточненные правила по​ведения для претендента и для руководителя (члена При​емной комиссии). 

Возможны и другие варианты проведения данного игро​вого упражнения. К примеру, после разыгрывания ситуа​ции собеседования в паре, всем предлагается также разделиться на пары и воспроизвести эту ситуацию (или же самим определить, в какое заведение, на какую вакансию, и какой по своим качествам человек собирается поступать). В других случаях можно заранее выбрать из числа играю​щих (а может даже, и из числа приглашенных специали​стов) специальное жюри, которое и будет проставлять основные баллы и говорить свое решающее слово. Можно также после первого проигрывания в паре всем разделиться на команды, выбрать в каждой команде своего доброволь​ца-претендента и разыграть его беседу с членами Прием​ных комиссий (в каждой из команд) и т.д. и т.п. 

Главное для упражнений такого типа — постараться меньше фантазировать и быть ближе к реальности. Для этого требуется и самому ведущему лучше представлять, какие сложности ожидают претендентов при поступлении в те или иные учебные заведения, а также при оформлении в государственные организации и частные фирмы. 

Упражнение <Слалом>

Источник: А.Я. Психология

Данное упражнение достаточно тяжелое, поскольку предлагает высокий темп и интенсивность информационного воздействия на участника. Поэтому для него приглашается доброволец из числа те, кого тренер считает себя способным справиться в ситуацией нагнетания напряжения. 
  Общая инструкция проговаривается перед всей группой. Также представляются другие участники упражнения. Инструкции каждому участнику передаются в письменном виде. 

По дороге к начальнику наш специалист встречает 

-        друга детства, с которым он не виделся более 10 лет; 

-        бизнес-партнер, с которым взаимодействуют специалисты Вашего отдела; 

-        коллегу-конкурента, соперника при перспективном повышении; 

-        своего заместителя, который занимается текущими вопросами деятельности; 

-        представителя прессы, который периодически появляется в вашей организации для написания очередной статьи; 

Задача – успеть за 10 минут пройти через этих людей, успев к назначенному времени к начальнику (у которого пунктик на пунктуальности) и быть в состоянии вести с ним серьезный договор, возможно, о перспективах повышения. 

При видеопросмотре анализируются приемы корректного сворачивания контакта, а также выявляются факторы, которые обеспечивают его «схлопывание». 

  

«Слалом» Инструкция «герою» 

Вы – руководитель среднего звена солидной компании. Вы знаете, что в вашем отделе ожидаются кадровые перестановки, и поскольку Вы на хорошем счету у руководства, то считаете себя в праве рассчитывать на повышение. Вчера Ваш босс многозначительно попросил Вас зайти к нему сегодня в определенное время для серьезного разговора. 

  

«Слалом» Инструкция друга детства 

Вы не виделись более 10 лет. Однако в данной организации Вы оказались по делам: Вам предложили войти с бизнес в качестве соучредителя и одного из директоров. Прежде чем принять решение, вы хотели бы получить дополнительную (желательно - неофициальную) информацию об организации. И тут в коридоре видите … 

  

«Слалом» Инструкция бизнес-партнера 

С данным специалистом у Вас чисто деловые отношения. Сейчас вы явились в организацию потому, что на сутки просрочена поставка важного оборудования Вашим клиентам. Вас важно срочно решить этот вопрос, поскольку Вам грозят серьезные неустойки. Вы – клиент такого уровня, что Вам хотелось бы, чтобы с Вами взаимодействовал именно начальник отдела, а не рядовой менеджер. Вы специально разыскали его в коридорах фирмы, чтобы сказать… 

  

«Слалом» Инструкция коллеги-конкурента 
Всю свою жизнь в этой организации Вы с коллегой шли, что называется, «ноздря в ноздрю»: если повышали одного, то соответственно рос в должности и другой. Теперь Вы на той ступеньке, когда повысить могут только одного. При всем доброжелательном уровне отношений, между Вами никогда не было дружбы. 

К Вам на руки попал черновик отчета, составленного Вашим коллегой – соперником. Вы как раз шли к вашему общему руководителю, чтобы использовать повод доложить начальству о допущенных серьезных ошибках в отчете. Увидев (как некстати) своего коллегу–соперника, Вы вдруг решаете сохранить корректную мину и обратиться к нему со своими замечаниями, предупредив его, что «если он не исправит «эти грубые ошибки», то пострадает репутация всего отдела». При этом, Вы не будете огорчаться, если он даст Вам повод «с чистой совестью» выйти в этой информацией на руководство. Что ж, он приближается… 

«Слалом» Инструкция заместителя 

В условиях жесткого цейтнота деятельности, который всегда наступает в конце квартала, к Вам в отдел нагрянула налоговая инспекция, требующая открыть сейф и предоставить документы на проверку. Вы меньше всего хотели бы стать краеугольным камнем в этой разборке, поэтому разыскиваете своего начальника, чтобы сообщить ему о случившемся. Ваша задача – получить четкие инструкции (желательно - письменные), гарантии ухода от необходимости нести ответственность за возможные негативные последствия ситуации. С этим настроем Вы идете по коридору и встречаете своего начальника… 

  

«Слалом» Инструкция журналиста 

Вы приехали сделать репортаж об этой организации. Но пока не определились, будет ли этот репортаж хвалебным (чтобы он прошел как рекламный материал) или скандальным (чтобы порадовать читателей). Вы решили определиться по ходу дела. И тут (какая удача) Вам навстречу направляется человек явно руководящего вида… 

 Упражнение "Зато..."(Стресс при приеме на работу)

Источник: А.Я. Психология

Цель: Снижение уровня фрустрации или стресса. Поиск возможных путей ее разрешения. 

1) Тренер предлагает каждому участнику игры вкратце описать на листке бумаги какое-либо несбывшееся желание, какую-либо актуальную стрессовую или конфликтную ситуацию, неразрешенную на данный момент или запомнив​шуюся как трудноразрешимая (допускается анонимность авторства). 

2) Затем все листки тренер собирает, перемешивает и предлагает участникам следующую процедуру обсуждения: 

— каждая написанная ситуация зачитывается на группе и участники должны привести как можно больше доводов к тому, что данная ситуация вовсе не труд​норазрешимая, а простая, смешная или даже выгодная с помощью связок типа: 

«зато...», «могло бы быть и хуже!», «не очень-то и хотелось, потому что...» или «здорово, ведь теперь ...»; 

— после того, как зачитаны все ситуации и высказаны все возможные вари​анты отношения к ним, тренер предлагает обсудить результаты игры и ту реаль​ную помощь, которую получил для себя каждый участник. 

Упражнение «Последняя встреча»

Источник: А.Я. Психология

Цель упражнения: - совершенствование коммуникативной культуры. 
Представьте себе, что занятия уже закончились, и вы расстаетесь. Но все ли вы успели сказать друг другу? Может быть, вы забыли поделиться с группой своими переживаниями? Или есть человек, мнение которого о себе вы хотели бы узнать? Или вы хотите поблагодарить кого-либо? Сделайте это "здесь и теперь". 

И ЕЩЕ НЕСКОЛЬКО, НА МОЙ ВЗГЛЯД, ИНТЕРЕСНЫХ УПРАЖНЕНИЙ, НЕ ВОШЕДШИХ В ТРЕНИНГ:
Упражнение "Самопрезентация"  
Источник: упражнение из «А-Я Психология»

Цель: включение адаптивных механизмов, отработка навыков проявления эмоций, способствующих процессу профессиональной адаптации. 

1) Тренер предлагает каждому из участников рассказать о себе и о значимых для него событиях с позиции того, что вызвало: 

— удивление, 

— интерес, 

— радость. 

2) Процедура идет по кругу и может включать оценку самопрезентации предшествующего участника по той же схеме «удивление—интерес—радость». 

3) По окончании процедуры можно обсудить в группе результаты самопре​зентации (при необходимости). 

  

Упражнение «Уверенные интонации»

Источник:  А.Я. Психология
Цель: Выработка у участников навыков уверенных интонаций. 
Вызываются два добровольца. Ведущий с помощью наводящих вопросов выясняет спорную для участников тему, так чтобы они придерживались противоположной точки зрения. После того, как спорная тема выяснена, ведущий объявляет "публичные дебаты", противоположность которых 3 мин. За это время каждый из спорщиков должен попытаться склонить на свою точку зрения оппонента. 
По окончании отведенного времени остальные участники должны голосованием выявить, у кого из участников в голосе присутствовали наиболее уверенные интонации. 
В случае, если голоса разделились - ведущий говорит свое решающее слово. В случае, если в процессе дебатов один из оппонентов сдался, то другой автоматически побеждает. 
Победитель дебатов сразу же встречается со следующим добровольцем. И так до тех пор, пока все участники не пройдут через дебаты. 
         При обсуждении стоит выписать те критерии, на которые участники опирались при определении, у кого из спорящих наиболее уверенные интонации. 

  

  

Упражнение «Его сильная сторона»

Источник: А.Я. Психология
Цель: Разминка, выработка умения говорить и выслушивать комплименты. 
- Начнем сегодняшний день с игры. Бросая по очереди друг другу этот мяч, будем говорить о безусловных достоинствах, сильных сторонах того, кому бросает мяч. Будем внимательны, чтобы мяч побывал у каждого". 

Упражнение «Визитка»

Источник: А.Я. Психология
Цель: Участникам предлагается заранее определиться с уровнем комфортности предполагаемой задачи. Если выбран балл от 1 до 4 - ситуация максимально комфортная и располагающая. Балл от 5 до 7 – ситуация не без подвоха, но на уровне корректности. Балл от 8 до 10 может означать определит ситуацию жесткую. 

  Инструкция: Вам предлагается участие в минизарисовке, которая будет фиксироваться на видео. По окончании упражнения в режиме видеоанализа будут выявлены находки и удачные ходы самопрезентации. 

Вам предлагается выйти в круг, сесть на стул в центре и произнести следующие фразы. 

Для тех, кто выбрал баллы от 1 до 4. 

«Здравствуйте. Я хочу…» 

«Мне нравится быть с Вами, потому что…» 

Для тех, кто выбрал баллы от 5 до 7. 

«Здравствуйте, мне сложно…» 

«Мне стоит признаться в том, что я…» 

Для тех, кто выбрал баллы от 8 до 10. 

«Здравствуйте, мне стоит извиниться, так как я…» 

«Я лучше Вас потому, что…» 

Обсуждение: Какие высказывания делать сложнее? В чем выражалось затруднение? Легче? Какое высказывание было приятно воспринимать? Какое высказывание вызвало неприятные ощущения? и т.д.
  

Упражнение «Качества»


Источник: А.Я. Психология
Цель: Способствовать выработке у участников более объективной самооценки. 
Каждый должен написать 10 положительных и 10 отрицательных своих качеств, затем проранжировать их. Следует обратить внимание на первые и последние качества. 

  

Как немало зависит от того, как попросить человека о каком-то одолжении, каким тоном, в какой обстановке, с каким настроением вы изложите свою просьбу. От этого, по существу, зависит — «быть или не быть». А между тем существует совсем небольшое количество приемов, которые могут значительно повысить вероятность выполнения вашей просьбы. Ну, давайте попробуем. Выберите себе партнера и пока в порядке шутки попросите его о некотором одолжении. Попросите у него на время, например, очки, авторучку. Можно что-то более существенное, можно попросить о каком-то одолжении с его стороны, но все зависит от той формы, в которой вы изложите свою просьбу. Собеседники всегда ценят тактичность, дипломатичность, а также оригинальность и находчивость. Трудно отказать в просьбе, если она исходит от друга, а ведь можно создать дружеское расположение к себе и совсем незнакомого человека. Если ваша просьба будет начинаться с комплимента, упоминания заслуг того, к кому вы обращаетесь, его авторитета и знаменитости, ваши шансы повышаются, а сам факт обращения к нему создает еще большую значимость, повышает авторитет и является большой честью для всех, кто к нему обращается. Это, конечно, размягчит жесткое сердце противника. Известно, что когда к мужчине обращается с просьбой женщина, можно ожидать большего успеха. Если за просьбой тут же следует, еще до получения ответа, косвенная признательность, благодарность за предстоящую услугу, уже трудно отказать. Итак, давайте попробуем. Выберите себе партнера, подойдите к нему, присядьте рядом и попробуйте, может быть, начиная издалека, попросить у него что-нибудь. Пожалуйста, начали. Так, спасибо, спасибо. Теперь просьба каждому подойти к ведущему со своими трофеями. Разумеется, их придется вернуть, но первенство все равно сохранится за тем, кто набрал больше всего трофеев. Пожалуйста! Благодарим всех за участие, а особенно победителей. 

  

  Упражнение «Да»
Источник: А.Я. Психология

Цель: Совершенствование навыков эмпатии и рефлексии. 
Группа разбивается на пары Один из участников говорит фразу, выражающую его состояние, настроения или ощущения. После чего второй должен задавать ему вопросы, чтобы уточнить и выяснить детали. Например, " Странно, но я заметила за собой, что когда нахожусь в таком состоянии, то цвет моей одежды примерно одинаков". Упражнение считается выполненным, если в ответ на расспросы участник получает три утвердительных ответа - "да". 
