Марасанов Г. И. Социально-психологический тренинг. 4-е изд., испр. и доп. — М., «Когито-Центр», 2001. — 251 с.
3ВСТУПЛЕНИЕ


5ПЕРВАЯ ЧАСТЬ ДИСКУССИЯ В ТРЕНИНГЕ ОБЩЕНИЯ


5КАК НАЧИНАТЬ ТРЕНИНГ


8ЗНАКОМСТВО


14КАК ПРОВОДИТЬ ДИСКУССИЮ


23КАК МОЖНО ИСПОЛЬЗОВАТЬ ДИСКУССИЮ


23I. ЕСТЕСТВЕННАЯ ДИСКУССИЯ


27II. ПРОИЗВОДНАЯ ДИСКУССИЯ™ (оригинальная разработка)


29III. ДИСКУССИЯ СО СКРЫТЫМИ РОЛЯМИ


32Игра «Козел отпущения»


36ВТОРАЯ ЧАСТЬ ТРЕНИНГ ВЗАИМОВОСПРИЯТИЯ И ПОНИМАНИЯ




УДК   615.851.1 М   25
Рецензенты:
член-корреспондент Российской Академии образования, доктор психологических наук, профессор Л. А. Петровская, доктор педагогических наук Н. С. Пряжников
М 25 Марасанов Г. И. Социально-психологический тренинг. 4-е изд., испр. и доп. — М., «Когито-Центр», 2001. — 251 с.
УДК615 851.1
Данная книга написана для практикующих психологов и со​циальных работников. В ней подробно описаны методы и прак​тические приемы социально-психологической работы в группе в форме тренинга. Приводятся как известные, так и авторские разработки начала тренинга, игры и упражнения, варианты обсуждения происходящего на тренинге.
Книга окажет практическую помощь тем, кто специали​зируется в области активных методов групповой социально-психологической работы
15ВЫ 5-89353-042-Х
© ООО «Когито-Центр», 2001 © Г. И. Марасанов, 2001
СОДЕРЖАНИЕ
ПРЕДИСЛОВИЕ.............................................................4
ВСТУПЛЕНИЕ................................................................7
ПЕРВАЯ ЧАСТЬ
ДИСКУССИЯ В ТРЕНИНГЕ ОБЩЕНИЯ ...................................12
Как начинать тренинг ............................................ 12
Как проводить дискуссию ...................................... 29
Как можно использовать дискуссию......................... 47
ВТОРАЯ ЧАСТЬ
ТРЕНИНГ ВЗАИМОВОСПРИЯТИЯ И ПОНИМАНИЯ.................74
Поведение ведущего при выполнении упражнений с группой .................. 78
Если группа отказывается от упражнения .................. 80
Упражнения, связанные с наблюдением и вниманием ... 83 
Упражнения, связанные с умением сосредоточиться ... 96
Упражнения на взаимное понимание.......................107
Игры, проясняющие взаимные представления друг о друге (взаимовосприятие) .........128
Моделирование «группового террора» ...................164
Упражнения-шутки .............................................179
ТРЕТЬЯ ЧАСТЬ
ТРЕНИНГ УБЕЖДАЮЩЕГО ВОЗДЕЙСТВИЯ  .......................206
Сюжетно-ролевые игры.......................................207
Упражнения по выработке навыков убеждения..........219
ЧЕТВЕРТАЯ ЧАСТЬ
САМОДИАГНОСТИЧЕСКИЕ ПРОЦЕДУРЫ ТРЕНИНГА.........227
ЛИТЕРАТУРА............................................................248
Социально-психологический тренинг
ПРЕДИСЛОВИЕ
Странно, но не многие знают, что известный басен​ный сюжет про лисицу и виноград И. А. Крылова остался незавершенным. В русском варианте лисица убеждает се​бя и окружающих в том, что виноград зелен, поэтому нет нужды тянуться за ним. Успокоившись, освободив се​бя от вожделения, лисица уходит. До винограда никому больше нет никакого дела. Все. Однако у Эзопа, кажется, или у Лафонтена есть продолжение... И виноград обидел​ся на лисицу и действительно позеленел от обиды...
— Нет, изверг несчастный, ты не уходи, ты дослу​шай, за что я тебя ненавижу,— кричит жена своему му​жу. Она, кажется, так люто ненавидит его, что просто жить без него не может. Ведь если уйдет он, то кому она будет это кричать. Если она уже выбрала себе его, а другой никакой для этого, как и для всей остальной жизни, ей не нужен...
— Оставьте свои эмоции дома. На работе они ни к че​му,—говорит начальник. Как, спрашивается, их оставить и почему не делает этого он сам? Да и вообще, зачем че​ловеку эмоции? Чтобы было, что подавлять и прятать?
Запутанными, как оказывается, бывают не только басни. Любая ситуация, в которую попадает группа на тренинге, должна быть если не распутанной, то хо​тя бы понятой участниками.
Целью этой книги стало не только обобщение более чем пятнадцатилетнего опыта психологической практи​ки автора. Моделировать ситуации, чем-то напоминаю​щие жизнь, успешно позволяют множество игр и упраж​нений, сборники которых постоянно издаются. Кроме десятка новых оригинальных авторских разработок, остальные игры и упражнения, представленные здесь, уже известны психологам-практикам. Однако варианты анализа ситуаций, возникающих в группе во время и по​сле упражнения или игры, заслуживают отдельного обсу​ждения. Такого рода обсуждениям уделяется, по нашим наблюдениям, чрезвычайно мало внимания в соответст​вующей литературе. Данная книга имеет целью воспол​нить этот пробел.
Мы предлагаем читателю, занимающемуся психоло​гической практикой, конечно же, свои, авторские вари​анты ведения тренинга и отдельных его фрагментов. Если наши варианты моделирования и анализа ситуаций не только окажутся полезными, но и дадут импульс к по​явлению новых приемов и способов ведения тренинга, мы будем считать цель, ради которой написана эта кни​га, достигнутой.
Автор глубоко признателен профессору Л. А. Петров​ской за детальный анализ рукописи, тонкие, порой не​ожиданные идеи, преобразовавшие первоначальный вид книги.
Творческое сотрудничество с Н. С. Пряжниковым по​зволило автору создать несколько оригинальных игр и упражнений, а также обнаружить новые возможности в психологической работе с группой.
Хочется особо поблагодарить интересного и необыч​но работающего психолога Н. Н. Ершову, ставшую иници​атором создания этой книги; психолога Н. А. Игнатову за проведение практической проверки нескольких при​емов тренинга, а также за поддержку и помощь в работе.
Г. И. МАРАСАНОВ
ВСТУПЛЕНИЕ

Сегодня практическая психология постоянно обога​щается всевозможными тренингами, деловыми играми, различными видами групповой работы с клиентами. Тре​нинги для застенчивых женщин помогают последним овладевать тайнами женского обаяния; тренинги делово​го общения для руководителей повышают эффектив​ность руководства и управления людьми; получают все более широкое распространение тренинги для детей и подростков, направленные на коррекцию неврозов и других трудностей, проявляющихся в общении. Все это, как и невероятная популярность Дейла Карнеги, а еще раньше — мало с чем сравнимый успех «Писем к сыну» графа Чесерфилда свидетельствует о потребности людей быть и чувствовать себя компетентными в общении. И вряд ли сомнительна догадка о том, что эта потребность не зависит ни от эпохи, ни от общественной формации, ни от степени удовлетворения иных потребностей, ни да​же, вероятно, от индивидуально-психологических осо​бенностей человека.
Понимая компетентность в общении как развитие знаний, социальных установок, умений и опыта в области межличностного общения1 Л. Петровская предлагает обозначить практику психологического воздействия, основанную на активных методах групповой работы, еди​ным термином — социально-психологический тренинг.2. Хотя, на наш взгляд, и нет оснований для дискуссии на тему о том, что здесь является более широким, а что — более узким понятием, все же предложим свое обозначе​ние совокупности приемов, форм и способов психологи​ческой практики, входящих в понятие «социально-психо​логический тренинг»,— активные методы практической психологии.
Такое обозначение представляется полезным хотя бы потому, что, на наш взгляд, в стихийном сознании слово «тренинг» все более связывается с пусть и достаточно ши​рокой, но вместе с тем, как это ни парадоксально, уже весьма конкретной совокупностью процедур и условий их про​ведения. А не считаться со стихийно складывающимися представлениями практикующий психолог не может. К то​му же Л. А. Петровская признает, что термин «социально-психологический тренинг» является не безусловно адек​ватным3. Она пишет, что «социально-психологический тренинг включает в себя ныне широкий спектр форм: ви​деотренинг, ролевое обучение, групповой анализ оценок и самооценок, невербальные «методики».
Ю. Н. Емельянов предлагает различать понятия «обучение социальной психологии» и «социально-психологическое обучение». «Если первое подразумевает сооб​щение сведений о данной науке в целом, т. е. исходит из общетеоретических положений, предоставляя обучае​мому свободу практического приложения усвоенных дан​ных, то второе предполагает учет особенностей деятель​ности специалиста... в рамках конкретной профессии»4. По мнению Емельянова, социально-психологический тренинг — это только «наименование (курсив мой. — Г. М.) набора тех или иных активных групповых методов, кото​рое не содержит указания на целевое применение и тео​ретико-методическую ориентацию»5. Емельянов предла​гает обозначение «активные групповые методы», считая психологическую работу с коммуникативной стороной деятельности своих клиентов выходящей за рамки по​нятия «социально-психологический тренинг». В связи с этим обозначение, предложенное нами, если и не сни​мает существующие в этом вопросе противоречия, то хо​тя бы не порождает новых.
В настоящее время в распоряжении психологов-прак​тиков уже оказалось весьма обширное количество раз​нообразной литературы, отражающей так или иначе практические, теоретические, прикладные аспекты груп​повой психологической работы. Здесь — и отечествен​ные работы (Дубовская, 1991; Емельянов, 1985; Жуков, 1990; Коломинский, 1984; Петровская, 1989; Спиваковская, 1988; Эйдемиллер, 1990, причем приведенный
1   ПетровскаяЛ. А Компетентность в общении. — М., 1989. С. 9.
2   Там же. С. 7.
3   Там же.
4   Емельянов Ю. Н. Активное социально-психологическое об​учение
5   Там же.
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перечень фрагментарен и, очевидно, не полон), помога​ющие начать вести психологическую практику, и зару​бежные разработки, как переведенные на русский, так и ожидающие этого ( Берн, 1988; Гордон, 1979; Кратохвилл, 1985; Роджерс, 1973; Рудестам, 1990; Сатир, 1977). Несомненное воздействие на представления практичес​ких психологов о том, как следует организовывать и про​водить занятия в стиле активных методов практической психологии, что здесь воспринимать как «хорошее», «пра​вильное», а что как «не вполне», оказали произведения, написанные в популярном стиле, для добросовестного изучения которых, однако, требуется серьезная психоло​гическая подготовка и немалые творческие усилия (Ани​кеева, 1987; Аттаватер, 1985; Гиппенрейтер, 1995; Гиппи​ус, 1967; Добрович, 1982, 1987; Ершов, 1972; Карнеги, 1989; Мелибруда, 1986; Кнебель, 1967; Мицич, 1984; Мудрик, 1986; Станиславский, 1948; Цзен, Пахомов, 1988).
Кроме того, несмотря на то, что проблема «взаимнос​ти» между научной, академической психологией и психо​логической практикой существует и далека от разреше​ния, любой практикующий психолог, если он претендует на то, чтобы воспринимать себя как профессионала, не может не быть компетентным в современных научных представлениях о личности, формах личностного разви​тия в общении. Такие научные представления разрабаты​ваются в психологических исследованиях А. Г. Асмолова (1980, 1996), А. А. Бодалева (1985); Б. С. Братуся (1988); А. Я. Варги (1987); Ф. Е. Василюка (1984); Л. Я. Гозмана (1987); А. Ф. Копьева (1990); Л. А. Петровской (1988); Е.Т.Соколовой  (1989);  А.  С.  Спиваковской  (1988); В. В. Столина (1989); В. А. Смехова (1981); Е. В. Суб-ботского (1981); А. У. Хараша (1981) и других.
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И все же, несмотря ни на что, любой практикующий психолог вынужден «шить костюм своей практической работы» на себя сам. При этом несомненно, что в той или иной форме, в том или ином виде «костюм» этот будет нес​ти на себе отпечаток и добытых наукой новых психологи​ческих представлений и существующих направлений в практической работе. Но, поскольку неповторимую ин​дивидуальность каждого, кто берется за психологичес​кую практику, не учитывать невозможно (как невозмож​но и измерить), то представляется важным признать, что, перефразируя И. С. Кона, ни один практикующий психо​лог не может охватить всех существующих подходов, ме​тодов, приемов, техник и школ. Но каждый практикую​щий психолог связывает свою работу с неким ансамблем теоретических оснований и технологических средств. Критерием же слаженности такого ансамбля является индивидуальная практика.
Социально-психологический тренинг
ПЕРВАЯ ЧАСТЬ ДИСКУССИЯ В ТРЕНИНГЕ ОБЩЕНИЯ

КАК НАЧИНАТЬ ТРЕНИНГ

Обычно группы для активных психологических заня​тий составляются по принципу единого осознаваемого каждым участником запроса. Проводятся тренинги руко​водителей, стремящихся научиться лучше управлять подчиненными, групповые занятия для застенчивых лю​дей, желающих освоить секреты свободного, раскованно​го поведения, тренировочные группы для спортсменов, учителей, чувствующих необходимость научиться вла​деть собой. Изначально запрос любого участника тренин​га можно свести к следующему: «Научите меня секретам, приемам, приспособлениям, используя которые, я буду неуязвимой личностью в общении с другими». Блестящей попыткой ответа на этот вопрос стали книги легендарно​го Дейла Карнеги. Обнаруживается, однако, что, несмот​ря на свою практическую направленность, литературные и психологические достоинства, книги Карнеги не всегда помогают. Дело в том, что даже самый добросовестный
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читатель, скрупулезно и вдумчиво выполняющий все многочисленные упражнения, содержащиеся в них, все-таки не всегда избавляется от ощущения, что он облада​ет теперь, по прочтении, множеством знаний. Его, чи​тателя, сознание переполняют всяческие правила, очень тонко и метко выведенные из простых житейских на​блюдений. Ему очень хочется делиться своими откры​тиями с друзьями. Очарованный обаянием лекций Кар​неги, читатель чувствует себя весьма компетентным... не столько в общении с разными людьми, сколько в уме​нии прочесть популярную лекцию, посвященную обще​нию в стиле Карнеги. Не избежали этой участи и я, и мно​гие психологи6.
Грубо говоря, если я буду Вам читать лекции о том, как запрягать, например, лошадь, то Вы именно этому и научитесь. Я имею в виду, научитесь читать об этом лекции. Быть может, даже и неплохо читать. Однако с практикой запрягания у Вас, вероятно, могут возник​нуть некоторые трудности. Одним из первых, не стесня​ясь писать об этом понятным не только специалистам языком, рассказал о социально-психологическом тре​нинге Анатолий Добрович7. «Для того чтобы научиться общаться, людям надо... общаться»,— так просто сфор​мулировал он одну из главнейших идей любого тренин​га. Вспоминаю остроумные лекции 
См, напр.: Панасюк А. Ю. Управленческое общение, — М.» 1990; МарасановГ. И. Переходныйвозрат//Пионер. 1989. № 11; 1990. № 1,3,5... 7   Добрович А. Б. Пиза в глаза. — М. , 1982.
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Дискуссия в тренинге общения
Адольфа Ульяновича Хараша в Московском университете. Он неожиданно начинал размышлять вслух по ходу объяснения. Напри​мер, он проводил такую параллель: когда рождается на свет котенок и попадает сразу к новым хозяевам, ли​шаясь почти в самом начале кошачьей жизни общения с сородичами, он все равно твердо знает, что он котенок. В его генах заложено об этом достаточно информации. Когда же рождается ребенок, он еще не знает, кто он. Ведь история Маугли — это только мечта Киплинга, а на​стоящие описания «волчих детей» совсем иные и нет нужды их напоминать. Человек рождается без зеркала в руках. Поэтому, чтобы открыть себя себе самому, что​бы увидеть и понять себя как человека, и наконец, убе​диться в самом факте своего существования, человек сначала смотрится, как в зеркало, в другого человека8. Таким объемным зеркалом и становится группа тренин​га для каждого из его участников. Поэтому главный нерв активной групповой работы — это обратная связь от группы к каждому участнику тренинга. Может пока​заться, что дело осталось за немногим, за обратной этой связью, да еще затем, на что, собственно, ее давать. Как нередко случается, в простом и, на первый взгляд, немногом, оказывается заключено море научных, при​кладных и практических проблем, казусов, вопросов, не все из которых имеют однозначные ответы.
Любой тренинг, какие бы задачи он ни преследовал, почти всегда начинается с выработки правил работы
8   См. об этом: Как построить свое «Я»/Под ред. В. П. Зинчен-ко. —М., 1991. С. 32.
14
группы и со знакомства. Правила могут определяться по-разному. Можно их просто вывесить на плакате пе​ред участниками. Можно, предлагая варианты, начать совместный выбор наиболее подходящих. Можно начи​нать сочинять самим. Все зависит от того, чего хотят участники от занятий. Если это групповые занятия, связанные с проблемами межличностных отношений, или даже личностных проблем, то в этом случае полез​но начать с процедуры знакомства, объявив лишь пра​вила для этой первой процедуры. Затем, по окончании ее, можно заняться выработкой правил жизни внутри группы, превратив эту выработку в самостоятельную групповую процедуру. Если же участники собрались, чтобы решить какую-то общую для них проблему, не связанную, как они думают (пока думают) с лич​ностью каждого, либо участники определенно настро​ены и ожидают какого-либо тренинга поведения, отра​ботки навыков и умений, то здесь довольно опасно пытаться превратить выработку правил в особую груп​повую процедуру. Уже на этом этапе психологу, ведуще​му групповую работу, полезно задавать себе вопросы о том, чего хотят клиенты, по их словам, и о том, чего же они хотят на самом деле. И не вообще от жизни (мно​гие от жизни хотят, например, смысла, однако не все участники группы склонны заниматься этим здесь и сейчас), а от жизни, потраченной на работу в этой именно группе. Итак, правила. Попробуем перечислить все известные, либо встречавшиеся в практике автора настоящего пособия:
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1. Не опаздывать*.
2. Заботиться о конфиденциальности жизни груп​пы.
3. Стремиться быть активным участником того, что происходит.
4. Не отказываться от права сказать «нет», а так​же от права самому (самой) решать, как себя вести, как поступить в той или иной ситуации.
5. По возможности, быть искренним, сообщать (если уж сообщать) достоверные сведения.
6. Получать поддержку, помощь со стороны груп​пы.
7. Стремиться слушать говорящего, стараясь не перебивать.
8. Ориентировать себя на то, чтобы проявлять активность, участвуя во всех событиях, проце​дурах, ситуациях, возникающих в ходе работы группы.
9. Высказывать свое мнение по любому вопросу.
10. Использовать обращение на «ты» во время рабо​ты группы.
11. Сообщать о своих трудностях, мешающих уча​стию в работе группы «от» и «до» (необходимость пропустить занятия, уйти или прийти раньше либо позже назначенного часа). Причем каж​дый участник имеет право делать это заранее. В этом случае вопрос о дальнейшем его участии в работе будет решать группа.
*   Последовательность перечисления случайна.
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12. Высказываться только от своего имени и о том, что воспринимается, прочувствовано, пережи​вается, происходит здесь и сейчас.
13. Не говорить о присутствующих в третьем лице.
В конспективном виде, как правило, после пусть даже небольшого обсуждения (а высказаться по предложен​ным правилам полезно предложить каждому участнику хотя бы формально, в двух-трех словах) этот «свод зако​нов» может принять следующий вид (на доске, ватмане):
1. Точность начала и финала процедуры.
2. Конфиденциальность.
3. Активность.
4. Право говорить «нет».
5. Не обманывать.
6. Право на поддержку.
7. Обязанность слушать — не перебивать.
8. Участвовать во всем.
9. Право наличное мнение.
10. Ко всем обращаться на «ты».
11. Работать «от» и «до».
12. Говорить от себя лично о происходящем здесь и сейчас.
ЗНАКОМСТВО

Знакомство представляет собой центральную проце​дуру первого занятия любого тренинга, какие бы зада​чи этот тренинг ни  преследовал, в каком бы ключе
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ни проводился. Знакомство непременно проводится даже и в том случае, если тренинг происходит в уже действующем коллективе, где, казалось бы, все друг дру​га знают. Целей у этой процедуры можно обнаружить не​сколько. Как правило, реально достигнутые цели после проведенного знакомства не всегда совпадают с теми, которые ставил или думает, что достиг, ведущий. Обыч​но считается, что процедура знакомства позволяет «рас​качать» группу, вовлечь ее участников в новые, несколь​ко необычные размышления о себе и о своих личност​ных ресурсах, о том, как участники воспринимают друг друга. «Знакомство» направлено также и на отреагирование тревожности, если в ходе процедуры каждому участнику предлагается сообщить о своих опасениях, связанных с предстоящей работой и т. д. Я перечислю известные мне варианты этой процедуры, хотя, конеч​но же, могут быть и другие. Это дело творческое.
1) Каждому участнику по очереди либо передавая слово любому другому участнику на выбор, как эстафе​ту, предлагается сообщить группе имя; либо то имя, ко​торым он хочет называться здесь; либо то имя, которое он носил в детстве; либо просто то имя, которое ему нра​вится больше всего;
2) Все по кругу называют свои имена. Причем каж​дый следующий, прежде, чем назвать свое имя, называ​ет все предыдущие;
3) Каждый участник называет свое имя, одну свою положительную и одну свою отрицательную черту, но пе​ред тем, как рассказать о себе, повторяет все, что сказал о себе его сосед.
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Два последних варианта знакомства позволяют уже обратить внимание участников на то, как мы слушаем друг друга, а также на действительную величину разры​ва между известными, широко распространенными пред​ставлениями о том, как важно быть внимательными друг к другу, и реальной сконцентрированностью каждого че​ловека на самом себе, особенно в новой, неопределенной, а значит тревожной ситуации. Если по окончании подоб​ного знакомства ведущий позволит себе немножечко рас​слабиться, остановиться, выпустить «пар» своего соб​ственного запала, прислушаться, «причувствоваться» к себе самому, если он найдет возможность поймать в себе внутреннюю улыбку и поделиться этой улыбкой с груп​пой, то можно попробовать вызвать участников группы на маленькое обсуждение своих впечатлений от знаком​ства. При этом полезно мягко побудить к высказываниям каждого участника. Неважно, насколько подробными бу​дут эти высказывания. Существенен сам факт. Отказыва​ющихся наотрез говорить что-либо тормошить не стоит, но не надо забывать про них.
Как правило, участники сходятся на том, что эстафета знакомства, передаваемая друг другу, сопровождается не​видимой волной напряжения. Это напряжение нарастает по мере приближения очереди говорить, и довольно резко падает после того, как дело сделано. Ведущий (который, естественно, стремится не вылезать первым со своими впечатлениями), может обратить внимание участников на то, что многие с трудом могли повторить то, что говорил о себе их сосед. 
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Выполнившие задание участники неред​ко начинают шепотом переговариваться между собой, тогда как те, до которых очередь еще не дошла, замы​каются в себе, напрягаются, сосредоточиваются, собира​ются с мыслями, хмурятся. Облегченные улыбки появля​ются позже. Обычно предлагается кроме имени сообщить какой-то минимум информации о себе. Этот минимум мо​жет ограничиваться как временем (например, каждому да​ется по пятьдесят четыре секунды на любое сообщение о себе), так и конкретными темами. Нежелательно форму​лировать более трех ограничений-требований к этому за​данию. Участники волнуются и, как правило, забывают большинство параметров, которым должны соответство​вать их высказывания. А постоянные одергивания веду​щего разрушают и без того только-только складывающу​юся атмосферу в группе, повышают тревожность. Кроме имени каждому участнику можно предложить назвать, со​общить, высказать:
—  свои ожидания по отношению к предстоящему тренингу;
—  свои опасения, связанные с начинающимися занятиями;
—  какую-либо свою личную характерную черту;
—  какие-либо свои личностные ценности;
—  хобби.
Иногда группе предлагают задавать вопросы каждо​му участнику после его выступления. Либо количество этих вопросов, либо их тема строго регламентируются. Обязательно следует оговорить право каждого не отве​чать или отвечать так, как ему хочется.  
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Подспорьем, включающим каждого участника в пред​стоящую работу, является вариант знакомства под услов​ным названием «Кто Я»9. Этот вариант полезен в группах, где участники, не знакомые между собой, и уверенные, что жизненные обстоятельства не столкнут их впослед​ствии, собрались, имея общий запрос —трудности в обще​нии. Суть процедуры в следующем. Каждый участник на листке бумаги ярким фломастером делает в свободной форме десять кратких сообщений о себе, каждое из кото​рых, отличающееся от предыдущих, начинается одинако​во: «Я—...» Далее следует все, что угодно, соответствующее истине. Это могут быть черты характера, особенности личности, интересы, биографические данные, разнооб​разные сравнения себя с кем и с чем угодно в аллегоричес​кой форме и проч. Затем участники прикрепляют эти ли​сты у себя на груди и, медленно прохаживаясь по комнате, читают написанное. Можно при этом вводить запреты на разговоры, чтобы повысить накал обсуждения впечат​лений после того, как группа рассядется.
Центральным моментом в этом варианте знакомства (как, впрочем, и во всех процедурах, выполняемых груп​пой, будь то игры10, «номера»11, другие структурные едини​цы групповой работы) является обсуждение. Обсуждение может быть нацелено практически на что угодно (но оно
См.: Рудестам К. Групповая психотерапия. — М., 1990. С. 318.
Цзен Н. В. , Пахомов Ю. В. Психотехнические игры в спор​те. — М., 1985.
Жуков Ю. М., Петровская Л. А., Растяников П. В. Диагнос​тика и развитие компетентности в общении.— М., 1990.
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не должно превращаться в монолог «умного» ведущего, разъясняющего, оценивающего, подмечающего острым глазом огрехи и промахи непутевых подопечных). Эффект от любой процедуры будет достигнут лишь в том случае, если ведущий, испытывая искренний интерес к любым ре​акциям участников на только что происшедшее, постара​ется быть «озвучивателем», «усилителем» каждого прозву​чавшего мнения, высказывания, удивления, недовольства и даже нежелания говорить. Максимум, на что может от​важиться ведущий, это попробовать обобщить мнения и предложить возможные резюме. И только в абсолютно бесспорных, беспроигрышных ситуациях ведущий может обратить внимание участников на то, на что не обращать внимание уже стало невозможно, но по каким-то при​чинам это «что-то» осталось незамеченным. И опять интер​претации, которые так соблазнительно «подсунуть» участ​никам группы, ведущий не должен спешить предлагать.
Любопытным вариантом знакомства может быть «зна​комство с интонацией», вовлекающее участников в неред​ко новый для многих мир чувств, эмоций, ощущений, с ко​торыми и приходится в основном «работать» участникам практически любого тренинга. В этом варианте каждый участник, представляясь, называет свое имя дважды. Пер​вый раз он произносит его так, как он не хотел бы, чтобы его называли в группе, а второй раз — наоборот, так, как ему хотелось бы, чтобы к нему обращались.
Организация знакомства участников любого тренин​га — дело ответственное и творческое. Недаром сказано, что «начало — это лихая беда». Знакомство многое опре​деляет во всем дальнейшем течении тренинга, а ошибки,
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совершенные в начале, трудно исправимы. Главным кри​терием здесь является суровая необходимость точно и без опережения (но и без отставания) отвечать на запрос кол​лективного клиента, каким является группа. Причем от​вечать следует не на глобальный запрос типа «научите меня ладить с людьми», а на запрос сиюминутный. Этот запрос особенно жестоко «аукается» ведущему, если по​следний пренебрегает им. К примеру, вся группа вообще-то очень хочет дальнейших занятий и именно с этим ве​дущим, но в данный конкретный момент большинство ее участников зверски хотят курить. Участники группы, чей сиюминутный запрос игнорируется ведущим (если толь​ко это не специальный ход ведущего), готовы возненави​деть его за это. Что оказывается для ведущего не самым приятным испытанием.
Да, кстати, мы с вами и не заметили, что все заня​тие общаемся, сидя на стульях, расставленных в ровный кружок так, что каждый видит каждого. И перед нами нет никаких столов. Преимущество такого расположе​ния стало для нас с вами очевидным, не правда ли? Эта организация рабочего пространства жизни группы является традиционной для любого вида тренинга.
Знакомство необходимо, конечно же, не только для того, чтобы перезнакомить участников, дать им осво​иться в новой ситуации. Цель процедуры «знакомство» может считаться достигнутой, если участники почув​ствовали заинтересованность, заинтригованность, лю​бопытство по отношению к дальнейшему процессу. Или, если стало интересно, что за люди собрались на тренинг, как они поведут себя в 
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предстоящих, неизвестных пока ситуациях общения. Хуже, если возникает интерес к ве​дущему, как к неординарному, выдающемуся, диковин​ному человеку. Тогда занятия превращаются во «встре​чи с интересными людьми», где в роли «интересного человека» обречен выступать ведущий. Начинающие (и, к сожалению, не только начинающие) ведущие неред​ко выступают в такой роли. Эта роль весьма прилипчи​ва. Группа легко, с готовностью навязывает ее ведущему. А ведущий сопротивляется, но доигрывает. Чаще всего дело заканчивается тем, что постепенно развивается не​которая агрессия группы по отношению к ведущему. Су​ществуют психологи, практикующие использование та​кой агрессии в целях, работающих на созидательные для группы в целом процессы. Однако будет опрометчи​во начинать свою практику групповой работы именно с такого «рискованного» для ведущего и для самого фак​та существования данной конкретной группы стиля. Выделяют три основных стратегии ведущего в группах тренинга коммуникативной компетентности, через фа​зу которого так или иначе проходят группы любой на​правленности, ориентации, стиля и «идеологии». Ведь без наживания, обретения хотя бы некоторого прираще​ния в коммуникативном плане любое дальнейшее дви​жение будет мнимым. Поэтому возможным начальном этапом в виде активных методов практической психоло​гии будет тренинг коммуникативной компетентности. Ю. М. Жуков, Л. А. Петровская, П. В. Растяников, обо​значая различные стили ведущего на этапе коммуника​тивного тренинга, говорят о трех формах: свободное ве​дение, 
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программированное ведение и компромиссная, промежуточная форма12. Первый стиль, сопровожда​ющийся нередко эпитетом «клиентоцентрированный», характеризуется как внешне пассивный до чрезвычай​ности. Пассивность ведущего может вызвать раздраже​ние участников. Ведущий СЛУШАЕТ. Более того, он ста​рается следить за тем, чтобы и на невербальном уровне не быть более экзальтированным, ярким, выразитель​ным, чем участники группы. Ведущий ни в чем никого не убеждает, ничего не объясняет. Он мягко уходит от во​просов-нападений, требований, домогательств участни​ков. Здесь неопределенность, в которой находится груп​па, скоро порождает довольно высокую напряженность существования для каждого участника группового про​цесса. Из неопределенности группа выбирается само​стоятельно. Но, чтобы это произошло, чтобы участники попросту не разошлись восвояси, так и не поняв, зачем, собственно, их тут собрали, ведущий должен в совер​шенстве владеть не только техникой эмпатического слушания, не только быть в состоянии воспринимать в течение довольно длительного времени максимально возможное количество проявлений, исходящих от каж​дого участника группы, но и уметь чувствовать группу в целом, что называется «быть с группой». Вот перечень (конечно далеко не полный, и не претендующий на пол​ноту, а призванный стимулировать фантазию ведущих) возможных «начал» для ведущего. Итак, группа собра​лась. Все уселись. Вы как ведущий — вместе со всеми
Жуков Ю. М., Петровская Л. А., Растяников П. В. Диагности​ка и развитие компетентности в общении. — М., 1990. С. 13.
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в одном кругу. Знакомство каким-то образом произо​шло. Все. В группе повисло ожидание. Что делать Вам как ведущему? Вот варианты. Выбирайте, что Вам бли​же в складывающейся ситуации13:
1. Я ничего не сделаю.
2. Скажу, что группа — это они сами, и от них за​висит развитие и полезность группы.
3. Уверю участников, что определенное напряже​ние типично для начала групповой работы.
4. Прерву молчание несущественным вопросом, разговором, «трепотней».
5. Опишу цели и методы группы.
6. Скажу, что каждый из участников выглядит на​пряженно, и мне любопытно, сдвинется ли груп​па с места.
7. Спрошу, как они чувствуют себя на первом заня​тии (какие у них чувства в отношении группы или каковы на их взгляд взаимоотношения, уже возникающие между ними).
8. Скажу, как я себя чувствую (например, что я на​пряжен и полон ожидания).
9. Расскажу о каком-либо опыте из собственной жизни.
10. Спрошу, почему все молчат.
11. Спрошу группу, что надо бы сегодня сделать.
12. Скажу, что, как мне кажется, они ожидают от меня начала беседы.
13 См.: Петровская Л. А Компетентность в общении. — М., 1989. С. 81.
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13. Скажу, что они хотят, чтобы я стал побужда​ющим и защищающим их руководителем.
14. Скажу, что считаю молчание выражением стра​ха в группе.
15. Попрошу всех сказать, зачем они пришли в груп​пу.
16. Начну разговор об их прошлом опыте (напри​мер, о семейных отношениях).
17. Поощрю участников к дискуссии об их целях с точки зрения научения и поведения.
18. Использую невербальный метод (например, нач​ну ходить по кругу, сосредоточившись на физи​ческом напряжении).
Как нетрудно догадаться, программированное ведение означает наличие детального плана проведения группово​го занятия. Однако никогда нельзя предугадать заранее настроение, ожидания, поведение отдельных участников и «движение группы» в целом. Наиболее удобным для веду​щего становится положение, при котором он сосредоточи​вается в основном на стремлении понять, прочувствовать, ощутить и осознать цели, которые заставили этих людей стать участниками группы. И не просто прояснить это для себя единожды и «успокоиться», а постоянно осозна​вать озабоченность именно этим. А «номера», «фокусы», упражнения, процедуры, которые следует (или не следует) предлагать проделывать участникам, полезно иметь на каждое занятие в избытке и таких, которые бы продви​гали участников группы по направлению к тем целям, ко​торые 
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есть у каждого из них и у группы в целом. В любом случае нельзя забывать, что запрограммированность за​нятия гасит активность участников, выхолащивает саму идею активных методов практической психологии. Про​граммируя предстоящее занятие, ведущий должен быть всегда готов к тому, что какой-то «номер», какое-то упраж​нение не сработают, не удивят участников, не увлекут их на путь анализа и обсуждения, не позволят увидеть предмет, ради которого это упражнение предлагалось. Более того, в живом групповом процессе известное и неод​нократно используемое ведущим упражнение может выз​вать совершенно неожиданные для психолога реакции участников. Здесь сообразно ситуации ведущий может либо «угаснуть», дав возможность участникам обсудить то, что обнаружилось именно для них и именно сейчас, не упуская для себя как для ведущего возможности допол​нительно вникнуть, войти, вчувствоваться в то, что проис​ходит, либо предложить участникам двигаться дальше, разыгрывая следующую заготовку ведущего или обсуждая свои конкретные проблемы. В любом случае, начало, даже организованное ведущим, если оно к тому же игровое, включает азарт участников, позволяет им легче отойти, хотя бы на время, от привычных ролевых позиций, кото​рых они придерживаются в жизни, и начать анализ сво​их (на первом этапе) коммуникативных проблем особым образом через разыгрывание типовых, значимых для них ситуаций с последующим обсуждением.
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Дискуссия в тренинге общения
Таким образом, в реальной групповой работе ведущий обычно применяет компромиссную форму ведения, пред​полагающую умение отслеживать цели и планомерно дви​гаться к этим целям, и, кроме того, умение импровизировать по ходу дела, отзываться на спонтанно возникающие запросы группы, отваживаться на продвижение в ранее не запланированном направлении. Вообще говоря, если ведущий чувствует себя абсолютно спокойно, комфортно, уютно во время работы с группой — это может быть при​знаком его плохой работы. Элементы внутренней неопре​деленности, а значит, и взволнованности — необходимая и неизбежная часть переживания любого ведущего.
КАК ПРОВОДИТЬ ДИСКУССИЮ

Одним из вариантов начала собственно групповой работы (после того, как все уже познакомились) может быть следующий.
Каждому участнику предлагается выступить с крат​ким сообщением на актуальную для группы тему. Осталь​ные участники выступают в роли слушателей, которым предстоит оценить каждое выступление на предмет его убедительности и увлекательности. Для студентов-пси​хологов такое задание прозвучало в виде предложения рассказать, зачем им нужно изучать психологию и для чего, с какой целью они поступили учиться в этот инсти​тут. Для группы директоров заводов то же упражнение выглядело несколько иначе. Поскольку перед началом тре​нинга в течение полутора часов экономист освещал акту​альные вопросы приватизации предприятий, ведущие предложили, учитывая, что директора находятся еще под впечатлением от предыдущей встречи, каждому
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участнику кратко сообщить группе о том, что его больше всего взволновало, задело, удивило, одним словом, что произвело на него впечатление во время предыдущей встречи, и что, соответственно, оставило его равнодуш​ным. Для выступления отводилось якобы фиксированное время. Например, минута. Иногда участники начинали отказываться, сомневаясь, что можно так долго,— целую минуту,— о чем-то говорить. Как правило, в большинстве случаев перед началом упражнения многие участники убеждены, что говорить-то, собственно, не о чем, что все скажут примерно одно и то же. В первую очередь удив​ляет реально обнаруживаемое различие во мнениях и впе​чатлениях от встречи с экономистом, либо от объяснения причин поступления в ВУЗ. Второй реальностью, час​то вызывающей удивление участников, является то, что большинство говорит явно больше минуты и не толь​ко не умолкает, когда кто-либо напоминает о времени (а ведущий нередко «забывает» напоминать об этом, по​скольку понимает необходимость дозировать свои регла​ментирующие указания, чтобы не превращаться в «цербе​ра» и не гасить активности участников), но просит еще чуточку внимания, чтобы договорить что-то важное, по его мнению, для группы, а на самом деле лишь для са​мого выступающего. Третий момент, который не всегда бы​вает очевидным для группы, в этой процедуре связан с тем, что практически никто из участников не может по​вторить сказанное хотя бы кем-нибудь из собеседников - выступающих. И даже если кто-то вызывается сделать это, будучи уверенным в том, что он может точно и пра​вильно воспроизвести чье-то выступление, то элементарная проверка показывает, что пересказ получился ошибоч​ным с точки зрения автора. Обратить внимание участни​ков на три этих момента представляется важным для даль​нейшего продвижения в коммуникативном тренинге. Ведь в дальнейшем членам группы предстоит учиться слушать, учиться быть убедительными и привлекательными как в своих публичных выступлениях, так и в любых других ситуациях общения. Результатом упражнений подобного типа может стать некоторое не просто понимание, но прочувствование участниками уникальности и неповторимо​сти каждого человека, поскольку выступления у всех не​ожиданно разные; прочувствование реальной личной сконцентрированности каждого на самом себе, заметной по тому хотя бы факту, что никто особенно друг друга не слушал, каждый думал о своем выступлении, а высту​пив, расслаблялся и даже тихонько пытался болтать с со​седом о разных разностях; осознание-обнаружение того, что собственная убежденность в правильности понимания сказанного кем-то часто оказывается ошибочной. Безус​ловно, какой-то из этих результатов-озарений и не со​стоится в какой-то конкретной группе. Может статься, что проявятся совершенно неожиданные для ведущего ре​зультаты. Надо лишь не пропустить их, не «заговорить», а отследить, услышать и зафиксировать на них внимание, сделав достоянием группы.
Другой способ создания проблем для участников группы, а точнее говоря, открывания их собственных проблем, предполагает несколько иную, более тради​ционную и прямую активность ведущего. Этот вариант иногда проходит успешно не только вместо предыдущего.
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но и вместе с ним. Здесь, как бы резюмируя, ведущий ис​пользует что-то похожее на лекцию-экспромт. Психолог, принимая на себя ответственность, несколько разряжа​ет напряженность в группе, если ситуация того требует. Необходимо только следить, чтобы «экспромт» не растя​нулся больше, чем на полчаса. Рассуждения психолога, обязательно эмоционально окрашенные, провоцирую​щие участников вступить с ним в диалог, могут сводить​ся примерно к следующему. (При этом, психолог должен быть в постоянной готовности передать эстафету актив​ности любому «встрявшему» в его речь участнику группы, как бы не хотелось самому ведущему завершить ценную, на его взгляд, мысль. Здесь поддаваться соблазну не​уместно. Цель не та.)
— Наши занятия могут вызвать вполне справед​ливые сомнения. Вроде бы мы собрались, что​бы развить в себе навыки общения, сделать какой-то дополнительный прирост в умении, в способности общаться. Психологи для солид​ности назвали это научным термином «комму​никативная компетентность». Но, во-первых, у каждого из нас с вами есть свой, уникальный, личный, не пройденный никем больше опыт общения с разными людьми. Когда я говорю «уникальный», я не имею в виду комплимент, я называю вещи своими именами. Может ли опыт каждого из нас пригодиться, быть исполь​зованным другими? Надо ли делиться этим опытом? И первое и второе — это ВОПРОС.   
32
— Во-вторых, а что, собственно, здесь мудрить, му​читься и тратить время попусту, когда давно все ясно? Аксиома общения проста. Делайте людям добро, и они ответят вам тем же. Аристотель, со​здавая свое правило нравственности, ставшее впоследствии «золотым», думал и писал, кажется, именно так, или почти так. Относись к людям так, как тебе хотелось бы, чтобы они к тебе относились. Так, кажется, это звучит. По-моему, я не запутал​ся. Одним словом, спешите делать добро. Мне хочется сейчас услышать возражения, если они есть, конечно. Правда, у меня самого есть вопрос к этой «золотой» формуле. Всегда ли люди понима​ют, что им делают добро? А если понимают, всегда ли считают добром то, что сделали для них из луч​ших побуждений? Больше того. Всегда ли люди хо​тят, чтобы им помогали, если добро это и помощь тоже? Например, я с сегодняшнего момента выби​раю Вас (здесь ведущий действительно выбирает одного из, на его взгляд, самых сумрачных, непри​ступных с виду участников и подходит к нему, вы​зывая на диалог) в качестве постоянного объекта моих добрых дел. Я окружаю Вас своей заботой и вниманием, я стремлюсь делать Вам добро, вся​чески помогаю Вам, как могу и по моему разуме​нию. У меня же есть какое-то свое представление о том, что такое добро, вот я и действую в соответ​ствии со своими представлениями об этом. Я даже никакой благодарности за это не прошу. Просто с некоторых пор Вы, хотите Вы этого или нет,
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постоянно чувствуете себя окруженным моей доб​ротой. Ну, как Вам такая перспектива? Прельща​ет? (Участник диалога, как правило, не очень рад, делает кислую мину, отказывается от моего «доб​ра». Кто-то, а иногда и сам собеседник заявляет, что это «демьянова уха», что необходимо сначала понять, нужно ли это все конкретному человеку, а потом уж и лезть со своей добротой. Здесь может возникнуть подобие обмена мнениями на тему «Почему мне не нужна Ваша доброта».) - Таким образом, нам с Вами стали ясны некото​рые ограничения «золотого правила нравствен​ности». Прежде, чем применять его, полезно ра​зобраться в человеке, понять его. Можно ли сформулировать более мягкую, чем предыду​щая, но тоже весьма простую аксиому, связан​ную с общением? Например, так: «Счастье — это когда тебя понимают». Давайте примем те​перь эту аксиому, если у нас с Вами нет проте​ста против нее. (Ведущий при этом выбирает другого участника и подходит к нему, вступая в похожий диалог.)
Вы знаете, я хочу признаться Вам, что я Вас прекрасно понимаю. Я просто Вас очень чув​ствую. Я чувствую, когда Вы сердитесь, когда Вам скучно, когда — весело. У меня такое ощу​щение, что я по всему Вашему виду просто как бы читаю Вас. Я понимаю Вас что называется, на все сто. Даже когда Вы пытаетесь скрыть ка​кие-то свои мысли, чувства, желания, я, тем
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не менее, понимаю Вас, окончательно и беспо​воротно. Вы для меня являетесь кем угодно, но только не загадкой. Ну, как Вам от такой пер​спективы? От такой перспективы быть поня​тым, расшифрованным до самого конца?
(Участник, испытавший такое нападение, как прави​ло, также, как и первый, не испытывает большого востор​га. Он сообщает, что ему это все мало приятно. Кто-то за​являет, что другого человека до конца понять невозможно, и если некто убежден, что понял хотя бы одного человека до самого что ни на есть основания, до самой подногот​ной, то этот некто — человек самонадеянный и в подавля​ющем большинстве случаев заблуждается. Во всех вари​антах группа приходит к выводу, что когда тебя понимают до самого конца и без твоего разрешения — это далеко не такое уж и счастье, как казалось поначалу.)
— Наверное, нам действительно хочется быть сло​жными, непонятными, не расшифрованными. Человеку, скорее всего, приятно прислушиваться к чувству собственной сложности, многоплано​вости, неоднозначности. Ну, кому, спрашивается, хочется быть незатейливым, простым и всем понятным? Да, действительно, нередко можно услышать присловие: «Будь проще, и к тебе потя​нутся люди». Но ведь существует и более древняя, противоположная пословица: «Простота хуже во​ровства». И как же в связи с этим обстоит теперь дело с проблемой общения? И добра от нас нужно
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не каждому, не говоря уже о том, что каждый, как выясняется, под добром понимает что-то свое, и с пониманием не так все просто. Что же нужно? А что вообще человеку нужно?
Здесь «экспромт» ведущего как таковой закончен. Далее возможен выход на групповое обсуждение потреб​ностей человека. Для практических занятий подобного типа некоторое значение имеет, конечно же, и содержа​ние развертывающейся дискуссии, однако, главным в контексте настоящего курса является все же сам факт дискуссии, которая возникла в группе. Не надо забывать, что дискуссия может возникнуть (и в нашей практике неоднократно возникала) на каком-то более раннем эта​пе «экспромта». От того, как ведущий организует возник​шую дискуссию, зависит результат, к которому придет группа к концу занятий. Что же касается предложенно​го варианта темы дискуссии для слушателей-психологов, то этот вариант представляется выигрышным хотя бы потому, что проблема потребностей человека — это «це​лина», к освоению которой в сущности современная пси​хология даже и не приступала. Такого категоричного мнения придерживается, например, академик П. В. Си​монов. Он пишет, что «для существующих классифика​ций характерны произвольность и отсутствие четко сформулированного принципа их построения»14. Каждый автор предлагает свой выбор потребностей, и, стало быть, их число: американский психолог Абрахам Маслоу - 15, его соотечественник Мак-Даугол — 18, а поль​ский психолог Обуховский— свыше 120. Ни одна из предлагаемых классификаций не стала общеприня​той15. Более того, даже попытки разделить все существу​ющие теории потребностей на две большие супергруп​пы — теории непрерывного поля мотивации и теории дискретного поля мотивации — и те уязвимы, посколь​ку существуют теории, которые трудно отнести к ка​кой-то одной из этих супергрупп. Пример тому —хотя бы теория деятельности А. Н. Леонтьева.
Почувствовав, что «проблематизация» удалась, группа эмоционально вовлечена в спорную и не очевидную с точ​ки зрения поиска решения проблему (либо это спор о по​требностях, либо — проблемы «аксиом эффективного общения», либо что-то еще), ведущий просит группу по​стараться найти общее, приемлемое для всех участников решение. «Постарайтесь прийти к общему МНЕНИЮ,— просит ведущий,— нам с вами это важно для дальнейше​го движения вперед». Больше никаких комментариев и объяснений, за исключением регламента времени на дискуссию, ведущий давать не должен. Полезно, если на занятиях используется видеотехника. Тогда возможен более интересный и эффективный анализ. Участники здесь уже «не отвертятся», когда им будут указывать на лю​бопытные и симптоматичные для типичных ситуаций эк​спрессивного общения моменты. Но 
14 См.: Симонов П. В. Безмотивная психология//Поиск, 1990. № 32. Авг.
15 Цит. по: ЗлобинА. Т. К классификации эмоций//Вопросы психологии. 1991, № 4. С. 96.
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видео — это еще и враг, довольно коварный враг для ведущего. Поскольку ведущий, включая видео, получает всегда избыточный для конкретного анализа, яркий и соблазнительный ма​териал. Нередко приходится наблюдать, как «лихие» груп​поводы, гастролируя по городам и весям с видеокамерой наперевес, организуют дискуссию самым, на их взгляд, надежным и нехитрым способом — с помощью «цыгана и лошади»16. 
16 Задача про лошадь стала настолько хорошо известной и ча​сто применяемой как психологами, так и теми, кто себя вы​дает за психолога, что вероятно не заслуживает внимания. Однако, приведу ее краткое описание как пример неплохого «мотора», запускающего групповую дискуссию. Итак. Инст​рукция для группы: «Цыган купил лошадь за 6000 марок и продал ее за 7000. Год спустя он купил ту же лошадь за 8000 марок и продал за 9000. Получил ли он прибыль? Если да, то сколько? У каждого участника имеется маленький клочок бумаги, на котором следует написать свое решение в виде цифры. Советоваться друг с другом запрещено. Подгляды​вать и списывать — тоже не стоит Листочки бумаги с ано​нимными ответами просьба сдать ведущему». Далее, ведущий быстро анализирует ответы. Если все отве​ты одинаковы, что бывает крайне редко, то дальнейшее раз​вертывание этого «номера» не имеет смысла. Если же мнения разошлись, то ведущий просит группу прийти к общему мне​нию по поводу того, что же получил цыган в итоге своих сде​лок. На выработку общего мнения дается фиксированное время. Ход дискуссии записывается по обыкновению на ви​део, а затем анализируется. Анализ оказывается эффектив​ным, если ведущий предложит каждому участнику груп​пы поделиться своими впечатлениями о ходе дискуссии, обо всем происходившим с ним во время спора, о его чувст​вах, неудовлетворенностях, переживаниях. Свое же выступ​ление следует строить, непременно начиная с резюмирова​ния всего того, что было высказано участниками.
Затем психолог начинает выступать в роли судьи и просветителя, рассказывая каждому из участни​ков и всей группе о том, что означает тот или иной жест, мимическое движение, поза, выхваченные телеобъекти​вом. Вместо этого, конечно же, полезнее, используя эмо​циональную вовлеченность участников, проанализиро​вать получившийся видеоматериал и совместно с группой найти оптимальные способы ведения спора. Такое спеку​лятивное использование далеко на самом деле неодно​значных результатов из области психологии проявлений помогает иной раз «выплыть» ведущему, которому нечего сказать группе. Участники с неизменным интересом смот​рят на свое изображение. Эмоциональный всплеск, сопут​ствующий, опять же, этому просмотру, делает их более доверчивыми к человеку, который показывает им их са​мих. Но кроме впечатления, которое произвело на них та​кое необычное занятие, участники тренинга, как прави​ло, ничего другого не получают. Живая жизнь намного богаче всех интерпретаций того или иного жеста и позы. Человек, занятый делом, обсуждая это дело со своими кол​легами, сотрудниками на совещании, на переговорах, не в состоянии сосредоточиться на существе разговора, и на «ужимках и прыжках» как своего визави, так и своих собственных. В более спокойной обстановке подавля​ющее большинство участников подобных «разборов не​вербального проявления человека» склонны сомневаться в их достоверности.
Итак, дискуссия либо закончена, либо прервана вами. Вы интересуетесь впечатлениями участников дискуссии. Весьма желательно, чтобы каждый участник хоть немно​го сказал о том, что происходило с ним и вокруг него
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во время дискуссии, как он это воспринимал. Не следует нажимать на упорно отказывающихся высказаться. До​статочно и того, что они публично отказались. Здесь от ве​дущего требуется умение отреагировать «никак». Ведь от​сутствие словесного комментария отнюдь не означает полного молчания. Возможны невольные, неосознавае​мые проявления. Это могут быть удивленно и неприязнен​но поднятые брови, поджимание губ, какие-то жесты. Чтобы избежать всего этого, ведущий не должен забывать о своей безоценочной установке на групповой процесс. Все, что происходит в группе — хорошо, ибо работает на группу, на ее участников, поскольку все происходящее здесь — это уникальный и личный для каждого опыт жиз​ни. Только этот опыт — в отличие от реальной жизни — спрессовывается во времени. Не надо забывать, что на от​каз участвовать в обсуждении, прежде всего, отреагирует сама группа через кого-то из участников.
Но вот все мнения прозвучали. Тут уж не следует со​блазняться тем, чтобы «запускать» новую дискуссию, про​изводную от первой, хотя такая возможность часто обна​руживается. Ничего, кроме раздражения у участников, эта вторая дискуссия уже не вызывает. Надеюсь, вы чрез​вычайно внимательно слушали, впитывали, запоминали все то существенное, что прозвучало из уст каждого, кто делился своими впечатлениями. Теперь ваша задача состоит в том, чтобы воспроизвести суть каждого высту​пления, не забывая упоминать авторов цитируемых вами мыслей, соображений и впечатлений. Только после этого можно пытаться делать обобщения всех высказываний и делиться собственными идеями. Но лучше всего собственные идеи в открытом виде вообще не сообщать. Не будем забывать о том, что если у вас есть идея, но вы не имеете возможности ее реализовать, дать ей жизнь, то неплохо сделать два дела. Эти два дела в ваших си​лах. Во-первых, надо найти человека, от которого зави​сит претворение вашей идеи в жизнь. Во-вторых, нужно сделать так, чтобы ваша идея пришла в голову именно этому человеку. Да, и не забудьте прийти в восхищение, когда услышите свою идею из его уст. Примерно так пи​сал два века тому назад лорд Честерфилд своему сыну. Поэтому постарайтесь сообщить необходимые сведения о том, как эффективно проводить процедуру дискуссии, опираясь на высказывания самих участников дискуссии. Опираясь на высказывания участников и на материалы самой дискуссии, легко выделить следующие основные фазы — ориентировки, оценки, завершающую фазу17. Им соответствуют такие шаги, как:
1. Определение целей и темы дискуссии (ориенти​ровка).
2. Сбор информации (знаний, суждений, мнений, новых идей, предложений всех участников дис​куссии) по обсуждаемой проблеме — сбор аль​тернатив (вариантов решения проблемы).
3. Упорядочение, обоснование и совместная оценка полученной в ходе обсуждения информации — уяснение, анализ и выбор решения из набора
Жуков Ю. М., ПетровскаяЛ. А., Растяников П. В. Диагности​ка и развитие компетентности в общении. — М. 1990. С. 15.
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имеющихся, появившихся в ходе обсуждения альтернатив.
4. Подведение итогов дискуссии: сопоставление целей дискуссии с полученными результатами (завершающая фаза, фаза собственно решения проблемы).
Однако, приведенные выше четыре позиции пред​ставляют собой всего лишь «сухой остаток», формулу, к которой необходимо еще проложить дорогу и пройти ее вместе с конкретной группой. Поскольку названные фазы — это объективная реальность практически любой дискуссии, логично «подсмотреть» их в только что состо​явшемся диспуте и обозначить событийные границы их существования. Первые две фазы — ориентировка и выработка (сбор) альтернатив — созревают в ходе лю​бой дискуссии, даже тогда, когда участники наотрез отказываются искать общее мнение по заявленной про​блеме. На этапе ориентировки участники дискуссии, как правило, не очень активны. Каждый из них сконцен​трирован на себе, на собственных размышлениях о про​блеме. На этой начальной фазе уже закладывается первая и нередко роковая «бомба-ошибка», которая, взорвавшись на завершающей фазе, моментально раз​рушит, казалось бы, созданное единство мнений. Дело все в том, что нет и не может быть никакой гарантии одинакового понимания всеми участниками дискуссии ни заявленной темы, ни того, что принято в качестве цели. В реальных жизненных ситуациях, будь то произ​водственное совещание, научный диспут или семейный совет, почти никогда специально не выясняется, что по​нимает каждый из спорящих под целями и темой диспу​та. Спорность этого заявления исчезает после простень​кого задания участникам. Каждому из них предлагается самостоятельно придумать двенадцать ассоциаций к од​ному из ключевых слов, входящих в наименование цели предстоящей (или только что прошедшей и анализируе​мой) дискуссии. Быстро обнаруживается, что ассоциа​тивный ряд на это слово почти у каждого участника свой, неповторимый, непохожий на другие. А вопрос типа «Какое значение для Вас лично имеет участие в этой дис​куссии?», дает еще больший разброс в позициях споря​щих. Ведь для одного настоять на своем в возникшем споре — это дело принципа, поскольку он не может по​зволить себе согласиться с мнением несимпатичного ему человека. А правота несимпатичного человека вызыва​ет еще большую агрессию в его адрес. Для другого участ​ника доказать свою правоту означает правильность вы​бранного образа действия в деле, которое, быть может, окажется ведущим, основным, главным на значительном отрезке жизни этого человека. А третий вообще присут​ствует здесь потому, что ему скучно. Участие в обсужде​нии для него—лишь способ убить время. Именно поэто​му тщательное определение целей и темы предстоящей дискуссии, которое снимает противоречия в их понима​нии отдельными участниками, действительно необходи​мо. Уже здесь, на фазе ориентировки, важно, чтобы вы​сказался каждый участник обсуждения.
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В стихийно текущей дискуссии участники, не догово​рившись о предмете спора, но пребывая в уверенности, что все они спорят об одном и том же, все-таки переходят ко второй фазе дискуссии — к сбору альтернатив. Это со​стояние всеобщего одновременного говорения. Каждый спешит высказаться, обнародовать, прокричать, предло​жить тот способ решения проблемы, который пришел ему в голову и представляется самым лучшим именно поэто​му. И здесь ирония в адрес якобы наивных эгоистов, ка​кими вроде бы предстают на данной фазе оппоненты, хотя и соблазнительна для ведущего, но неуместна, по​скольку активизирует личностные защиты участников, остужает их пыл, гасит увлеченность предметом спора. Каждый или почти каждый больше начинает размы​шлять о том, как ловко подловил их психолог, как бы не попасться в следующий раз, как неприятно и неуют​но чувствовать себя пойманным с поличным. Достаточ​но лишь обратить на эти моменты общее внимание, не пе​реходя на личности, и задуматься вслух над причинами возникновения такой ситуации. Бесполезность и даже опасность ситуации, при которой каждый хочет быть услышанным всеми и никого не слушает, очевидна.
В стихийно проходящей дискуссии фаза ориентиров​ки может преодолеваться стихийным же образом именно через ситуацию одновременного говорения, если, конечно, эта ситуация не приведет к добавочной конфронтации между участниками. Ведь большего оскорбления, чем по​теря интереса к вам, когда вы в искреннем порыве что-то рассказываете собеседнику, для многих людей трудно при​думать. Однако в большинстве случаев ситуация одновре​менного говорения рано или поздно сменяется некото​рым затишьем, в котором один из участников 
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вместо того, чтобы вновь сообщить свой вариант решения, предложит обсудить уже имеющиеся. Это объективный показатель перелома, наступившего в обсуждении. Теперь будут слу​шать некоторое время именно этого участника. И неред​ко, особенно если трудно определить критерии, по кото​рым следует выбирать лучшее из имеющихся решение, в качестве самого приемлемого группа принимает то ре​шение, которое предлагал участник дискуссии, взявший на себя роль координатора.
При прочих равных достоинствах всех других пред​ложений, в этой ситуации перевесит симпатия всех к координатору, поскольку он становится первым, кто поинтересовался идеями каждого и предложил обсу​дить достоинства предложений.
Таким образом, если в стихийно складывающейся дискуссии спор о разном на фазе ориентировки перехо​дит в собирание возможных альтернативных решений, и эти решения, в общем-то, представляются участникам равноценными, то выигрывает спор тот, кому удалось взять на себя функции координатора. При этом взять на себя функции координатора — это не означает про​сто предложить обсудить каждое решение. Это, преж​де всего умение почувствовать момент, в который толь​ко и возможно такое предложение. Оптимальным здесь будет тот момент спора, который знаменуется некото​рой паузой, затишьем, означающим, что почти все Участники наконец-то разобрались в существе дела или почувствовали, что разобрались. Освоение проблемы на первой фазе проходило единственно возможным здесь путем — через рассказывание всеми для всех
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всего, что думает каждый о предмете спора. Быть мо​жет, острота Монтеня, заявившего, что, если все будут знать все, что все говорят обо всех, то никто ни с кем не станет разговаривать, подразумевала и ситуацию стихийного диспута тоже.
Иначе говоря, в ситуации стихийно проходящей дис​куссии манера поведения, максимально приближающая к выигрышу, сводится к тому, чтобы почувствовать момент перелома, рефлексии, который позволяет быть услышан​ным предложению перебрать имеющиеся альтернативы. Автор этого предложения имеет наибольшие шансы убедить коллег в преимуществах своего видения выхода из затруднения, а значит, и своего решения проблемы. Необходимо только отметить, что моменты перелома, реф​лексии возникают в живой, реально проходящей дискуссии не единожды. Какой из них окажется решающим, зависит от многих дополнительных воздействий, влияний, сопро​вождающих каждое конкретное обсуждение и не сводимых в унифицированный набор.
Если же обстоятельства позволяют перевести дискус​сию в организованное русло, то позиция ведущего больше поддается формализации. Достаточно будет обеспечить возможность высказаться каждому участнику на каждой из четырех фаз обсуждения, стараясь находить общее, приемлемое для всех и в ориентировке, и в вариантах ре​шений (альтернативах), и в анализе достоинств и недо​статков каждого из них, и в проверке выбранного реше​ния на соответствие заявленной в начале дискуссии цели.
Мы обсудили один из возможных способов освоения участниками тренинга навыка проведения дискуссий, умения продуктивно вести себя в ситуации коллективно​го диспута. Однако дискуссия — это эффективный способ активизации группы для решения многих других задач, достижения несколько иных эффектов и результатов.
КАК МОЖНО ИСПОЛЬЗОВАТЬ ДИСКУССИЮ

Для отработки, укрепления навыков поведения во вре​мя дискуссии, кроме разногласий, противоречий, возни​кающих в группе естественным, так сказать, образом, широко используются различные процедуры, сводящие​ся к заданиям выработать общее групповое решение в свя​зи с тем или иным сюжетом, который предложит веду​щий. Вот примеры подобных сюжетов.
I. ЕСТЕСТВЕННАЯ ДИСКУССИЯ

Разберем ее на примере игры «потерпевшие корабле​крушение»18.
Это упражнение распространено не менее, чем «цы​ган и лошадь». Мне доводилось видеть разные сюжетные варианты этой групповой дискуссии. Вместо корабля, по желанию ведущего, аварию терпит самолет или даже космический корабль.
См., напр.: Рудестам К. Групповая психотерапия. М.,1990. С. 318. 
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Упражнение может иметь и другие цели, не только связанные с тренингом умения участвовать и вести дис​пут. В качестве иных целей возможны и такие, как обмен впечатлениями друг о друге, поскольку люди, увлекаясь, делаются более непосредственными и демонстрируют нередко скрываемые грани своего характера, особенно​сти поведения. Тогда обсуждение итогов дискуссии стро​ится в соответствии с имеющимися целями. Понятно, что эти цели не должны быть скрыты от участников группы. Скрытым может быть лишь сам «фокус», «изю​минка», на которой строится упражнение.
Обычно вся дискуссия проходит часа за полтора. Но это очень приблизительный прогноз.
В качестве подсобных материалов у участников мо​гут быть копии инструкций, карандаши либо фломасте​ры, бумага, а также грифельная доска с цветными мел​ками, либо большой демонстрационный блокнот.
Вначале каждому участнику выдают инструкцию и просят выполнить задание в течение пятнадцати ми​нут. Вот содержание инструкции:
«Вы дрейфуете на яхте в южной части Тихого океана. В результате пожара большая часть яхты и ее груза унич​тожена. Яхта медленно тонет. Ваше местонахождение неясно из-за поломки основных навигационных прибо​ров. Но известно, что Вы находитесь на расстоянии при​мерно тысячи миль к юго-западу от ближайшей земли.
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Ниже дан список пятнадцати предметов, которые остались целыми и не поврежденными после пожара. В дополнение к этим предметам Вы располагаете проч​ным надувным спасательным плотом с веслами, достаточно большим, чтобы выдержать Вас, экипаж и все пе​речисленные ниже предметы. Имущество оставшихся в живых людей составляет пачка сигарет, несколько ко​робок спичек и пять одно долларовых банкнот...
Ваша задача — классифицировать пятнадцать ни​жеперечисленных предметов в соответствии с их значе​нием для выживания. Поставьте цифру «один» у самого важного предмета, цифру «два» — у второго по значению и так далее до пятнадцатого, наименее важного для Вас.
Секстант
Зеркало для бритья
Пятилитровая канистра с водой
Противомоскитная сетка
Коробка с «сухим пайком» (консервы, сухари, сухо​фрукты)
Карта Тихого океана
Надувной матрац
Двухлитровая канистра с дизельным топливом
Маленький транзисторный приемник
Свисток-сирена, отпугивающий акул
Двадцать квадратных метров непрозрачного поли​этилена
Пять плиток шоколада
Пять бутылок водки
Девять метров нейлонового каната
Рыболовная снасть
После того, как завершена индивидуальная работа по ранжированию, группе дается сорок пять минут для выполнения общего задания — прийти к общему мнению.
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Перед началом групповой дискуссии иногда полезно дать общие рекомендации для достижения согласия с меньши​ми издержками:
1. Избегайте защищать свои суждения только по​тому, что они свои. Попробуйте понять логику доводов ваших оппонентов.
2. Избегайте менять свое мнение только ради дости​жения согласия. Не старайтесь уклониться от кон​фликта. Поддерживайте только те решения, с ко​торыми вы можете согласиться хотя бы отчасти.
3. Избегайте таких методов «разрешения» конфлик​та, как голосование, компромиссные решения с целью достижения согласия в групповой задаче.
4. Рассматривайте различные мнения как помощь, а не как помеху при принятии решений.
Однако, хотя весьма авторитетные авторы и рекомен​дуют предлагать участникам приведенные правила перед началом дискуссии, практика показывает, что увлекшись проблемой, участники обсуждения забывают о правилах. Кроме того, внимательно проанализировав эти правила, можно обнаружить их противоречивость и неясность. Не​ясно, например, что дает участникам правило N 4. Прави​ло N 3 воспринимается поначалу как дополнительное ограничение, а не как забота о мнении меньшинства. Можно усмотреть некоторое скрытое противоречие между первым и вторым правилами. Поэтому, какие-либо допол​нительные инструкции по ведению дискуссии и по учас​тию в ней полезнее давать группе, для которой предлага​емая дискуссия не является первой.
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Обсуждая процесс принятия решений, полезно со​средоточиваться на вопросах типа:
—  Какие виды поведения мешали, а какие помога​ли достижению согласия?
Обсуждая этот вопрос, невозможно, конечно, не гово​рить о конкретных участниках, демонстрировавших тот или иной вид поведения. Но, по возможности, следует стараться уводить обсуждение от взаимных обвинений, показав, что один и тот же участник на разных стадиях диспута менял свое поведение. Репертуар реагирования у каждого часто бывает весьма широк, несмотря на име​ющиеся излюбленные, привычные роли и позиции.
—  Какие виды, типы, формы лидерства проявились в этой дискуссии? Как то или иное лидерское по​ведение повлияло на ход дискуссии и на позиции отдельных участников?
—  Какова была активность каждого из участников, и каковы, по мнению группы, причины той или иной активности?
—  Кто оказался самым влиятельным, авторитет​ным и почему к мнению одних участников при​слушиваются больше, чем к мнению других?
—  Какова была эмоциональная атмосфера в груп​пе во время диспута?
—  Какие действия предпринимали те или иные участники для «протаскивания» своих мнений?
—  Как следовало бы строить дискуссию, чтобы у группы в целом выросла способность быстро принимать решения при минимальном количе​стве недовольных?
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Этот вопрос подводит группу к тому, чтобы самостоя​тельно сделать личное открытие, как организовать и про​водить дискуссии, совещания, диспуты и прочие меро​приятия, связанные с выработкой групповых решений.
Иногда участники требуют от ведущего «правильного» ответа. С одной стороны, это показатель несамостоятель​ности группы. Участники еще не чувствуют собственной ответственности за то, что происходит с ними «здесь и сей​час», верят, что есть «ответ в конце учебника», смотрят на ведущего как на того, кому открыто больше. Если уйти от таких требований не удается, то правильный, якобы, ответ приходится давать. В данном конкретном случае с «кораблекрушением» правильный ответ редко приносит удовлетворение группе. Радуются те, чьи решения совпали с только что сообщенными. Сокрушаются отказавшиеся по собственной воле от первоначально верных вариантов. Общее неудовольствие, разочарование, даже агрессию в адрес ведущего вызывает ситуация, когда ответ, сообщен​ный ведущим, не соответствует тому, к которому пришла группа. Здесь возможно даже некоторое обесценивание в глазах некоторых участников опыта, полученного в дис​куссии. Иногда ведущие идут в таких случаях на уловки. Сообщая «правильный» ответ, они часто опираются на ав​торитеты зарубежных экспертов (канадских, норвежских и проч.). Все это выдумывается «из головы» в соответствии с закономерностью: чем выше -
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конкретность и экзотичность, подробность и невероятность обмана, тем выше его убедительность. После этого ведущий сообщает другой «правильный» ответ, выработанный якобы в Ленинград​ском институте Арктики и Антарктики, либо в Главном раз​ведывательном управлении КГБ. Этот второй правильный ответ уже значительно больше совпадает с тем, что выра​ботала группа. Разница в ответах объясняется, по обыкно​вению, кросскультурными отличиями.
Вот пример одного из «правильных» ответов:
1. Зеркало для бритья. Важно для сигнализации воздушным и морским спасателям.
2. Двухлитровая канистра с дизельным топливом. Важна для сигнализации. Дизельное топливо может быть зажжено долларовым банкнотом и спичкой (естественно, вне плота) и будет, чадя черным дымом, плыть по воде, привлекая вни​мание спасателей.
3. Пятилитровая канистра с водой. Необходима для утоления жажды.
4. Коробка с «сухим пайком». Обеспечит основную пищу.
5. Двадцать квадратных метров непрозрачного по​лиэтилена. Используется для сбора дождевой воды, обеспечит защиту от стихии.
6. Пять плиток шоколада. Резервный запас пищи.
7. Рыболовная снасть. Оценивается ниже, чем шо​колад, потому, что в данной ситуации «синица в руке лучше, чем журавль в небе». Нет уверен​ности, что Вы поймаете рыбу.
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8. Девять метров нейлонового каната. Можно ис​пользовать для связывания снаряжения, чтобы оно не упало за борт.
9. Надувной матрац. Если кто-то свалится с пло​та, матрац может послужить спасательным средством.
10. Свисток-сирена, отпугивающий акул. Назначе​ние очевидно.
11. Пять бутылок водки. Допустимо использовать для растирания тела при охлаждении, а также в каче​стве антисептика для обеззараживания при лю​бых травмах. В других случаях имеют малую цен​ность, поскольку при употреблении во внутрь могут вызвать обезвоживание организма.
12. Маленький транзисторный радиоприемник. Имеет незначительную ценность, так как нет ра​диопередатчика.
13. Карты Тихого океана. Бесполезны без дополнительных навигационных приборов. Для нас важ​нее знать, не где находимся мы, а где находятся спасатели.                                                            
14. Противомоскитная сетка. В Тихом океане нет москитов.                                                             
15. Секстант. Без таблиц и хронометра относитель​но бесполезен.
«Правильность» расположения предметов определя​ется в зависимости от стратегии поведения, принимае​мой группой. Если это стратегия ожидания помощи, то ей соответствует приведенный вариант расположения последовательности. Если же избрана стратегия са​мостоятельного спасения, то расположение предметов по значимости может несколько меняться.
В любом случае, главное содержание упражнения — организация, проведение и анализ групповой дискуссии.
Процедуру дискуссии можно использовать и для ана​лиза восприятия людьми друг друга. Как правило, впечат​ление, производимое на другого, не всегда соответствует моему представлению об этом впечатлении. Общаясь в группе, я волей или неволей, но произвожу на всех ка​кое-то впечатление. Если я задумаюсь об этом, у меня воз​никает какая-то гипотеза, некоторое подозрение, догадка, какое же впечатление я произвожу на того или иного че​ловека. Иногда я уверен, а иногда не очень, в правильно​сти моих догадок. Больше того, человек, мнение которого мне небезразлично, тоже может задаться вопросом, дога​дался ли я о том, что он обо мне думает. У него, у этого че​ловека, так же, как и у меня, могут возникнуть догадки по этому же вопросу. И он, и я на каждом витке своих дога​док о том, что думает о моей персоне он, а что я о его лич​ности, что он подозревает по поводу моих мыслей, о его впечатлениях обо мне, и что я — о таких же его впечатле​ниях,— на каждом витке подобных «взаимопроникновений» во внутренний мир другого мы оба оказываемся жертвами своих ошибок19. Мы часто приписываем друго​му мысли, чувства, желания, даже черты характера, кото​рых у него нет и в помине. И мы, особенно в 
19См.: Андреева Г. М. Процессы каузальной атрибуции в меж​личностном восприятии//Вопросы психологии. 1979. № 6.
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незнакомой, неясной для себя ситуации общения, будь то новая компа​ния, или публичное выступление, зачастую больше озабо​чены не существом, предметом, содержанием общения, а тем, какое впечатление мы производим на окружающих. Сама эта сосредоточенность не на ситуации общения, а на собственной персоне и приводит к провалам, кото​рых мы опасаемся. Поэтому анализ взаимных впечатле​ний, вызываемых участниками группы другу друга, необ​ходим. Это один из важных эффектов тренинга.
Прояснение взаимных впечатлений можно, конечно, организовать и напрямую, затеяв открытое обсуждение либо кого-то одного, либо каждого участника по очереди. Но это не всегда возможно. Особенно трудно это проходит на начальных этапах тренинга, как раз когда запрос на прояснение первого впечатления, вызванного друг у друга, особенно обострен. В таких ситуациях, когда лич​ностные защиты участников оказываются сильнее жела​ния что-либо узнать о себе, полезны и допустимы игровые приемы, облегчающие начало обсуждения, например, использование приема «производной дискуссии».
II. ПРОИЗВОДНАЯ ДИСКУССИЯ™ (оригинальная разработка)

20 В названии использовано понятие производной, взятое из ма​тематики.
если список составлен по именам) 
Каждому участнику группы дается листок бумаги, на котором справа в столбик выписан весь состав участ​ников тренинга. Против каждой фамилии (или имени,
предлагается проста​вить число, обозначающее, насколько этот человек удов​летворен результатами прошедшей дискуссии (это могут быть и проценты, и баллы, и как угодно). Поскольку ни​кто ни у кого ничего не спрашивал и спрашивать пока нельзя, эти цифры выражают только догадки участни​ков дискуссии друг о друге. Затем заполненные (и не под​писанные) листочки передаются по кругу из рук в руки, чтобы все могли изучить чужие предположения о себе. Листочки надо оформлять так, чтобы против фамилии каждого участника уместилось не меньше трех цифр. Листок может выглядеть примерно так:
Петр         70%    84%    54%
Кирилл     60%     80%    45%
Елена       40%     90%     50%
Игорь       90%     50%     75%
Катя         72%     45%    90%
Сделав полный круг, листочки возвращаются к их владельцам. Теперь, когда все увидели, как группа оце​нила удовлетворенность каждого результатами дискус​сии, можно обменяться впечатлениями. К этому обме​ну ведущий и приглашает группу. Кстати, если у кого-то из участников возникает желание исправить на каком-то из попавших к ним листочков явно ошибочные про​гнозы-догадки, появившиеся при заполнении первого столбика, не следует препятствовать этому. Пусть толь​ко исправление носит открытый характер. То есть,
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пусть на листочке останется заметным тот ошибочный прогноз, который зачеркнут и исправлен, а рядом будет вписано исправление.
После обсуждения результатов, приведенных в пер​вом столбце, которое обычно сводится к выяснению причин, почему кому-то поставили меньше баллов, чем он ожидал, можно предложить заполнить второй столбик. Второй столбик баллов выстраивается как от​вет на вопрос о том, насколько был вовлечен в дискус​сию, в обсуждение каждый из участников. Степень во​влеченности изучается и обсуждается по той же схеме. Далее ведущий, исходя из того, сколько времени оста​ется до конца занятия, и, главное, оценивая, не черес​чур ли обострена обстановка в группе после двух про​шедших кругов обсуждений, может принять решение провести и третий круг. Третья процедура взаимного оценивания и обмена впечатлениями друг о друге орга​низуется вокруг ответа на вопрос «Насколько был ис​кренен каждый из участников тренинга при выставле​нии баллов в предыдущих двух столбцах?» Перед тем, как проводить третий тур, можно дать возможность участникам узнать авторство каждого. Для этого все ставят звездочку либо «птичку» рядом со своей фамили​ей на своем листке и пускают листки по кругу. Теперь все карты открыты. Можно проводить третью процеду​ру. Обсуждение результатов третьего круга обычно бы​вает наиболее драматичным. Для более эффективного участия в групповом обсуждении ведущий включает себя в список группы на листочках и получает балль​ные 
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оценки вместе со всеми. Во время обсуждения вмешиваться и активно влиять на его ход нет никакой не​обходимости. Здесь важно, чтобы группа нашла само​стоятельно способы выхода из создавшегося положе​ния. Единственно когда нельзя не вмешаться — если коллективная групповая агрессия концентрируется на каком-то одном участнике и этот участник явно не выдерживает натиска группы. В этом случае вмеша​тельство ведущего может быть в форме переспрашива​ний, просьб уточнить высказывания того или иного «агрессора», перефразирований тех или иных реплик с тем, чтобы дать возможность группе начать рефлек​сировать происходящее. Как правило, после такой ак​тивности ведущего находится, по меньшей мере, один, а то и несколько человек, которые сдерживают наибо​лее ярких и эмоциональных «агрессоров».
Если же третий столбик заполняют неизменными ста процентами, значит, закрытость и ожидание нападения весьма сильны и не отпускают никого из участников. В группе не создалась атмосфера доверия. Это информация для ведущего. В таком слу​чае необходимы особого рода игровые упражнения, так называемые «заигрывания», которые мы обсудим позже. Одни высшие баллы в третьем столбике гово​рят еще и о том, что ведущий поспешил, предлагая такое задание, а группа к нему еще не готова. Огра​ничьтесь кратким комментарием — поздравлением, Дескать, оказывается, мы с вами все искренние люди. Пусть усомнятся в этом участники группы. Не надо сомневаться вместо них.
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III. ДИСКУССИЯ СО СКРЫТЫМИ РОЛЯМИ

Другим направлением тренинга умения вести дискус​сию является расширение диапазона ролей, которые мо​жет брать на себя участник обсуждения, спора, диспута. Несмотря на довольно широкий диапазон ролей в дискус​сии, у большинства людей есть свой, привычный, в об​щем, довольно ограниченный репертуар способов пове​дения в той или иной ситуации спора. Привычное, часто интуитивное, слабо осознаваемое реагирование в подоб​ных случаях не всегда бывает продуктивным.
Цель проведения дискуссии со скрытыми ролями за​ключается в том, чтобы расширить репертуар не просто известных, но реальных, освоенных ролей, которые мо​жет принимать участник дискуссии сознательно для бо​лее продуктивного поиска выхода из ситуации спора.
Рассмотрим два варианта организации такой дискус​сии. В первом варианте роль, которую необходимо «исполнить» участнику, сообщается ему конфиденциаль​но, так, чтобы никто из остальных не услышал инструк​цию. Во втором варианте наоборот, все участники знают о роли, которую отвел каждому и всем организатор-веду​щий. Они не осведомлены лишь о своей собственной роли в дискуссии. Ситуация из-за этого складывается так, что коллектив, а точнее группа как бы навязывает чело​веку какой-либо конкретный образ. В первом случае иг​ровой момент состоит в том, чтобы группа догадалась о роли, которую исполнял участник. Во втором случае участник дискуссии должен понять, за кого его принима​ет большинство его коллег по обсуждению.
Вариант первый. Роль демонстрируется группе.
Дискуссия проводится по методу «аквариума». Из группы приглашаются для участия в дискуссии пять человек. Они располагаются внутри основного круга, образуемого всеми остальными членами группы, которые за ними наблюдают. Таким образом, все пять действую​щих лиц находятся в центре внимания, словно рыбки в аквариуме. Участники дискуссии получают скрытые инструкции, записанные на персональных карточках. Показывать полученные инструкции никому нельзя.
Инструкции следующие:
«Организатор» — обеспечивает выявление всех пози​ций. Побуждает высказаться еще не высказавшихся. За​дает уточняющие вопросы, заинтересован ходом дискус​сии. Подводит промежуточные и окончательные итоги. Свою позицию высказывает последним.
«Спорщик» — «я спорю потому, что я спорю». Встреча​ет «в штыки» любое предложение, любое высказывание.
«Оригинал» — иногда, время от времени, выдвигает неожиданные, парадоксальные, одному ему понятные предложения, связь которых с существом обсуждения не всегда ясна. Вмешивается в общий ход разговора не менее трех, но не более пяти раз. В общем, в споре участвует вяло.
«Заводила» — с самого начала стремится захватить инициативу в обсуждении и склонить группу к своему мнению. Не склонен кого-либо слушать, если мнение че​ловека не совпадает с его идеями, идеями «заводилы», моционален, напорист, эмоций через край, в основном положительных.
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«Соглашатель» — соглашается со всеми. Первый под​держивает любое высказывание. Для него главное — это не поиск наилучшего решения, а мирное, бесконфликт​ное общение участников дискуссии.
Тему для обсуждения здесь можно предложить любую. Например—надо ли в школах предусматривать сексуаль​ное воспитание учащихся, и если да, то в какой форме;
— каковы причины популярности бороды среди до​статочно большого количества мужчин;
— как наиболее эффективно вести борьбу за трез​вость, если это вообще является проблемой для совре​менного общества.
Главное, чтобы тема дискуссии была принята каж​дым участником, чтобы он не оставался абсолютно рав​нодушным к предмету обсуждения.
Возможно и более структурированное задание по те​ме дискуссии. Ведущий раздает каждому из участников еще по одной карточке с различными определениями понятия «группа»21.
Все предложенные определения верны, но одноаспектны. Заметим, что в арсенале навыков ведения дис​куссии важное место занимает умение анализировать и обобщать несколько точек зрения, взглядов, определе​ний, касающихся одного и того же феномена, подчерки​вающих, выделяющих, отражающих различные его сто​роны. Каждому из участников дискуссии помимо того, чтобы выдерживать предложенную роль, предстоит продумать выданное ему определение группы, отстаивать его, не выходя за рамки своей роли.
21 См.: Емельянов Ю. Н. Активное социально-психологическое обучение. —Л., 1985. С. 122.
Раздаточный материал (пять карточек) выглядит следующим образом:
N карточки Содержание карточки
1         Группа — это совокупность людей, которые объединились для достижения определенной цели. Отношения при этом между участни​ками группы структурированы набором ро​лей и норм.
2         Группой называется совокупность людей, которые взаимно влияют друг на друга, и счи​тают себя принадлежащими к группе как к со​циальной единице. Люди не составляют груп​пы, пока они не воспринимают себя как часть группы.
3         Группа — это совокупность взаимозависи​мых людей. Они не будут группой, если не​что, влияющее на одного из них, не будет влиять и на всех остальных.
4         Группа может быть определена как совокуп​ность людей, взаимодействующих друг с дру​гом. Соответственно, сборище людей не стано​вится группой, пока они не взаимодействуют  друг с другом.
Группа — это совокупность людей, стремя​щихся с помощью объединения удовлетворить какие-либо личные потребности, т. е. каждый участник имеет индивидуальные мотивы для участия в группе.
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Социально-психологический треиинг
Дискуссия в тренинге общения
На первом этапе организованной таким образом дис​куссии после предварительного продумывания каждый участник зачитывает свое определение и приводит при​меры. Все остальные пытаются понять его точку зрения, ограниченную рамками заданного определения.
На втором этапе участники, не забывая о необхо​димости действовать в предложенных ролях, в ходе об​щей дискуссии стремятся выработать итоговое опре​деление. Несмотря на то, что содержание обсуждения в данной процедуре имеет второстепенное значение, было бы неэкономной тратой времени пренебрегать возможностью извлечь пользу и из содержательной стороны дискуссии.
В частности, одно из возможных итоговых определе​ний группы может выглядеть таким образом:
Группа — это двое (трое) и более индивидов, находя​щихся в непосредственном и упорядоченном взаимодей​ствии, осознающих свое участие в группе и участие дру​гих членов, а также испытывающих положительную взаимосвязь в процессе достижения общих целей, спо​собствующих удовлетворению потребностей каждого в отдельности.
Но к «серьезному» разбору, что же такое все-таки группа, рациональнее возвращаться после обсуждения того, как удалось справиться с назначенными ролями участникам закончившейся дискуссии.
Обсуждение можно начать с вопроса к действующим лицам. Пусть каждый из них, не раскрывая пока секрета своей роли, сообщит, поделится впечатлениями, на​сколько он, по его личному мнению, был успешен в данной роли, насколько она ему удалась. Эти высказывания можно и структурировать, выписав на доске в процен​тах или баллах выражения степени удовлетворенности собственной работой, сообщенные каждым участником. Затем интересно предоставить слово наблюдателям, смотревшим в «аквариум». Пусть наблюдатели поделят​ся своими догадками о том, какую роль пришлось испол​нять тому или другому участнику дискуссии. Участники, с естественным интересом воспринимающие эту, лично значимую для них информацию, могут невольно прого​вориться о том, какая роль была уготована каждому, мо​гут «раскрыть» карты раньше времени. Здесь требуется бдительность ведущего, мягко пресекающего такие по​пытки. Истина не обнародуется до тех пор, пока вся группа не выскажется о каждом участнике. Действую​щие лица из «аквариума» также могут высказывать свои соображения, если речь идет о них. Затем вновь предо​ставляется слово каждому из действующих лиц. Сейчас они могут поделиться своими впечатлениями об услы​шанном, раскрыть, предать гласности свои скрытые до поры роли, задать вопросы тем из выступавших, чьи высказывания особенно взволновали, удивили, воз​мутили, остались неясными.
Результатом, точнее, одним из часто возникаю​щих результатов подобного обсуждения становится снимание, осмысление, лично окрашенное вчувствование, связанное с реально действующим репер​туаром ролей, позиций, занимаемых конкретным действующим лицом, конкретным участником состо​явшейся дискуссии.
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Действительно, у одного порученная ему роль вышла особенно удачно, у другого не получилась. Кроме того, неизбежно проступает разница в представлениях инди​вида о самом себе и группы о нем. Оценка того, насколь​ко успешно участник исполнял свою роль, данная им са​мим, часто не совпадает с оценкой, которую дает группа. Возникает благотворная возможность для того, чтобы участники дискуссии самостоятельно сделали выводы о границах своего привычного ролевого репертуара. Представления о своих возможностях, эффективности привычного поведения в ситуациях экспрессивного об​щения, которым является дискуссия, становятся у мно​гих участников более адекватными.
В такой дискуссии содержится еще и ресурс, связан​ный с тренировкой навыков поведения в доселе не свой​ственных конкретному участнику ролях. Эта трени​ровка, этот тренинг умений может быть организован практически по той же схеме, но с учетом одного неболь​шого условия. Роли (скрытые) участникам дискуссии следует выдавать такие, которые для них чужды и труд​ны в исполнении. Тяготеющим к доминированию — роль «соглашателя». Легко внушаемым, быстро подда​ющимся чуждому влиянию, авторитету — роль «спорщи​ка». Переживания участников-исполнителей в этом слу​чае имеют самостоятельную ценность прежде всего для них самих.
Вариант второй. Группа «навязывает» роль.  
(Этот вариант развертывания дискуссии уместно по​яснить на примере конкретной игры.)
Игра «Козел отпущения»

(оригинальная разработка)
Проводить игру позволительно и уместно в группах, где уже сложились устойчивые взаимоотношения между участниками, образовалась своя комфортная атмосфера. Иначе говоря, игра будет принята лишь в зрелых группах, поскольку через прояснение проблем взаимовосприятия и самоотношения затрагивает, так сказать, «территори​альные воды «личности» играющих.
Первая часть игры—это объяснение правил участни​кам и принятие коллективного решения: играть или отка​заться. Собственно игра, а значит, и правила ее состоят в следующем. Сначала группа тайным голосованием вы​бирает кандидата на роль «козла отпущения». Кандидат определяется большинством голосов. Затем ведущий сообщает итоги голосования каждому участнику в отдель​ности и конфиденциально. Кандидату же, избранному на роль «козла отпущения», истинные итоги голосования не сообщаются, но ему ведущий сообщает неверные све​дения, то есть называется имя любого другого участника игры. Это также делается в тайне от остальных. Таким об​разом, все участники игры на данном этапе обладают не​которой конкретной информацией, точнее говоря, им со​общено имя одного из сидящих здесь же в круге. Однако, никто из них не может быть убежден наверняка, что полученная информация абсолютно достоверна и что «коз​лом отпущения» не является именно он. Затем группе дается тема для дискуссии, как правило, отвлеченного ха​рактера. Например, 
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отношение к проблеме равноправия мужчин и женщин. На дискуссию дается определенное время, 5-7 минут. В течение этого времени участники должны, во-первых, постараться выразить и, по воз​можности, отстоять свою позицию по теме дискуссии, и, во-вторых, всеми доступными средствами общения (кроме тактильного контакта, разумеется) проявить свое отношение к избранному на роль «козла отпущения» участнику как к изгою, к отвергаемому, к человеку, с кото​рым не стоит считаться, которым следует пренебречь.
Задача играющих—понять, почувствовать, ощутить, определить по характеру отношений участников в ходе дискуссии, кто является реальным «козлом отпущения». Не следует забывать, что среди возможных кандидатур фигурируют буквально все участники и каждый опреде​ляющий не должен исключать из возможных претенден​тов себя. Такова суть игровой процедуры, которую необ​ходимо изложить участникам предельно подробно, отвечая на уточняющие вопросы, возвращаясь к отдель​ным деталям и стремясь к тому, чтобы предстоящую игру поняли все. Затем реализуется все вышеизложенное. Де​лается это следующим образом.
Вторая часть игры— выборы «козла отпущения». Для этого каждый участник пишет на маленьком лис​точке бумаги имя одного из присутствующих. Допуска​ется писать и свое имя. Листочки с именами собирают​ся ведущим, который подводит итоги голосования. Забегая вперед, необходимо предупредить, что какое бы имя ни было выбрано ведущим для роли «козла отпуще​ния», действительно набравшее наибольшее число голо​сов или чье-то другое, в конце игры, правильным будет сообщить группе, что никто не набрал числа голосов, большего половины, поэтому ведущий принял решение волевым порядком или сделал случайный выбор. То есть результаты голосования оглашать не следует ни при ка​ком варианте развития игры. Категоричность этой ре​комендации связана с тем, что ранжирование группы по какому-либо признаку — своя самостоятельная тренинговая процедура, свой самостоятельный «номер» в контексте тренинга общения22. Предлагаемая здесь игра имеет несколько иные задачи.
Когда тайное голосование состоялось, ведущий обхо​дит всех участников по очереди и молча показывает им имя одного из играющих, написанное на листке бума​ги так, чтобы не видели остальные. Либо участники по одному подходят к ведущему, где могут прочесть имя кандидата. Тому, кто избран «козлом отпущения», пока​зывается чье-то другое имя. Кроме того, это же имя показывается еще одному из участников игры. Это делается для того, чтобы «козел отпущения» не оказался един​ственным в своих нападках на указанного ему игрока.
Третья часть игры— дискуссия на заданную тему, в ходе которой участники должны продемонстрировать свое отношение к указанному им игроку. По истечении назначенного времени, независимо от того, удалось участ​никам прийти к общему мнению по теме дискуссии или нет, обсуждение прерывается. Ведущий 
22Пример игры, построенной на идее ранжирования, приведен в разделе «Упражнения-шутки». См. там игру «Кто прозрач​нее?».
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интересуется персонально у каждого из участников, насколько лично ему удалось справиться с задачей на отношение. Если большинство участников чувствуют, что не до конца спра​вились с задачей отнестись к указанному участнику как к «козлу отпущения», то ведущий дает дополнительное вре​мя для дискуссии. Бывает, что у группы возникают трудно​сти в реализации задачи на отношение из-за нечеткого представления о том, что конкретно нужно делать, чтобы проявилось соответствующее поведение. В этом случае возможны более детальные инструкции, которые иногда даже выписываются в виде плакатов. За основу неплохо брать барьеры общения, описанные Т. Гордоном23.
Четвертая часть игры— выяснение, кто ощутил себя «козлом отпущения». После того как большинство участников решат, что в общем-то справились с задачей на отношение, можно переходить к следующему этапу. В ходе обсуждения обнаружатся участники, которые чувствовали себя во время дискуссии «неуютно», диском​фортно, тревожно, угнетенно из-за осознания того, что кем-то из присутствующих по предварительной до​говоренности пренебрегают, к кому-то относятся как к «козлу отпущения», и это отношение обязаны проявить лично они тоже. Говорится об этом, как правило, взвол​нованно, с пафосом и с гордостью. «Я не могу никогда пренебречь ни одним человеком»,— сказала участница К. на тренинге учителей. «Поэтому Вы так высокомерно
23 См., напр.: Аттватер И. Я вас слушаю... — М., 1983. В этой публикации перечислены барьеры общения по Т. Гордону, ра​боты которого на русский язык не переводились.
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ведете себя с нами»,— получила она в ответ реплику другого участника игры.
Несколько человек сообщают, что, по их ощущениям, на роль «козлов отпущения» были выбраны именно они. Здесь полезно не спешить открывать истинное положе​ние дел, а дать возможность этим участникам поподроб​нее рассказать, из чего складывались их ощущения. Их сообщения как нельзя лучше актуализируют группо​вую рефлексию на происшедшее во время дискуссии по произвольно заданной теме.
Нередка ситуация, когда истинный «козел отпуще​ния» не почувствовал себя таковым, зато приписывали себе эту роль те, кого миновал сей выбор. Сослаться на плохое выполнение задания группой теперь уже сложно. Участникам остается анализировать факторы, связанные с особенностями личного восприятия конк​ретной ситуации общения, собственным самоотноше​нием. Параллели с жизненной ситуацией здесь стано​вятся настолько очевидны, что даже реплики других членов группы становятся излишни и участники, обна​ружившие подобные личные ошибки, нередко лишь от​махиваются и глубоко задумываются.
Полезен для группового осмысления будет также рассказ участника, побывавшего в роли «козла отпуще​ния» и понявшего свою роль, о том, каково ему было находиться в этом положении. Акцент в рассказе жела​тельно делать именно на описание внутренних ощуще​ний, а не на способах определения своей роли. Наряду с очевидными, здесь обнаруживаются и несколько нео​жиданные для всех остальных впечатления.
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— У меня возникло ощущение комфорта и уюта сра​зу. Было впечатление, что возникла суровая, грубоватая, но надежная защита. Я обнаружил, что не несу ни за что в этой компании никакой ответственности, что со мной обращаются как со своим «в доску». Меня обрывали, пе​ребивали, махали на меня рукой. Даже покрикивали. И это положение было сначала очень уютным. Потом я понял, что они, то есть вы все, так наседаете на меня потому, что имя, сообщенное вам, было моим именем. И я понял, что «козел отпущения» — это я. Но что-то вы все делали не так. Ведь я не чувствовал себя изгоем.
Откровения подобного характера нередки в этой игре. Они дают богатую пищу для обсуждений. Вот лишь неко​торые из диспутов, возникавших по окончании этой игры на различных тренингах для руководителей и предпри​нимателей, проводимых автором.
— Проблема взаимосвязи личной свободы от риту​алов, правил, норм и места в иерархии. Чем ни​же позиция члена группы в иерархической лест​нице, тем в большей степени он чувствует себя свободным от норм. Его, конечно, и «клюют» больше, но с него и спрос меньше. Как это ни па​радоксально, но «козел отпущения» может позволить себе в личном плане значительно больше, чем тот, кто главенствует в иерархии. Например, пьянство или аморальное поведение начальника железной дороги будет в центре внимания общественности. Оно будет интерес​но значит гораздо большему количеству людей, чем пьянство и аморальное поведение стрелоч​ника этой железной дороги, на которого, как из​вестно, как на «козла отпущения», списываются все грехи.
— Проблема взаимосвязи свободы и ответственно​сти. Чем более человек свободен, тем за меньше он ответственен. Абсолютно свободный человек ни за что не отвечает. Он отвечает лишь за себя. Руководитель отвечает за многое, например, за результаты деятельности своего коллектива. Но руководитель — это, пожалуй, самый несво​бодный человек на предприятии, поскольку он является заложником своих подчиненных. От качества их работы, от добросовестности, с какой они выполняют его поручения, зависит репутация руководителя, чья подпись стоит, в частности, на юридических документах, га​рантирующих выполнение предприятием опре​деленных обязательств перед заказчиками. Выговоры и увольнения, примененные к нера​дивым, не восполнят провала.
Это лишь два примера, иллюстрирующих направле​ния в развитии групповой дискуссии по окончании пред​ложенной игры.
Другие игровые вариации, строящиеся на приеме навязывания участнику его роли в группе, приведены разделе, посвященном моделированию «группового террора».
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ВТОРАЯ ЧАСТЬ ТРЕНИНГ ВЗАИМОВОСПРИЯТИЯ И ПОНИМАНИЯ

За последние годы литература по практической пси​хологии, особенно по проблематике тренинговой рабо​ты психолога, значительно обогатилась. Специалистам стало намного легче обновлять свой багаж, свой арсенал средств работы с группой.
Необходимость представить несколько типичных се​рий игр и упражнений во второй части настоящего учеб​ного пособия вызвана тем, что, несмотря на избыток сборников, содержащих описания игр и инструкций по проведению упражнений, обнаружился явный недо​статок литературы, посвященной способам, формам, методам анализа, обсуждения, подведения итогов упражнений, игр, тренинговых «номеров» той или иной направленности.
Вместе с тем очевидно, что игра на тренинге прово​дится не ради игры, а ради получения участниками не​коего нового опыта.
Нередко важные эффекты, возникающие на тренин​ге, могут выпадать из поля зрения группы, если ведущий не уделил им достаточного внимания. Тогда увеличива​ется число тех, кто разочарован в тренинге и испытывает недоумение,— дескать, так до конца и неясно, зачем все это было нужно,
Конечно, невозможно предсказать, как развернется обмен впечатлениями между участниками группы в том или ином конкретном случае. Тем не менее, представля​ется полезным предложить некоторые варианты анали​за игр и тренинговых «номеров», особенно тех, что могут возникнуть по окончании той или иной игры с наиболь​шей вероятностью.
Следует также указать известные работы, содержа​щие анализ эффектов и способы обсуждения тех или иных «номеров» тренинга. Это, прежде всего работы Л. А. Петровской, Ю. М. Жукова, П. Я. Растяникова, Н. С. Пряжникова, А. С. Спиваковской, К. Рудестама, Н. В. Цзена, Ю. В. Пахомова. Работы этих и других авто​ров перечислены в списке литературы.
Во вторую часть пособия наряду с известными вош​ли и некоторые авторские варианты игр, упражнений и «номеров» социально-психологического тренинга.
Здесь в основном представлены те способы и пути развертывания групповых обсуждений предложены пре​имущественно те, которые неоднократно опробованы автором в личной практической работе. Психологу, соци​альному работнику, специализирующемуся в данной об​ласти практической психологии, важно ознакомиться предлагаемыми вариантами как с прецедентами, ориентирами, облегчающими дальнейшее профессиональ​ное творчество.
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Желание быть воспринятым партнером или партнерами по общению определенным образом, именно так, а не иначе, стремление избежать при этом искажений, ложных домыслов не может не возникнуть при поиске средств убеждающего воздействия на другого человека.
В теоретическом плане опросы взаимного восприятия или межличностной перцепции исследовались и исследу​ются весьма широко24. Однако не менее интересна и акту​альна практическая сторона проблемы. Индивидуальный способ быть «правильно» воспринятым, то есть восприня​тым так, как хотелось бы самому воспринимаемому, обре​тается прежде всего в жизненной практике общения. Однако на практику общения нередко уходят годы, и у че​ловека остается несколько меньше жизненного времени для использования опыта, чем ему хотелось бы.
Психологический тренинг создает возможности для временного уплотнения такого опыта.
Упражнения или отдельные фрагменты тренинга вза​имного восприятия имеют цель создать условия для по​явления этой возможности. Участники тренинга могут в процессе совместной игровой работы неоднократно прояснять конкретные особенности как своего восприя​тия других, так и восприятия себя другими.
Вероятно, практический процесс искажений во вза​имном восприятии проходит через три фазы. Первая фаза — обобщение. Суть ее в следующем. Например, мне пришлось общаться с незнакомым человеком. Он, разговаривая со мной, 
Тренинг взаимовосприятия и понимания
24 См.: Андреева Г. М. Социальная психология. — М., 1980; ее же. Процессы каузальной атрибуции в межличностном восприятии//Вопросы психологии. 1979. № 6.
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медленно цедит слова, смотрит, слегка прищуриваясь, чаще поверх меня, чем в глаза, сто​ит скрестив руки на груди и т. д. Из опыта общения в сво​ей предыдущей жизни я знаю, что это часто свидетель​ствует о высокомерии, пренебрежительном отношении ко мне и к теме разговора, о неприязненном отношении к собеседнику. Эти выводы будут еще убедительнее для ме​ня, если я познакомился с популярной литературой на те​му о том, как по телодвижениям определять состояние человека25. Обобщая, я рискую впасть в ошибку именно по отношению к конкретному собеседнику. Несомненно, что я в силу своей индивидуальности и особенностей конкретной ситуации общения на что-то в проявлениях собеседника реагирую, обращаю внимание, а что-то про​скакивает мимо моих глаз, ушей и прочих «приборов» вос​приятия. На самом деле, конечно, ничего не проскакива​ет, просто происходит селекция, отсеивание, отбор чего-то значимого для меня. И на этом я строю свои обобщения. На что я привык обращать внимание, а что отбрасывать? Ответ на этот вопрос может дать мне тренинг. Какие под​робности проявлений моего собеседника предстают пере​до мной особенно выпукло, вызывая мой эмоциональный отклик, а до чего мне нет дела? Узнав об этом, я смогу в не​которой степени снизить искажения моего восприятия на начальной фазе — на фазе обобщения.
Вторая фаза — фаза «чтения мыслей». Здесь искаже​ния усиливаются. Я, опираясь на обобщенное представ​ление о своем собеседнике, могу поймать себя на том,
гГр ~                 ■-------
"~м-: напр.: Ниренбург Док. , Калеро Г. Читать человека как книгу. — М., 1990; Пиз А. Язык телодвижений. — М., 1992.
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что как бы читаю его мысли. Коварство этих заблужде​ний в том, что мысли, которые, возможно, возникли бы лично у меня, будь я в том состоянии, что я приписал сво​ему визави, я воспринимаю как его мысли.
Третья фаза — фаза домыслов о намерениях парт​нера. Здесь я уже абсолютно убежден, что знаю, чего мне от него ждать. Искажения в восприятии разраста​ются, и реальное, без помех, общение между двумя людь​ми становится совсем сомнительным.
Перестать быть жертвой собственных домыслов мож​но, обнаружив свои индивидуальные особенности попа​дания в каждую из трех фаз.
ПОВЕДЕНИЕ ВЕДУЩЕГО ПРИ ВЫПОЛНЕНИИ УПРАЖНЕНИЙ С ГРУППОЙ
Разберем это на примере конкретного упражнения. Участники пишут на небольших листочках бумаги какое-либо чувство из тех, что первыми приходят в голову26-Листочки собирает ведущий. Они перемешиваются, та​суются, и каждый участник выбирает «вслепую» какое-нибудь чувство, чтобы затем показать его. Показ может быть или чисто мимическим, или только пантомимичес-
26 Кстати, психолог-тренер может использовать информацию с листочков как показания своеобразного эмоционального «градусника». Преобладание положительно или отрицатель​но окрашенных чувств — чем это не иллюстрация общего эмоционального состояния группы «здесь и сейчас»?
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ним, или через одну лишь вокализацию (стон, вой, повиз​гивание, победные клики, угрожающее рычание, вопли ужаса, хохот, хихиканье и проч.). Остальные участники как эксперты высказываются о своих восприятиях этого показа. Ведущий стремится к тому, чтобы исполнитель не раскрывал свой секрет сразу после первых выска​занных вслух догадок. Важно, чтобы своими догадками поделился каждый участник в группе, исключая лишь отказывающихся наотрез, либо сомневающихся, тех, кто находился в замешательстве, растерянности.
Диагностическая информация, полученная каждым участником процедуры, оказывается очень индивиду​альной. Кто-то убедился в том, что его воспринимают адекватно. Кто-то нет. Полезно, чтобы каждый из участ​ников продемонстрировал не одно, а несколько разных чувств. Некоторые участники получают информацию о том, что довольно большое количество экспертов за​труднялись в определении того, что они показывали.
Ведущий обращает на это внимание группы и пред​лагает каждому желающему высказать свои соображе​ния по этому поводу. При этом надо не забывать обра​титься с предложением рассказать о своих впечатлениях персонально каждому участнику, но не настаивать в слу​чае категорического отказа. Просто вопрос о том, кто желает высказаться, часто не воспринимается как Действительно серьезный, а интерпретируется участни​ки как вопрос дежурный, вопрос «для вежливости Для приличия». Тем более что ведущий невольно испы-
ает соблазн самому объяснять, комментировать, де-вьгводы, не дожидаясь, пока это сделает группа.
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Вдобавок участники нередко сами провоцируют его на это. Такой «поддавшийся соблазну» ведущий сводит на нет эффект группы как «объемного зеркала». Группо​вая работа тогда обессмысливается.
Другая крайность — насильственное «вытаскивание клещами» впечатлений непременно из каждого участни​ка,— истончает атмосферу доверительности, вынужда​ет участников защищаться от ведущего подчинением — «ладно, скажу все, что ты ждешь, только отстань»,—либо агрессией — «теперь уж точно ничего от меня не до​ждешься, отвали». Подобные переживания оказывают​ся здесь не в контексте общих целей группы, поэтому являются помехами, побочными воздействиями, засо​ряющими взаимовосприятие. Наилучшими репликами ведущего,— не молчать же ему совсем — будут краткие повторения высказываний участников.
Можно по желанию участников усложнить задачу и демонстрировать чувства не только каким-либо од​ним способом (мимикой, пантомимой, вокализацией), но и комплексно.
ЕСЛИ ГРУППА ОТКАЗЫВАЕТСЯ ОТ УПРАЖНЕНИЯ
Во время обсуждения и даже перед началом выполне​ния упражнений подобного рода у кого-нибудь из участ​ников иногда возникают размышления о бессмысленно​сти самой идеи всей этой процедуры. Смысл возражений сводится к тому, что в настоящей естественной жизни мЫ
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не будем изображать чувство. Мы будем естественно ре​агировать. Поэтому тренировка умения разгадывать изо​браженное чувство не поможет в развитии способности определять чувства естественные.
В такой ситуации ведущий может:
__предложить сомневающимся пока не участвовать,
побыть в роли наблюдателей, чтобы в процессе упраж​нения либо решить попробовать, либо проверить свои сомнения, воспринимая происходящее со стороны;
— предложить высказаться желающим по отноше​нию к заявленной точке зрения. Наверняка возникнут и другие мнения. При этом образовавшаяся дискуссия станет самостоятельным упражнением, которое полез​но будет отрефлексировать;
— настоять на выполнении упражнения, предложив обсуждать все, что связано с заданием после его выпол​нения;
— поделиться с участниками размышлениями о том, что есть мера искренности для человека. Поставить вопросы типа: всегда ли человек полностью искренен во всех своих проявлениях? Как связана цивилизован​ность и искренность, то есть необходимость следовать каким бы то ни было обрядам, ритуалам, правилам, тра​дициям, стереотипам в своем поведении и то, как, в ка​кой форме выражаются чувства? Что помогает нам определить, какие чувства испытывает партнер по об-Щению? Иначе говоря, в предлагаемом варианте веду​щий, рискуя превратиться в лектора, пробует убедить участников в том, что тренировка владения даже об​щепринятыми выражениями чувственных состояний
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тесно связана с компетентностью в общении. Точно так же, как и умение общепринято, хотя и очень по-своему выражать разные чувства;
— ведущий может отказаться от своих намерений де​лать с группой это упражнение, предложив несколько других на выбор. Пусть в этом случае группа сделает вы​бор самостоятельно, а ведущий станет лишь координа​тором группового обсуждения. Часто оказывается так, что группа через некоторое время «вспоминает» и воз​вращается к отклоненному упражнению по собственной инициативе;
— бывают такие варианты поведения ведущего, ко​торые объединяются его конфронтационной позицией по отношению к группе в целом. Ведущий идет на проти​вопоставление себя группе, провоцируя участников на то, чтобы процесс вылился в своеобразное соревнова​ние группы и ведущего, в частности, ведущий может об​винять группу в трусости, обобщать конкретную группо​вую ситуацию, проводя параллели с таким же поведением участников группы в обыденной жизни и т. д.
Наряду с некоторыми позитивными, продуктивны​ми возможностями такая позиция ведущего навязыва​ет группе соответствующий стиль поведения. Некото​рые участники группы, склонные к подчинению, легко делегируют всю ответственность за принятие решения самому ведущему. Для них тренинг утратит важную часть, относящуюся к проблеме личной ответственнос​ти за свои решения. Другие участники займутся игрой, имеющей цель подловить и раскусить, вывести на чис​тую воду и обвинить ведущего в тех же грехах, в которых
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он обвиняет группу. «Он манипулирует, а мы его рас​кусим», — таким становится тогда смысл тренинга для этих членов группы. Если это действительная, пла​нируемая, желаемая цель, а не случайно возникшая, то такие отношения ведущего и группы становятся вполне приемлемыми.
Вообще же, если группа не испытывает желания сделать то, что предлагает ведущий, значит это пред​ложение ведущего является неуместным. Либо группа в своем развитии еще не дошла до необходимости пере​жить все, что связано с конкретным упражнением, либо наоборот, оно стало уже не интересным, не акту​альным, прожитым этапом. Чтобы избегать этого, ве​дущему необходимо постоянно искать возможности вновь и вновь почувствовать группу, ее состояние. Не каждого участника в отдельности, а именно преоб​ладающее состояние группы в целом.
УПРАЖНЕНИЯ, СВЯЗАННЫЕ С НАБЛЮДЕНИЕМ И ВНИМАНИЕМ
Упражнения этого типа имеют цель снизить отчуж​денность, чувство опасности, а, следовательно, и «стар-ВУК> напряженность» на начальных этапах групповой оты. Это своего рода вводные упражнения на даль-ишее знакомство. Декларируемая цель упражнений вынесена в название главы.
еДУЩий сообщает участникам о том, что сегодня, сей-сть возможность обнаружить, насколько мы способны
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быть внимательными к другому, сосредоточиваться на партнере по общению, наблюдать его, не пропуская ни​чего. Действительно, сложно воздействовать на человека, не будучи способным воспринимать его в максимально воз​можном наборе подробностей, частностей, мелочей.
Начинать эту группу упражнений можно традицион​но, изложив предстоящее задание, а можно — создав не​кую неопределенную ситуацию, которую затем легко пре​вратить в ситуацию большего комфорта. Второй путь, как более игровой, более «тренинговый» представляет больший интерес. Он может быть реализован в следую​щем варианте.
—  «Кто хочет рискнуть?» — спрашивает ведущий. Естественны вопросы участников по поводу того, что предстоит делать. Однако ведущий лишь улыбается и повторяет свой вопрос.
—  «Если бы нам с вами всегда точно и загодя знать, что нам предстоит, как было бы хорошо, прав​да?» — продолжает ведущий.
—  «Наверное, почти каждый из нас сталкивался с необходимостью делать несколько рискованный шаг в неизвестность. На самом деле такая ситуа​ция появляется в случае выбора того или иного поступка. В реальной жизни, выбирая, как посту​пить, мы чаще всего так и не знаем до конца, что стоит за этим выбором. Может быть, возник​шая ситуация чем-то похожа на жизнь. Но здесь ! тот, кто отважится попробовать, рискует несоиз​меримо меньше, чем в жизни. Можно даже при-
слушаться, «причувствоваться», приглядеться к самому себе прямо сейчас. Что происходит внут​ри? Похожи ли эти переживания хотя бы отдален​но на переживания, связанные с настоящим вы​бором в реальной жизни? Есть ли узнавание? Вот она, привычка каждого из нас воспринимать подобную ситуацию. Кто-то, вероятно, стесняет​ся выйти первым, но хочет. Кто-то решил выж​дать и не рисковать. Кто-то чувствует недоволь​ство, раздражение по отношению ко мне из-за созданной неясности. Вы вправе проводить или не проводить параллели между сиюминутной ситуацией и жизненной привычкой».
Наконец, появился желающий рискнуть. Ведущий приветствует его.
УПРАЖНЕНИЕ «КТО КАК ВЫГЛЯДИТ»
Участник группы, вызвавшийся рискнуть, прячет​ся за портьеру, за шкаф или за дверь. Надо постарать​ся устроить так, чтобы спрятавшийся имел возмож​ность слышать то, что происходит в группе. После этого ведущий предлагает участникам описать, как выглядит человек, находящийся за портьерой. Ведущий просит вспомнить все во всех подробностях. Он воздерживает​ся от комментариев. Единственное, что позволяет себе еДУЩий, это повторять только что сказанное, сопро-°ждая повтор вопросом: «Это все?» Например:
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Катя: На Игоре серый свитер и такие же серо-зеле​ные брюки.
Ведущий: Серый свитер и серо-зеленые брюки. И все? Да?
Катя: Ну, нет, конечно. Что-то еще есть. Яне заметила.
Ведущий: Вероятно, кто-то из нас это заметил. По​жалуйста. Есть возможность дополнить или по​править Катю.
Ведущий может также обратиться к стоящему за портьерой Игорю с просьбой внимательно следить за правильностью описаний или с вопросом о том, «как там, не тяжко ли стоять и слушать, что говорят о Вас?»
Если возникает спор между участниками группы о том, как выглядит Игорь, ведущий лишь фиксирует две точки зрения и предлагает дополнить описание новыми подробностями, прекращая таким образом дебаты.
Бывает, кто-либо из участников начинает описывать не только одежду Игоря, но и его черты лица, цвет волос, фигуру, осанку, манеры. В этом случае ведущий должен четко уловить «границу» между описанием и интерпрета​цией. Остановить участника следует тогда, когда он при​мется, например, описывать то, каков характер спрятав​шегося человека, его склонности, привычки, личностные особенности. Здесь можно перебить выступающего и ска​зать, что подобные догадки могут быть очень точными, тонкими и верными. Но, поскольку они не видны такясе ясно, как цвет глаз или цепочка на шее, возможность ошибиться возрастает. Может быть, пока стоит вернуть​ся к явно наблюдаемым особенностям.
Когда все желающие высказались, прятавшийся участ​ник выходит из-за портьеры и делится своими впечатлени​ями Сначала все с острым вниманием, что вполне есте​ственно, разглядывают его, а он отмечает правильности и ошибки в описаниях. Затем можно поинтересоваться, как там было стоять: уютно (неуютно), приятно (непри​ятно), интересно (скучно) и т. д. Как правило, участник отмечает, что ему было приятно, когда все про него говори​ли. Некоторые участники говорят об удивлении, испыты​ваемом за портьерой в связи с тем, что группа оказалась неожиданно внимательной. Редкие участники сообщают о том, что им было безразлично, скучно, неинтересно, непонятно. В этом случае можно поблагодарить человека, давшего возможность группе поупражняться в наблюда​тельности.
В конце обсуждения полезно напомнить то, как боль​шинство участников опасались рискнуть выйти для вы​полнения этого «номера». Вновь здесь могут быть полез​ными сравнения ситуаций тренинга и реальной жизни. Нередко уместным оказывается воспроизведение про​стой мысли о том, что прошлое чаще вызывает более приятные чувства, чем будущее, хотя бы потому, что мы знаем, чем там, в прошлом, все завершилось. Там нет пе​реживаний неизвестности, которые живут совсем рядом с чувствами опасности и страха.
Кто еще хочет рискнуть?—задает вопрос ведущий.
сле этого члены группы вызываются смелее и обста-
°вка может несколько потеплеть. По желанию участни-
°в можно либо повторять предыдущее упражнение,
бо, неожиданно для вызвавшегося, сменить задание.
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УПРАЖНЕНИЕ « СМЕНА ПОЗИЦИЙ»
Пока вызвавшийся участник находится за дверью или за портьерой, группа меняет позы и позиции. Те, кто стоял, могут сесть, поменяться креслами, заме​реть в измененных позах. Задача вызвавшегося участ​ника заключается в том, чтобы вернуть каждого чле​на группы в ту позицию и позу, которую тот занимал первоначально.
В качестве облегчения задания вызвавшийся участ​ник может получить возможность запомнить позиции, в которых находятся члены группы. Кроме того, он мо​жет «заказать» фиксированное количество изменений. Как правило, такое упражнение выполняется участни​ками от одного до трех раз.
УПРАЖНЕНИЕ «ИСКРЕННЯЯ РАДОСТЬ»
Один из членов группы выходит за дверь. Оставши​еся разделяются на маленькие группки по два-три чело​века. Каждая группка должна продемонстрировать свое отношение к входящему. Можно делать все, что угодно. Нельзя лишь разговаривать с вошедшим и притраги​ваться к нему. А вошедший пытается догадаться, какое отношение к нему демонстрирует каждая группа.
Это упражнение выполняется и в несколько ином ва​рианте. Тогда участники не разбиваются на группки-Каждый может ходить, сидеть, стоять и попытаться изобразить искреннюю, либо неискреннюю радость при
виде вошедшего. Кто из участников и какую радость бу​дет изображать, договариваются заранее.
Эффект упражнения не только в том, насколько то​чен в догадках вошедший, но и в том, насколько выра​зителен каждый из участников.
Это упражнение обычно выполняется несколько раз. Иногда половина группы изъявляет желание попробо​вать себя в роли вошедшего. При достаточном количе​стве проб у большинства участников возникает возмож​ность определить место личной уязвимости для таких ситуаций. Либо есть трудности в восприятии, либо в вы​ражении, демонстрации своих проявлений.
Те и другие трудности смягчаются в процессе тре​нинга, складывающегося на данном этапе из упражне​ний и, главное, из обмена впечатлениями между участ​никами по поводу происшедшего. При этом нужно следить, чтобы обсуждения не были рыхлыми, затяну​тыми, сопровождающимися большими паузами. Углуб​ление таких обсуждений может приводить к потере эмоционального подъема, игрового настроя, желания группы действовать, создавать и переживать события.
Новые ситуации могут удивлять. Обмен впечатлени​ями бывает менее удивителен и для членов группы, и для ведущего. А топтание на одном месте, неоправданное копание в подробностях порождают вялость и апатию, к°торые влекут за собой разочарование и нежелание Что-либо делать. Иногда лучше, чтобы сам ведущий от-азался от соблазна обратить внимание участников еще а что-то, дополнительно поделиться еще какими-то отражениями. Пусть у ведущего будет хроническая
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невысказанность, а следовательно, наполненность, со​провождающаяся возможно полной высказанностью выплеснутостью участников группы.
УПРАЖНЕНИЕ «ОПРАВДАНИЕ ПОЗЫ»
Это упражнение можно делать под музыку. Ведущий вместе с членами группы как бы задает тон. Каждый мо​жет двигаться самым причудливым образом, размахи​вая руками, вихляясь, делая нелепые движения ногами, головой, всем телом. Можно, при объяснении упражне​ния, использовать своеобразную подсказку. Участники придумывают себе какой-либо сюжет, линию поведения, имеющую внутреннюю логику, оправданность. В рамках этого сюжета они передвигаются по комнате. В более сложном варианте все движения максимально бессмы​сленны, неожиданны, импровизационны, абсурдны.
Затем следует команда «Замри!» Все замирают в тех позах, в которых были застигнуты. Ведущий либо тот из участников группы, кто отказался выполнять это упражнение, выбирает какую-нибудь и замерших «фигур» и просит «ее» оправдать свою позу. «Фигура» должна про​явить изобретательность и придумать, что может делать человек в такой позе, какое дело может заставить челове​ка оказаться в таком положении. Оправдание позы про​исходит одновременно двумя сторонами. С одной сторо​ны это кто-то из членов группы (вначале в роли такого эксперта — участник занятий, использовавший прав0 отказа от упражнения). С другой стороны — «фигура», т. е-
автор позы. Эксперты сообщают свои интерпретации „наушко» судье, ведущему данное упражнение, а «фигура» интерпретирует свою позу вслух. Судья фиксирует совпа​дения. В роли судьи может быть самый пассивный участ​ник занятий. Это будет способствовать его вовлечению в работу. Психологу, ведущему группу, во время этого упражнения полезно выступить в роли участника.
Существуют определенные ограничения на варианты интерпретаций. Так, запрещается давать объяснения типа «я танцую, я играю в мяч, я занимаюсь спортом». В это же время, для поддержки участников, которые зашли в тупик в поиске подходящего объяснения, можно в шутку подска​зать им на ушко возможный вариант, или удовлетвориться запрещенной интерпретацией. На роль подсказчика не​плохо «подбить» кого-нибудь из наиболее общительныхуча-стников группы прямо по ходу процесса оправдания поз.
В процессе сопоставления интерпретаций поз замер​ших фигур к группе экспертов присоединяется каждая из только что «оживших» фигур.
Эффектов у этого упражнения, как правило, несколько.
Участники осваивают, обживают пространство, в ко​тором происходят занятия.
Многие расслабляются, снимают некоторую зажа-тость, закрепощенность, мешающие им полноценно Участвовать в работе.
Упражнение бывает полезно, когда ведущий почув-вовал, что группа попросту засиделась на стульях,
ала от длительного сидения. В группе просыпается
рческое воображение, может возникнуть вкус к сво-°Дному ассоциированию.
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При активном выполнении данного упражнения ча​сто возникают несовпадения оправданий позы, данных «фигурой», с данными от экспертов. Эти несовпадения могут впоследствии стать материалом для обсуждений
В качестве одного из вариантов игрового развития данного упражнения ведущий может предложить вы​брать самого активного, самого оригинального в предло​женном оправдании, самого загадочного участника. Их можно поздравить, либо предоставить возможность попросить группу сделать что-то для каждого из них по их желанию. Такое развитие группового процесса приемлемо, если ведущий почувствовал уместность по​добного варианта продолжения упражнения.
УПРАЖНЕНИЕ «СЫЩИКИ»
Группа вовлекается в какую-либо деятельность. Эта деятельность должна быть организована так, чтобы каждый был чем-то активно занят. Желательно, чтобы ситуация требовала от каждого участника конкретных, заметных постороннему наблюдателю действий. Иногда полезно использовать для этой цели карточки с индиви​дуальными заданиями. В рамках такого задания участ​ник вполне может импровизировать и даже полностью отойти от начальных рекомендаций, изложенных на кар​точке. Главное задание заключается в другом.
Когда группа ознакомилась с карточками и участни​ки оказались готовыми к тому, чтобы начать действо​вать, ведущий предлагает каждому незаметно для ДрУ' гих выбрать себе объект наблюдений.
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В процессе деятельности, заданной на карточке, аждый участник должен выполнить еще две задачи. Первое— внимательно следить за тем, что делает, как себя ведет объект его наблюдений. Желательно дога​даться об инструкции, записанной на карточке наблю​даемого. Второе — каждый участник может попытать​ся понять, кто следит за ним самим. Есть еще и третье задание, дополнительное. Можно постараться выяс​нить, за кем следит объект наблюдений. Ну, и конечно, желательно не разоблачить себя, не позволить обнару​жить, за кем следит сам участник.
Время на выполнение игровой части упражнения — 5 минут. Затем следует обсуждение, во время которого важно предоставить каждому возможность поделиться своими впечатлениями. Обсуждение выгоднее прово​дить в несколько кругов-этапов.
Сначала можно предложить каждому участнику со​общить, удовлетворен ли он качеством выполнения игрового сюжета, записанного на карточке, т. е. удалось ли ему, по его собственному впечатлению, справиться с этим заданием.
Затем каждый участник делится своими впечатлени​ями о том, кто, по его мнению, следил за ним. Высказан​ные догадки тут же проверяются, и «сыщики», наблю​давшие за этим человеком, раскрывают себя. Такая последовательность позволяет ярче испытать удивление «сыщикам», и «объекту» слежки.
Кроме того, по ходу разоблачений участники, рас-рьщщие свои «карты», краткими репликами могут сооб​щать, удалось или не удалось им установить, за кем
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наблюдал объект их собственной слежки. Эти реплики не должны опережать «планового саморазоблачения» са​мого «объекта».
После этого ведущий может предложить участни​кам просто поделиться своими впечатлениями о том, как кому удавалось выполнять всю совокупность зада​ний. Что происходило с каждым из участников? Какое из трех заданий было выполнять легче? Как удавалось сосредоточиваться на нескольких деятельностях? Ка​кие ощущения вызывало понимание того, что кто-то следит за вами? Какие возникали при этом желания? Что мешало, а что помогало в процессе игры?
Суждения участников могут быть очень разными и трудно предсказуемыми. Однако, некоторое сходство реакций разных групп на это упражнение все же про​слеживается. Важно лишь помнить, что неожиданные, удивляющие, неплановые суждения и впечатления ведущий вначале может рассматривать как своеобраз​ный подарок, пополняющий копилку его опыта. Если группа удивляет ведущего своими неожиданными реакциями — это иллюстрация истинности, натураль​ности, достоверности группового процесса. (Правда, подобное же удивление может испытывать ведунУ**1' незаметно для самого себя потерявший контакт с грУ11' пой, переставший чувствовать атмосферу занятий, не воспринимающий происходящего. Но это удивление сопровождается нарастанием скуки и разочарован** у большинства участников, что проявляется в воПр сах к ведущему: «А зачем мы это делали? А что э дает? Ну и что из этого?»)
Нередко обсуждение складывается так, что несколь-0 участников дают ответы типа: «Все о'кей. Нормально. Ничего не мешало. Никаких ощущений». Есть и более развернутые ответы. Ведущий фокусирует на них вни​мание группы, кратко повторяя их суть.
Например, участники могут обнаруживать, что ощуще​ние себя объектом слежки отвлекает внимание от основной деятельности, снижая ее качество. Трудно сосредоточи​ваться на нескольких видах деятельности одновременно. Поэтому приходилось сначала включаться в основную ра​боту по карточке, «запустить» ее, затем, действуя по инер​ции, начинать осматриваться. Застенчивые участники иногда получают важный для себя опыт, заключающийся в том, что умение сосредоточиваться на своем деле лиша​ет человека возможности думать о том, кто и как на него смотрит, и тем самым уменьшает застенчивость.
'   Кто-то может постараться описать характерные осо​бенности человека, наблюдающего исподтишка.
В группе могут быть участники, которые сообщают о своих неприятных чувствах, связанных с необходимо​стью слежки за кем-то даже в игре. Такие участники Даже не ставили, по их словам, себе целью выполнять еприятное для них задание, потому что это противоре-т их нравственным нормам. Ведущему не следует спе​ть комментировать, оправдывать или обвинять, а по-но лишь уточнить и констатировать подобную точку ния. Однако такие участники должны быть в фоку-^ Ристального внимания ведущего. В процессе заня-ДУЩему полезно ответить самому себе на несколь-Росов. Часто ли такой участник оказывается
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в оппозиции к группе? Осознает ли он это? Как он к это​му относится? Стремится ли он противопоставлять свою позицию позиции ведущего или позиции группы? Это поможет ведущему выбрать возможно более гармо​ничный и естественный стиль общения с таким участ​ником. Подводить группу к какому-то заранее заго​товленному резюме по итогам игры было бы ошибкой. Искусный ведущий постарается запомнить существен​ные части высказываний каждого участника и, цитируя их, будет способствовать логическому завершению дис​куссии и упражнения в целом.
Часто группа с помощью кого-нибудь из участников сходится на общем мнении о том, что выполненное упражнение — неплохая модель реальной жизни, где не​разрывно связаны в один узел и деятельность по выпол​нению определенной задачи, и взаимное восприятие, наблюдение, иногда даже и слежка друг за другом как часть естественного общения людей. Исключить что-либо из реальной жизни трудно. Поэтому полезно потре​нироваться и поискать свой способ быть эффективным в существующей реальности, модель которой была толь​ко что создана.
УПРАЖНЕНИЯ, СВЯЗАННЫЕ С УМЕНИЕМ СОСРЕДОТОЧИТЬСЯ
Упражнения на сосредоточенность часто констрУ11' руются на базе различных детских игр, старинных розыгрышей. Эти упражнения активно используются
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аля психологического тренинга спортсменов'", руково​дителей, преподавателей, бизнесменов.
УПРАЖНЕНИЕ «МУХА»
Ведущий предлагает попробовать, поруководить, по​управлять обыкновенной мухой, спящей на окошке. В роли «окошка» используется рисунок девятиклеточно-го поля для игры в «крестики-нолики». В начале муха си​дит в центре окошка в центральной клеточке. Муха вы​полняет команды «вверх!», «вниз!», «вправо!», «влево!». По диагонали муха передвигаться не может.
На первом этапе игры процедура проходит в открытую. Ведущий рисует поле для «крестиков-ноликов» на листке бумаги. Показывает ее участникам. Просит убрать тетрад​ки и ручки. Ставит заметную точку на центральной кле​точке в начерченном поле. Это «муха». Далее все догова​риваются о том, где будет «право», а где «лево» в данном конкретном случае. Каждый участник игры по очереди Дает команду «мухе». Ведущий на глазах группы символи​чески передвигает «муху» движением карандаша. Убедив​шись, что все поняли, как играть, ведущий убирает лис​точек и предлагает сыграть вслепую. Листочек и ручка Для контроля за правильностью игры могут быть переда-Ны оДному из тех участников, кто отказался играть. Веду-Щии с согласия группы может играть вместе со всеми.
См- . напр.: Цзен Н. В. , Пахомов Ю. В. Психотренинг: игры и Упражнения.—М., 1988.
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Игра ведется на выбывание. Из игры выходит тот участник, чей ход вывел муху за границу общей поверхно​сти поля. В этом случае контролирующий заявляет: «Муха улетела». Игра после этого возобновляется без выбывшего участника. «Муха в центре»—заявляет ведущий участник. В ходе игры часто кто-нибудь догадывается, что совсем необязательно следить мысленно за всеми перемеще​ниями мухи. Достаточно делать ход, обратный только I что произведенному. В этом случае вмешивается ведущий. Он поздравляет догадавшегося участника с его маленьким открытием и вводит запрет на обратный ход.
Не обязательно доигрывать игру до конца. Лучше ее прекратить тогда, когда ведущий почувствует потерю азарта хотя бы у трети группы.
На этом этапе можно заключить, что игра выпол​нила свое предназначение и группа сосредоточилась на том, что происходит здесь и сейчас.
Примечание. Не рекомендуется использовать школь​ную доску и мел при объяснении сути игры. Стертое даже мокрой тряпкой изображение игрового поля легко будет воспроизводиться большинством участников в своем воображении при одном лишь взгляде на доску.
УПРАЖНЕНИЕ «ЦИФЕРБЛАТ»                         Щ:
I
Ведущий предлагает тем, кто хочет воспользовать​ся возможностью заказывать время, поднять ру#У-Остальные участники становятся цифрами на цифеР' блате больших часов. А поскольку все сидят по кругУ
ходство с циферблатом еще более узнаваемо. Заказ​чик времени назначает, кому из участников достанет-
я какая цифра с циферблата. Если участников мень​ше двенадцати, то это усложняет игру и одновременно делает ее более интересной, поскольку циферблат ока​зывается неполным. После распределения цифр между участниками группы заказчик времени делает свой за​каз. Для этого он называет время с точностью до пяти минут так, чтобы часовая и минутная стрелки «живых часов» становились обязательно на тех цифрах импро​визированного циферблата, которые имеются в круге. Участники, исполняющие роль цифр, должны отреаги​ровать на заказанное время двумя хлопками. Первый хлопок обозначает местоположение часовой стрелки, а второй хлопок — местонахождение минутной. Иными словами, первым хлопает в ладоши тот участник, циф​ра которого совпадает с количеством полных часов в заказанном времени, а вторым — тот участник, циф​ра которого соответствует количеству минут. Напри​мер, заказано время «без пяти восемь». Следовательно, первый хлопок делает участник с цифрой «семь», а вто​рым хлопает в ладоши участник с цифрой «одиннад​цать». Тот из участников, кто совершает ошибку, выбы​вает из игры. Его место занимает заказчик времени.
Основной тренировочный эффект игры заключает​ся в развитии произвольной сосредоточенности на опре​деленной деятельности. Нередко участники не в состо​янии полностью сосредоточиться на процессе игры.
Iх внимание рассеивается, переключается на случай-
Ые стимулы, они проигрывают.
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Обсуждение игры часто сводится к обмену впечатле​ниями об особенностях рассеивания, переключения внимания у разных участников. Это может стать неко​торым коррекционным воздействием, способствующим активизации природных задатков произвольно держать в фокусе внимания конкретную деятельность.
Вариантов игрового развития упражнения «Цифер​блат» может быть несколько.
Бесконечная игра. На место заказчика времени по​падает тот, кто ошибся. Тренировка идет до тех пор, пока не надоест.
Игра на заданный результат. Группа работает в режи​ме бесконечной игры до тех пор, пока не сумеет правиль​но выполнить некоторое количество заказов времени (три, пять или больше).
Игра с выбыванием. Каждый, кто ошибся, выбыва​ет из игры Цифр на циферблате становится все меньше Победителями оказываются оставшиеся два человека В этом варианте заказчиком выступает ведущий.
ИГРА « ЧУЖИЕ КОЛЕНКИ»
Группа садится в тесный круг, сдвинув стулья ближе друг к другу. Каждый участник кладет свои руки на ко​лени соседям. Причем правая рука каждого оказывает​ся на левой коленке соседа справа. После такого пере​распределения рук по коленкам у каждого участника на его собственных коленках оказываются руки его со​седей по кругу. На левой коленке — правая рука соседа слева, а на правой — левая рука соседа справа.
Тренинг взаимовосприятия и понимания
Разобравшись с этим, можно играть. Игра ведется на выбывание. Тот, кто ошибся, убирает руку, которой была совершена ошибка.
Игра заключается в том, чтобы руки хлопали по ко​ленкам последовательно, не обгоняя друг друга. Понача​лу это не так просто, как кажется, поскольку все руки расположены на чужих коленках и нужно внимательно следить, когда очередь дойдет до собственной руки, а не до собственной коленки.
Игра требует постоянной сосредоточенности. Как толь​ко внимание ослабевает, участник ошибается.
Когда группа освоила хлопки по кругу, можно услож​нить задание. Любой участник, когда очередь сделать хлопок доходит до одной из его рук, вправе поменять на​правление движения хлопков. Для этого ему необходи​мо хлопнуть своей рукой по коленке, на которой эта рука лежит, дважды.
Тот, чья рука пропустила этот сигнал и ошиблась, также убирает свою проштрафившуюся руку.
Таким образом, каждый участник может ошибиться Дважды, сначала одной рукой, а затем другой. После это​го он полностью выбывает.
Игра часто пробуждает азарт в группе, и в таком слу​чае ведется до победного конца.
Иногда сами участники устраивают дополнительное
оиснение игры. Суть его в том, что выбывшие из игры
ены группы переходят со своими стульями (или просто
<*Дятся на корточки) в центр крута, где образуют свой
Утренний крут. Там игра начинается снова, а выбыв-
Уже из второго круга окончательно превращаются
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в зрителей. Поскольку внутренний крут своей бурной де​ятельностью активно мешает главному, внешнему кругу, то игра становится еще более эмоциональной.
Обсуждение впечатлений, переживаний, ощущений по окончании этой игры нередко опускается. Однако чут​кий на изменения настроений в группе ведущий не упус​тит случая спросить персонально у каждого участника: «Ну, как Вам было во время игры?» Этот пробный, ни к че​му не обязывающий, как бы между прочим проявленный интерес иногда может вызвать кого-то из участников на довольно развернутое сообщение о своих треволнени​ях, трудностях, радостном азарте, испытанных в игре. Для иных участников узнать об эмоциях других людей не менее важно, чем рассказать о своих.
ИГРА «ТРАК»
Здесь все кладут руки на свои коленки. Играющим предстоит хлопать ладонями по своим коленям, всем вместе в ритме, который задает ведущий. Одновремен​но с хлопками в такт каждому хлопку группа хором ве​дет счет натурального ряда чисел от единицы и дальше по возрастанию.
На каждый хлопок произносится следующее по по​рядку число. Исключения составляют числа 3, 13, 2^ и все числа, которые делятся натри. Вместо них участий' ки должны произносить игровое слово «трак» и ни в кое случае не хлопать. Тот, кто ошибся, выбывает из игры-
Существует несколько иной вариант, в котор0 каждый участник по очереди произносит следуюШ
по порядку число, сопровождая его хлопками в ладо-щи. Запрет составляют те же числа, что и в предыду​щем варианте. Здесь ошибка участника может быть обнаружена более легко.
ИГРА «ПИШУЩАЯ МАШИНКА»
Между участниками распределяются буквы алфави​та. Ведущий произносит слово или фразу. Ее необходимо «напечатать». Группа, изображающая пишущую машин​ку, пытается это сделать, хлопая в ладоши. Правильно на​печатанным считается слово, которое участники игры «отхлопали», не нарушая очередность букв и пропусков между словами.
Можно использовать множество вариантов этой игры.
Например, можно обозначать напечатанную букву не хлопком в ладоши, а вскакиванием с места, подпры​гиванием. Или напечатанное слово показывается груп​пой через перестраивание участников по порядку следо​вания букв в слове.
Поскольку участников группы, как правило, значи​тельно меньше, чем букв в алфавите, ведущий выходит 3 Такого положения двумя способами. Либо каждому
стнику дается по несколько букв, либо ведущий зара-е Готовит буквы и соответствующие им фразы по чис-ЛУ членов группы. Вот несколько примеров:
Уквы: л, а, п, в, о — на пять человек. Разы и слова: поп, лапа, поп лопал плов. ^ГКВЬ1: л> а, в, п, о, д — на шесть человек.
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Фразы и слова: лава, вода, вал, вол, пол, плод падал
в подвал.
Буквы: л, а, в, п, о, д, р — на семь человек. Фразы и слова: дрова, ров, вор, вор драпал в ров. Буквы: л, а, в, п, о, д, р, у — на восемь человек. Фразы и слова: руда, урод, рупор, улов, лорд подул
в подвал.
Буквы: л, а, в, п, о, д, р, у, с — на девять человек. Фразы и слова: дувал, ус, дуло, аул, сало, суп, сор,
сода, сода попала в аул, у пса лапа в суп попала.
Для большего усложнения можно кому-то из участ​ников поручить выполнять роль «пробела», пропуска, от​деляющего одно слово от другого.
Игра ведется до тех пор, пока группа не «напечатает» правильно, без ошибок одну или две фразы.
Обсуждение результатов, если группа чувствует в этом необходимость, проводится аналогично предыду​щим упражнениям этого типа.
УПРАЖНЕНИЕ «КОЛПАК»
Ведущий произносит следующий текст: «Колпак мой треугольный. Треугольный мой колпак. А если не тре​угольный, то это не мой колпак». Затем вместо слова «кол​пак» ведущий предлагает всем дважды, в соответствий с количеством слогов в слове, слегка похлопать себя по го​лове. А само слово не произносить. Все вслед за ведущий проделывают это. Кто-то хлопает себе по голове невпо​пад. Это может вызвать улыбки. Далее ведущий предлз-
аеТ заменить жестом следующее по порядку слово — й» Вместо слова «мой» предлагается показать на себя. Текст произносится теперь уже с двумя изменениями.
Так последовательно меняются на жесты все осталь​ные слова, причем слово «треугольный» заменяется в два приема. Сначала вместо слога «тре-» все выбрасывают по три пальца вперед, а потом вместо оставшейся части слова «угольный» — каждый выпячивает локоть.
Главный итог упражнения — общее приподнятое на​строение, но можно поздравить тех, кто сумел сделать минимальное количество ошибок.
УПРАЖНЕНИЕ «ЕРАЛАШ»
Ведущий называет четыре слова: плавание, волейбол, бокс, велосипед. На каждое из этих слов группа реагирует определенным жестом, движением, соответствующим на​званному слову. При слове «плавание» участники должны Делать движение руками как при плавании брассом. Сло​во «бокс» заставит их боксировать с воображаемым про​тивником. «Волейбол» требует отбивать двумя руками впе-Ред и вверх невидимый мячик. «Велосипед» соответствует Движению ног, как бы вращающих педали (участники си-Дят). Когда же ведущий произносит фразу «горшок на го​лове» участники подхватывают этот воображаемый гор-к так, чтобы он не свалился с головы. Игра заключается в том, что ведущий называет все че-хРе слова и фразу «горшок на голове» в случайном поряд-е. а участники группы стремятся безошибочно реагиро-Ть на это соответствующими жестами и движениями.
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В игре может определяться победитель — самый внимательный и сосредоточенный.
УПРАЖНЕНИЕ «ШПИОН»
Группа располагается по кругу на стульях или вста​ет в круг. В центр круга выходит шпион и начинает шпи​онить. Работа шпиона заключается в том, что он задает вопросы окружающим. Окружающие реагируют на во​просы по правилу. Тот, кто нарушает правило, сам ста​новится шпионом. Правило таково. Когда тебе задают вопрос, молчи. Пусть ответит сосед справа. Нарушив​шим правило считается как тот, кто ответил, когда надо было молчать, так и тот, кто молчал, когда ему было по​ложено отвечать. Вопросы и ответы могут быть любые Их содержание роли не играет. Главное — это не нару​шать правила. Игра ведется до тех пор, пока не надоест, либо пока кто-то не застрянет надолго в роли шпиона Здесь ведущий может прийти на помощь застрявшему и помочь ему выйти из игры, доиграв шпионскую роль за него.
УПРАЖНЕНИЕ «СНЕЖНЫЙ КОМ»
Один из участников произносит какое-нибудь слов"' первым пришедшее ему в голову. Второй участник назЫ' вает предыдущее слово, а затем свое. Каждый следуют^ участник называет сначала все слова, сказанные рр не1^
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том порядке, в каком они прозвучали, а затем добавля-к ним свое слово. Тот, кто ошибся, выбывает из игры.
Возможен более мягкий вариант. Тому, кто ошибся, группа оказывает помощь, напоминая пропущенное и исправляя перепутанное в его пересказе.
При обсуждении ведущий интересуется, какой способ запоминания избрал самый успешный и самый неудач​ный участник игры. Нередко обнаруживается, что успе​ха добивается тот, кто связывает слова с их авторами. Иногда кому-то легче связывать случайные слова какой-то логикой, объединить их общим сюжетом. Реже всего удается запомнить весь «снежный ком» тем, кто, отклю​чившись от группы, пытается механически зазубривать растущий поток слов. Можно обсуждать, как избранный способ запоминания связан с особенностями человека, его отношением к группе, его внутренним состоянием в данный момент.
УПРАЖНЕНИЯ НА ВЗАИМНОЕ ПОНИМАНИЕ
УПРАЖНЕНИЕ «УНИСОН»
вариант 1. Участники разбиваются по парам. Каж-
пара пытается достичь совпадения при одновремен-м произнесении слов с одинаковым началом и разным °нчанием. Для этого могут быть использованы, на-
Мер, следующие пары слов: паро-воз, паро-ход, само-
• само-лет, верто-лет, верто-прах и т. д.
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Вариант 2. Участники играют в парах. Задача за-ключается в том, чтобы научиться одновременно вы. брасывать одинаковое количество пальцев, не сговарц. ваясь предварительно. Парой, достигшей наивысшего взаимопонимания, считается та, которая при демонст​рации показала наибольшее число совпадений подряд, Остальные участники при этом играют роль экспертов, стремящихся определить, нет ли у выступающей пары каких-либо скрытых средств общения, помогающих до​стигать согласия.
Вариант 3. В игре используются монеты, пооднойдля каждого участника. Сначала, разбившись на пары, участ​ники тренируются в том, чтобы одновременно, без пред​варительной договоренности, выкладывать свои монетки одной и той же стороной. Поскольку это не игра в «орла и решку», каждый играющий выкладывает монеты не вслепую, а выбирая свой вариант для очередной попытки-
Второй этап игры — это соревнование пар, где де​монстрируется умение выкладывать монетки одной и той же стороной, не сговариваясь. Победителями счи​таются те, кто достигает максимального числа совпаде​ний. Зрители же стремятся понять, за счет чего казВД3^ пара добивается успеха.                                          11
УПРАЖНЕНИЕ «КАКАЯ РУКА ГОРЯЧЕЕ»
Группа разбивается на пары. Один из партнер в каждой паре внутренними усилиями, самовнуШеН11е пытается слегка поднять температуру одной из свой*
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оней, или охладить другую. Когда это, по его мнению, Случилось, он дает знак напарнику, который, ощупы-ладони партнера, должен определить, какая из ла-оней горячее. После этого партнеры меняются ролями. Упражнение не только развивает тактильную вос​приимчивость, но позволяет тренировать навыки само​регуляции.
УПРАЖНЕНИЕ «РАЗГОВОР БОЛЬШИХ ПАЛЬЦЕВ»
Группа распределяется по парам. Партнеры выстав​ляют вперед навстречу друг другу свою правую руку. Большие пальцы начинают «разговор» друг с другом. Во время разговора они могут толкать и поглаживать, подковыривать и подпихивать, нежно обвивать и урод​ливо прогибаться друг перед другом. Возможности для импровизации здесь полные.
В первой части игры ведущий задает темы общения, например, так:
— Пальцы встретились, заинтересовались друг другом и начали знакомиться.
~- Пальцы познакомились и договариваются о том, где и как они проведут сегодняшний вечер.
~~ Пальцы не договорились и поругались. Они бра​нятся.
~~ Пальцы обиделись друг на друга.
Пальцы ищут возможности помириться. Пальцы помирились.
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Во второй части игры ведущий предлагает пальцу обменяться какой-либо информацией, завести разговор на какую-нибудь тему. Через фиксированное время, на пример, одну минуту, партнерам предлагается выяснить друг у друга, как они поняли взаимные сообщения
Во время обсуждения игры участникам можно пред ложить поделиться впечатлениями о полученном опыте, а также своими соображениями о том, что способствует а что препятствует взаимопониманию.
ИГРА «СИАМСКИЕ БЛИЗНЕЦЫ»
Участники игры распределяются по парам. Задание заключается в том, чтобы сделать как можно больше шагов в положении, при котором два участника изобра​жают сиамских близнецов. Для этого оба участника, вы​бравшие друг друга, встают рядом, плечо к плечу, расста​вив ноги на ширине плеч так, чтобы стопой одной ноги соприкасаться со стопой партнера. Эти две «внутренние» для пары ноги объявляются «сросшимися» на время игры Затем участники, поддерживая друг друга и следя за тем чтобы их «внутренняя общая нога» не распалась, должны прошагать как можно больше.
Игра приобретает более острый характер, если ка#' дый участник попытается походить таким образом со всеми членами группы по очереди.
В этом случае появляется возможность сравнить с кем из партнеров удалось легче и быстрее достИ взаимопонимания. Процедура такого выяснения в#
обострение в межличностные отношения участни​ков- Поэтому ведущий, сообразуясь с уровнем открыто​сти, взаимного доверия, другими проявлениями груп​повой динамики, обнаруживаемыми в группе, может провести процедуру обмена впечатлениями либо в ано​нимной, либо в явной форме.
При любом варианте обмена впечатлениями следует не забыть предложить высказаться каждому участнику. Существо обсуждения сводится к рассказам о способах, ко​торые использовал тот или иной участник для достижения цели. Если группа пошла на то, чтобы открыто выделить участника, с которым легче всего было найти взаимопони​мание, то полезно дать возможность быть услышанным сначала самому «неудобному», затем самому «удобному» для большинства партнеру, а уж после—всем желающим.
Нередко удобным партнером становится тот, кто сра​зу начинает командовать, брать на себя роль ведущего в паре или, наоборот, тот участник, кто опять же, без дол​гих препирательств берет на себя роль ведомого, требуя, чтобы «сиамской ходьбой» командовал партнер. Но са​мым удобным для всех партнером в этой игре, как пра​вило, оказывается тот участник, кто не просто быстро 0 ъявляет о своей желаемой роли в паре — ведущего или еДомого,— а готов легко выполнить любую из них, в за-вИсимости от желания партнера.
1аким образом, это абстрактное упражнение может Уместном его использовании дать полезный опыт
строго Достижения взаимопонимания и высветить
°торые личные барьеры общения у членов группы.
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УПРАЖНЕНИЕ « РУКОПОЖА ТИЕ В СЛЕПУЮ »
Один из участников стоит, закрыв глаза и слегка протянув вперед руку для рукопожатия. Все остальные члены группы по одному подходят к нему и молча здоро​ваются с ним за руку. От тех, кто подходит для рукопо​жатия, требуется по возможности сдержанно пожимать протянутую руку, стараясь не делать свое рукопожатие каким-то особенным.
А тот участник, который стоит и принимает рукопожа​тия вслепую, должен, сообразуясь со своими внутренними ощущениями, впечатлениями, даже прихотями и капри- ( зами чисто эмоционального характера, провести распре деление всего потока здоровающихся анонимов на три группы. Эти три группы можно, в зависимости от кон-< текста тренинга, называть по-разному. Например, началь​ники—подчиненные—коллеги. Или: Родитель—Взрос​лый—Ребенок.
Игра носит прежде всего диагностический характер-Если участник, который вел распределение здороваю​щихся с ним, сумел-таки отдаться на волю своим оШУ" щениям, эмоциональным впечатлениям и в значитель​ной части уйти от рационального анализа ситуаций (например, от невольного подсчитывания количества людей, накапливающихся в той или иной подгрупп^ то открыв глаза, он обнаружит, как он воспринимав себя в группе. При этом можно опираться на следуют11 соображения. Если самой многочисленной оказалзс группа «начальников-родителей», то участник ощуШа себя в группе ребенком, маленьким человеком, поД4
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ненным. Если самая большая группа «подчиненных-де​тей», то наоборот. Третий вариант свидетельствует о рав​ных позициях. Если у кого-либо из участников все три группы оказались равными по численности — это озна​чает, что для такого участника данная игровая процеду​ра не стала диагностической, либо он не склонен к за​стреванию на какой-то из трех перечисленных позиций.
При обсуждении итогов игры ведущему не рекомен​дуется подталкивать участников к глобальным жизнен​ным обобщениям относительно их привычной позиции в жизни. Полезно не проявлять энтузиазма, а наоборот, сомневаться в их достоверности. Ведь действительно, чем глобальнее, чем шире обобщение, тем оно не только менее достоверно, но и менее информативно, менее полезно. Хлеб для практикующего психолога — это не обобщение, а подробности. Поэтому полезнее обсудить сильные, защищенные и слабые, уязвимые стороны каждой из трех позиций. Конечно, здесь напрашивают​ся параллели из трансакционного анализа. Использо​вать их или нет — дело вкуса ведущего.
У этого игрового упражнения есть некоторое продол​жение. Оно возможно, если в роли принимающих руко​пожатие с закрытыми глазами побывало большинство Участников группы. Тогда почти каждый сможет обнару​жить, куда чаще всего он попадал, в группу «Начальни-°в-родителей», «Взрослых-коллег» или «Подчиненных-Детей». Эта информация может стать пищей для личных Размышлений и темой обсуждения.
Диагностический эффект игры очевиден. Коррекци-
Ьщ эффект игры в том, что она создает предпосылки
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для «раскачивания», «размягчения» привычно предпочи​таемых позиций, занимаемых человеком в общении. Появляется возможность для рефлексии, самоанализа, поиска и освоения индивидуальных путей расширения личного ролевого репертуара.
ИГРА «РАДОСТЬ УЗНАВАНИЯ»
Эту игру уместно предлагать, когда участники тре​нинга перезнакомились, составили некоторые впечатле​ния друг о друге и все знают уже каждого по имени.
Игра заключается в том, что все участники завязы​вают себе глаза (или просто закрывают их, договорив​шись не нарушать условия) и передвигаются на ощупь. Столкнувшиеся участники игры ощупывают друг друга, исследуя пальцами попавшегося партнера, и вслух вы​сказывают свои взаимные догадки о том, кто бы это мог быть. Затем одновременно открывают глаза и проверя​ют свои предположения.
Как правило, игра проходит довольно весело. Она мо​жет быть полезна для настроя группы на какую-либо дру​гую, основную игру.
Обсуждение итогов игры можно и не проводить, ограничившись обменом впечатлениями.
Нередко в качестве общего вывода сами участники игры резюмируют соображение о том, что такой телесный, тактильный контакт, изолированный от остальных кана​лов восприятия, помог некоторым из них дополнить пред​ставления о других играющих, обнаружить уже родивши-
еся установки, ожидания, штампы восприятия по отноше​нию к некоторым членам группы.
Можно поинтересоваться, кому из участников сколь​ко человек удалось правильно угадать, затем выявить чемпиона и предложить ему поделиться своим секретом проницательности.
Препятствиями к участию в игре оказывается неже​лание некоторых членов группы подставлять свое лицо и отдельные части тела под руки играющих. Причины здесь могут быть и гигиенического и психологического характера. Если по ощущениям ведущего группа испы​тывает дефицит в легких, положительных игровых на​строениях и состояниях, то для того, чтобы не топтать​ся, не застревать на предварительных обсуждениях типа, что и как можно сделать, а что не делать во вре​мя игры, что дает игра, зачем это нужно и т. д. , можно предложить участвовать в игре только желающим. Кро​ме того, можно ограничить взаимные ощупывания не​которыми запретами. Действительно, не так уж и труд​но увернуться, отвести руку, неожиданно схватившую тебя, например, за нос. Такое обращение создает допол​нительные возможности для взаимных догадок о чело​веке. Наконец, можно вообще ограничиться ощупыва​нием только рук.
Если же ведущий чувствует, что групповые занятия постепенно превращаются в игровые развлечения и межличностные отношения в группе не развиваются, вЫтесняясь ритуальными, что не оставляет возможно​стей для анализа ситуаций, то вполне позволительно не​сколько застрять на обсуждении предстоящей игры.
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Здесь участники получают возможность в ходе обсужде​ния предстоящей игры вступить в свободные, реальные, а не регламентированные игровой процедурой отноше​ния, что приближает обнажение межличностных кон​фликтов, проясняет отношения между участниками.
Тренинг взаимовосприятия и понимания
В качестве дополнительной информации психолог может рассказать о ведущих репрезентативных систе​мах, описанных в работах Вирджинии Сатир, идеи кото​рой использовали разработчики нейролингвистическо-го программирования.
ИГРА «ОБЩИЙ ЯЗЫК»                      I
Группа разбивается на тройки. Каждая тройка долж​на договориться между собой, например, о том, где, когда и зачем они должны встретиться. Но средства общения у каждого ограничены. Среди троих договаривающихся один сидит с завязанными глазами и неподвижен. Другой онемел и также неподвижен. Третий также лишается пра​ва разговаривать, вдобавок у него завязаны глаза.
Итак, находясь в ситуации ограниченных возможно​стей общения, тройка должна договориться до чего-то за минимальное время. Допустимо сочинить скрытые задания каждому участнику и дать предварительно ознакомиться с ними. Возможно проведение игры всеми тройками одновременно, а можно предлагать выступать тройкам по очереди. Обсуждение можно строить вокруг вопроса о том, что способствует, а что препятствует успешному поиску общего языка.
Кроме того, здесь очевидны параллели, сравнения с настоящими жизненными ситуациями, в которых по каким-либо причинам люди не в состоянии догово​риться и где возникает впечатление, что говорят они как слепой с немым.
УПРАЖНЕНИЕ «СЛЕПОЙ И ПОВОДЫРЬ»
Группа распределяется на пары. В каждой паре один из партнеров берет на себя роль ведомого, а другой—веду​щего. Ведомый завязывает себе глаза. После этого ведущие коллективными усилиями быстро переставляют мебель (стулья, столики и т. п.), находящейся в комнате. Например, все стулья сваливаются кучей в центр. После этого ведущие возвращаются к своим ведомым. Задача ведущих состоит в том, чтобы познакомить своих ведомых с особенностями видоизмененного пространства комнаты. Причем объяв​ляется запрет на любые звуки и прежде всего на речевое об-Щение. Ведущие должны провести своих подчиненных по самому сложному маршруту в комнате. Участники мо-ГУт не только перелезать через нагромождения из стульев, но и передвигаться по столам, подоконникам, протиски​ваться за отодвинутыми шкафами и проч. Игра ведется либо на время, либо на выполнение задачи—преодоление конкретного набора препятствий. Затем участники меня​ется ролями, и все повторяется вновь.
^ игры два условных уровня эффектов. Первый уро-ень связан с отработкой навыков достижения взаимо-°Нимания между партнерами. Здесь при обсуждении
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полезно обращать внимание на личный опыт каждого, как успешного, так и неудачного контакта с партнером.
Второй слой эффектов связан с личностными пере​живаниями зависимости и ответственности. Обсужде​ние этих переживаний может оказаться более ценным для группы, чем предыдущее. Кто-то из участников трудно переносил ситуацию практически полной зави​симости от ведущего. С чем это связано с точки зрения самого игрока? С личными особенностями конкретно​го ведущего или со своими собственными чертами? Для кого-то, наоборот, более тяжелой оказалась пози​ция ведущего, отвечающего за другого человека, в том числе и за то, например, чтобы подчиненный не набил себе синяков и шишек, не подвернул ногу. Результатом подобного обсуждения становятся не только взаимные удивления участников, но и намерение группы повто​рить игру с другими партнерами.
Игра создает возможности для личных открытий са​модиагностического характера, а также для наработки приемов установления взаимного контакта в паре.
ИГРА «НЕ ДЫШИ В ЗАТЫЛОК»
(оригинальная разработка)
Один игрок выходит в центр комнаты. Двое-трое располагаются перед ним на расстоянии около двух мет​ров. Это «живое зеркало». Они могут сидеть на стульях, стоять, лежать на полу по своему желанию. Остальная группа уходит за спину игрока, находящегося в центре-
Игра состоит в том, что центральный игрок стремит​ся угадать, кто в данный момент приблизился к нему сза​ди. В этом ему помогает «живое зеркало», те двое-трое уча​стников, что находятся перед ним. Они пантомимически и мимически стараются изобразить члена группы, подо​шедшего к центральному игроку сзади. Объяснять что-ли​бо друг другу словами не разрешается. В случае ошибки центральный игрок меняет кого-либо в «живом зеркале». На его место встает тот, кто был у центрального игрока за спиной, а освободившийся участник «живого зеркала» переходит в основную часть группы.
Обсуждение игры можно вести, например, вокруг вопроса о том, что кому бросилось в глаза, какие особен​ности действий, поведения друг друга привлекли внима​ние. Что удивило, что оказалось неожиданным.
Часто удивление (как приятное, так и неприятное) У участника, стоящего за спиной центрального игрока, вызывают средства, используемые «живым зеркалом» для изображения. Не менее часто удивляют участников ошибки центрального игрока в догадках о том, кто «ды​шит ему в затылок».
Игра направлена на интенсификацию групповых про​цессов, усиление объемности восприятия, создание но-ых каналов обратных связей между участниками. От-Рываются возможности для временного уплотнения, Развития взаимоотношений в группе. У отдельных участ-
ов могут возникнуть различные эффекты, связанные
менением привычного отношения к самим себе.
Думается, что является вполне очевидным первый обсуждений итогов игры в группе, обращающих
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внимание участников на то, за счет чего оказывается успешным или неуспешным тот или иной центральный игрок.
Игра приемлема на той стадии работы группы, когда у всех участников уже сложились первые устойчивые представления друг о друге.
Игра родилась практически спонтанно на одном из тренингов, проводимых автором с молодыми учите​лями. Один из участников, исполнявший роль централь​ного игрока, постоянно начинал сообщать свои догадки со слов: «Не дыши мне в затылок... », а дальше следова​ло имя того, кто, по мнению центрального игрока, сто​ит у него за спиной. Остальные участники восприняли эти слова как ритуальное дополнение к игре и следова​ли возникшему примеру.
игра «пойми фразу»
Группа разделяется на две команды. Каждая команда загадывает фразу, а затем поочередно ведет игру. Для это​го из чужой команды выбирается один из участников. Ему «на ушко» сообщается фраза, загаданная противопо​ложной командой. Этот участник должен теперь показать сообщенную фразу пантомимически, чтобы его команда сумела правильно разгадать изображенную фразу.
При этом допускаются уточняющие вопросы, которые необходимо задавать так, чтобы на них можно было бы отвечать «да», «нет», или «не знаю». Игрок, изображающий фразу, не должен ничего говорить. Даже ответы на уточ-
няющие вопросы он дает утвердительными либо отрица-ющими кивками и покачиваниями головой. Кроме того, он может по своему усмотрению показать несколько пан​томимических вариантов понимания загаданной фразы.
Выигравшей считается та команда, которая сумеет разгадать либо больше количество слов, если договори​лись о фиксированном количестве вопросов, либо разга​дывает слова с меньшим числом дополнительных вопро​сов, либо разгадывает слова за меньшее время.
Для начала вместо фраз можно использовать отдель​ные слова. А в качестве загадываемых фраз неплохо ис​пользовать пословицы, поговорки, строчки из извест​ных песен, крылатые изречения.
Игра представляет собой неплохую тренировку навы​ков образного, выразительного сообщения, но в большей степени это тренинг умения задавать вопросы, расспра​шивать, выстраивать логические цепочки, локализовы-вать круг поисков и догадок.
Такое упражнение часто включается в тренинг для ра​ботников следственных органов, для руководителей, Для спортсменов (с целью повышения оперативного вза​имопонимания в команде).
ИГРА «ИНТОНАЦИЯ»
На маленьких клочках бумаги группа пишет названия бЬ1х чувств, эмоций, которые пришли на ум в первую еРедь. Каждый участник делает это самостоятельно, советуясь с соседом. Затем листки бумаги собираются,
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перетасовываются и раздаются вновь. Теперь группа ре​шает, какую фразу, строчку из стиха или обычное предло​жение, составленное группой специально для игры, взять за основу дальнейших действий. А после этого участники игры по очереди произносят эту фразу с интонацией, соответствующей тому чувству, что записано у них на ли​стке бумаги. Произнеся фразу, игрок ждет, пока выскажут свои догадки все остальные, потом уже сообщает, какое чувство он вкладывал в интонацию.
Игра позволяет расширить диапазон интонацион​ной выразительности, а также помогает участникам об​наружить, насколько адекватно воспринимаются их ин​тонации большинством.
УПРАЖНЕНИЕ « ТРИ ОТВЕТА»
Это упражнение несколько напоминает предыдущее. с той лишь разницей, что вместо фиксированной фразы участникам задаются фиксированные формы ответов-
Суть упражнения в следующем. Каждый участник придумывает ситуацию, в которой ему приходится как-то отвечать своему воображаемому собеседнику. Эту ситуй' цию он сообщает группе, а затем демонстрирует три ва​рианта своих ответов. Один из вариантов должен илл#' стрировать уверенное поведение, другой — агрессивное-напористое, наступательное и еще один вариант отв^ та — неуверенное поведение участника в воображаемо ситуации. Все три варианта ответов демонстрируй
предварительных объявлений о том, какой конкрет-вариант сейчас будет показан. После показа свои впе-атления об услышанном и увиденном варианте ответа сообщает группа. Каждый из зрителей должен поделить​ся своими догадками о том, каким, по его личному мне​нию, был предъявленный вариант ответа: агрессивным, уверенным или неуверенным. Участник-исполнитель со​бирает все впечатления от группы и демонстрирует иной вариант ответа. Три варианта ответа даются участникам в любой последовательности, чтобы у группы была свобо​да предположений.
При объяснении условий выполнения этого упражне​ния ведущему лучше не демонстрировать ответы на при​мерах, чтобы исключить вероятность подражания. Луч​ше предложить участникам мысленно и чувственно представить вариант агрессивного ответа, затем вариант неуверенного ответа, а уверенное поведение поискать между двух крайностей. Здесь же допустимо высказать соображение о том, что наиболее желаемым для нас, попадающих в неожиданную и неприятную ситуацию, в большинстве случаев является умение дать уверенный °твет. Агрессивное поведение помогает сохранить види​мость собственного достоинства, но в ущерб и за счет чув​ства собственного достоинства партнера по общению. Сверенное поведение, наоборот, сохраняет иллюзию еРежного отношения к чувству собственного достоин-Ва противоположной стороны за счет своего самоува-еНия. И только уверенное поведение с наибольшим ехом позволяет не затронуть достоинства собеседни-сохранить собственное самоуважение.
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Социально-психологический тренинг
Тренинг взаимовосприятия и понимания
Эффектами этого упражнения являются прежде всего открытия самодиагностического характера, совершаемые многими членами группы. Во-первых, часто уверенный ответ воспринимается группой как еще один вариант агрессии либо неуверенного в себе поведения. Обнаружи​вается, что попасть в «золотую середину» довольно слож​но. Во-вторых, проявляются еще две группы участников, отличающиеся тем, что у одной группы вся шкала ответов сползает в область агрессии, а у другой группы все три ответа имеют явный оттенок неуверенного поведения Эти открытия могут настолько сильно удивить и взволно​вать иныхучастников, что вызывают довольно серьезные дебаты. В-третьих, бывают отказы от демонстрации од​ного из вариантов ответов. Как правило, эти отказы объяс​няются двумя причинами. Одна причина связана с устойчивым представлением участника о самом себе «Я никогда ни на кого не кричу. Агрессия мне совершенно чужда. Я не вижу необходимости ее здесь из себя выдавли​вать»,— говорит такой член группы. В этом случае не сле​дует настаивать. Стоит лишь внимательно отнестись к же​лающим прокомментировать этот отказ. Если их нет, то отказ надо спокойно принять и двигаться дальше. Поз​же, по окончании упражнения, можно во время обсужде​ния затронуть проблему вынужденной необходимости уметь быть агрессивным в жизни. Мнение участников группы, несомненно, важнее, ценнее, «терапевтичнее» мнения ведущего, однако это не означает, что ведуиР111 не должен иметь своей позиции, своего отношения к обсуждаемым проблемам. Наша практика показывает-что уход ведущего от высказывания своего мнения иск3
ает атмосферу группового процесса. В таких случаях воз​никает опасность ложной многозначительности, ощу​щения неискренности. Конечно, уход ведущего от обсу​ждения выводит его из позиции образцового участника, создает ему образ молчащего загадочного сфинкса. Если это нужно для каких-то дальнейших действий, такая ма​нипуляция может быть оправдана. Но в большинстве слу​чаев ведущий не должен уходить от участия в обсуждении, с той лишь оговоркой, что его обязанность — прежде все​го помочь большинству участников быть услышанными
Другая причина отказов демонстрировать полный на​бор из трех ответов состоит в том, что участник просто не в состоянии нащупать, найти, почувствовать верный тон уверенного варианта. Это является уже отдельным са​модиагностическим эффектом, поэтому требовать, угова​ривать, предлагать попробовать здесь тем более не стоит. Одним из частых итогов обсуждения этого упражне​ния является соображение о том, что здесь довольно ярко выступили причины конфликтных ситуаций, связанных с неправильным пониманием собеседниками друг друга. Один убежден, что он крайне вежлив, щепетилен, а дру​гой слышит только агрессию. То, что для одного является неуверенным поведением, для другого может оказаться евыносимой грубостью Это соображение после проведе-Ия Упражнения «Три ответа» уже не кажется фантазией сихолога. Отсюда, кроме самодиагностического, возни-ает и КоРрекционный ответ, связанный с собственно тре-Ровкой различных вариантов общения, таких, чтобы ДЫй участник имел уверенность в том, что его поня-Ли так, как он желает.
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Существует и иногда проявляется в этом упражне​нии еще одна группа участников, отличающаяся тем что их интонационная шкала настолько сжата что группа подчас не в состоянии отличить, где демон​стрировался агрессивный, где уверенный, а где неуве​ренный ответ. Все три варианта похожи друг на друга. При обсуждении трудностей этой группы нередко всплывает информация о том, что такие люди вызы​вают недоверие к себе, производят впечатление замк​нутых, скрытных, неискренних, хотя на самом деле это не обязательно так. Поэтому тренинговая цель у этой группы сводится к расширению интонационной шкалы общения.
Иногда участники испытывают трудности в приду​мывании жизненных ситуаций, по поводу которых они должны демонстрировать три варианта ответов. В этом случае хорошей подмогой ведущему будут заранее подго​товленные карточки с кратко изложенными на них ситу​ациями для упражнения. Участники получают карточки и могут либо взять одну из них за основу, либо отталки​ваясь от имеющихся вариантов, придумать свой.
Вот примеры некоторых карточек с ситуациями:
1. В автобусе проверка билетов. У вас по каким-то причинам билета нет. К вам подходит контр0' лер. Вы говорите ему...
2. Начальник необоснованно срезал вам премШ0 уже во второй раз. Вы идете к начальнику. В*0' дите в его кабинет и говорите...
3. Собака вашего соседа изгадила ваш половик. Вы звоните в дверь соседа. Он показывается на пороге. Вы говорите ему...
4. К вам в офис вваливается недовольный и при​дирчивый клиент. Он начинает разговор с нео​боснованных претензий. Вы говорите ему...
5. Группа молодых веселых людей сзади вас в кино​театре мешает вам громким разговором. Вы об​ращаетесь к ним...
6. Ваш супруг (ваша супруга) настаивает на том, чтобы вы переключили телевизор на другую программу, где идет спортивная передача (мно​госерийный бразильский телефильм), а вы смот​рите то, что нравится вам. Вы говорите...
7. Учительница вызвала вас в школу по поводу пло​хого поведения вашего ребенка. Вы понимаете, что она придирается к нему. Вы говорите учи​тельнице...
8. Влюбленный в вас поклонник (обожающая вас поклонница), совершенно не интересующий вас человек, вызывающий ваше сочувствие и ваше раздражение одновременно, подсел к вам за сто​лик в кафе во время обеденного перерыва. Вы го​ворите...
9. Ваш приятель (приятельница) не отдал (а) вам в назначенный срок взятые в долг деньги. Вы го​ворите...
Ю. В поликлинике какой-то тип прорывается на прием к врачу вне очереди. Все молчат. Вы го​ворите...
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11. Ваш ребенок наотрез отказывается делать ур0. ки. Вы говорите ему...
12. Ваш подчиненный сообщает вам, что он не спра​вился с поручением и дает вам понять, что это не его вина, а скорее ваша. Вы говорите...
Как видно из примеров, они составлены так, что в каждом из них наиболее трудно представимыми оказываются разные варианты ответа.
Это упражнение иногда используется в начальном тренинге трансакций (по Э. Берну).
ИГРЫ, ПРОЯСНЯЮЩИЕ ВЗАИМНЫЕ ПРЕДСТАВЛЕНИЯ ДРУГ О ДРУГЕ (ВЗАИМОВОСПРИЯТИЕ)
ИГРА «ЕСЛИ ПТИЧКА, ТО КАКАЯ?»
Когда один из играющих выходит за дверь, группа выбирает из присутствующих того, кого надо будет уга​дать. Угадывать предстоит игроку, который выходил за дверь. Вернувшись в комнату, он начинает задавать группе вопросы, предлагая сравнивать загаданного уча​стника с различными видами, классами, типами живот​ных и растений, рыб и птиц, кухонной утвари и вреМе года, частью суток и странами света.
В зависимости от того, какие ассоциации вызыв^6 у группы загаданный игрок, у спрашивающего пост
пенно начинает складываться целостный образ этого человека. Каждая новая ассоциация уточняет и конкре​тизирует этот образ. Когда разгадывающий чувствует, что догадался, о ком идет речь, он делает попытку на​звать имя загаданного человека. Обычно разгадываю​щему дается три попытки при численности группы более 15 человек. Если группа меньше, то разумнее огра​ничиться одной попыткой.
В эту игру можно играть либо на «победителя», либо на «интерес». В нашей практике имеются случаи, когда группа застревала на этой игре и играла в нее несколь​ко занятий подряд по собственному желанию. Если же играть на «победителя», то выигравшим считается тот, кто угадывает человека за минимальное количество во​просов-ассоциаций.
Вопросы строятся примерно так:
— Если это цветок, то какой?
— Если это зверь, то какой?
— Если это насекомое, то какое?
— Если это вид одежды, то какой? И т. д.
На каждый вопрос разгадывающий просит сообщить
°нкретную ассоциацию, возникающую у каждого члена
РУппы. При этом у участников могут возникать совер-
шенно непохожие ассоциации на один и тот же вопрос.
Это вполне естественно, и дискуссию группы с целью
прийти к общему мнению здесь открывать не стоит.
Для «запуска» игры при самых первых попытках разгадать
заДУманного игрока ведущий может занимать
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довольно активную позицию. Он может помогать разга​дывающему придумывать вопросы-ассоциации. Но ста​новиться разгадывающим самому ведущему, вероятно, не следует, во всяком случае в начале игры. Здесь важны впечатления участников группы друг о друге, их взаим​ное восприятие, а не мнение ведущего. Кроме того, веду​щий должен следить за «техникой безопасности» во вре​мя игры, предусматривать и отводить возможные обидные ассоциации.
Безусловно, главным действующим лицом в такой игре является отнюдь не тот, кто задает вопросы и соби​рает целостный образ из разрозненных ассоциаций, а тот, кого загадали. Те, на кого разгадывающий указыва​ет ошибочно, кого отгадывают по ошибке, также получа​ют свою порцию переживаний, поскольку неожиданно для себя узнают, что названные ассоциации, по мнению одного из членов группы, в данном случае разгадываю​щего, могут быть отнесены и к нему тоже.
После того, как разгадывание состоялось или не со​стоялось и разгадывающий сдался, ведущий обязатель​но должен поинтересоваться у того, к кому относились все высказанные ассоциации, как ему слушалось, как си​делось, каково ему было все это слушать? Что было не​ожиданным, что ожидаемым, что обрадовало, что огор' чило? Дать возможность высказаться человеку, которой пришлось выслушать про себя столько подчас неоясИД811 ной информации, да еще в непривычной форме, являет ся не просто необходимостью. Это центральный моМ« игры. Все предыдущее было лишь подготовкой. В пр°^е^ се высказывания накопившихся впечатлений, мысл
благодарностей, неудовлетворенностей, удивлений и ра​зочарований, участник, находившийся в центре внима​ния группы, оказывается близок к тому, чтобы изменять отношение к себе, свой образ себя, свою систему само​оценок.
Можно сказать, что наиболее сильный эффект этой игры сводится к воздействию на образ себя у загадыва​емых игроков.
Что же касается того игрока, кто стремится разга​дать загаданную персону, то здесь проявляются способ​ности участника наблюдать и быть внимательным. Рано или поздно ведущий обнаруживает, что некоторые раз​гадывающие не столько заняты собиранием и сопостав​лением предлагаемых ассоциаций, из мозаики которых складывается чей-то образ, сколько наблюдением за по​ведением группы. Ведь по тому, куда невольно стреляют глазами участники группы, кто возбужденнее и взвол​нованнее других чувствует себя, кто воздерживается от высказываний и реплик, нетрудно, в общем-то, дога​даться, о ком идет речь. В нашей практике наиболее от​ветственным поведением ведущего часто оказывалось бедующее. Дав возможность наблюдающему воспользо- • ваться своими впечатлениями и добиться успеха, веду-Щии предлагал ему поделиться с группой секретом сво-пРоницательности. После этого секрет переставал ть се1фетом. Ведущий же предлагал ввести группе кировку, Не быть столь откровенными и непосред-Нными в невербальном поведении. А загаданному еку тоже не помалкивать: подслушав чужие ассо-^ДИи, время от времени предлагать свои.
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Таким образом, игра «Если птичка, то какая?», иног​да называемая игрой в ассоциации, может, кроме эффек​тов, связанных с прояснением межличностных воспри​ятий и корректирующих воздействий на образ себя, иметь эффекты, корректирующие невербальное поведе​ние и оттачивающие наблюдательность.
ИГРА «ПОДАРКИ»
Вариант 1. Все члены группы анонимно дарят друг другу воображаемые подарки, как если бы возможности дарящего были не ограничены ничем. Для этого игроки запасаются маленькими листочками бумаги в количе​стве, на единицу меньшем числа участников. Затем ве​дущий объявляет, что начат сбор подарков для игрока Р. Все пишут названия, наименования, обозначения, характеристики и количество тех вещей, предметов, объектов, явлений, которые хочется подарить именно игроку Р. Каждый пишет название подарка на одном из листков своего набора. «Подарки» не подписываются. Ведущий собирает и складывает отдельной пачкой, не передавая адресату до тех пор, пока не будут собраны подарки для всех желающих. Затем «подарочные набо​ры» раздаются. Некоторое время участники изучают со​держание записок.
Обсуждение итогов может вылиться в свободный обмен впечатлениями. При этом неплохо поинтересо​ваться, есть ли у кого-нибудь несколько совпавших по содержанию записок, т. е. одинаковых подарков-Есть ли у кого-нибудь подарки, оказавшиеся неприя?'
Г ным сюрпризом, или, наоборот, приятно удивившие. Сколько кому подарено вещей, имеющих практическое бытовое значение, а сколько подарков романтического характера.
Выводы, догадки, соображения, связанные с харак​тером подаренного друг другу, участники делают сами. Ведущий лишь подхватывает, повторяет, резюмирует выводы. Поскольку дарить можно все, что угодно, от «увядшей розы, забытой в вазе на дачной веранде», до «необитаемого острова», от «стройных ног» до «добро​ты»28, то понятно, какие неожиданности таит в себе на первый взгляд наивная процедура. Ведь набор лис​точков с написанными на них «подарками» — это форма выражения отношения игроков друг к другу, сообщения о том, чего, по мнению остальных, не хватает в жизни их коллег.
Вариант 2 (оригинальная разработка). Процедура собирания подарков повторяется, но дальше следует соревнование между игроками на выявление самого проницательного. Игрок получает свои подарки, а за​тем, читая записки вслух, пытается догадаться, кто ав​тор того или иного подарка. Выигрывает угадавший наибольшее количество. Однако не все игроки готовы публично признаться в своем авторстве. Поэтому, по общей договоренности, тот, кто не желает раскры-Вать свое авторство, просто молчит, не подтверждая и Не опровергая загадку о сочинителе конкретного по-ДаРка. Ведущий в этом случае считает до трех и после
фимеры взяты из практики проведения игры.
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счета «три» такой листок откладывается и берется для разгадывания следующий. За каждый неясный листок можно добавлять по пол-очка.
Подобный вариант еще более заостряет ситуацию, проясняющую взаимовосприятие в группе.
Вариант 3 (оригинальная разработка). Получив ли​сточки с подарками, участники располагают их на дос​ке вертикальными колонками-столбиками, чтобы вер​шиной столбика стал самый дорогой, самый ценный, самый главный, волнующий подарок, в основании же его поместился самый незначительный подарок, оста​вивший участника либо равнодушным, либо вызвавший неприятные переживания. Эти колонки, составленные из записок с подарками, можно размещать на модераци-онной доске с помощью булавок или клейкой ленты. Самым дорогим подаркам в столбцах присваивается высший балл, а самым непривлекательным ■— ноль бал​лов. Понятно, что высшим баллом будет число, равное количеству играющих минус два очка. Игроки изучают доску с выставленными колонками подарков и вычисля​ют для себя суммарный балл, который набрал их соб​ственный комплект листочков.
Перед тем, как игроки обнародуют свои баллы, груп​па делает попытку догадаться о том, кто получил выс​ший балл. Для этого по счету «три» все одновременно по​казывают пальцами на возможного победителя. Затем прогнозы группы сопоставляются с результатами, со​бранными каждым участником.
Ценность этой процедуры в том, что обратные связи-получаемые игроками, становятся разнообразными.
я что главное, в силу их множественности вероятность возникновения ощущения неожиданности, удивления при получении той или иной информации, возможность «размягчения» устойчивых представлений друг о друге и о собственных «Я глазами других», так сказать, о соб​ственных «Я-зеркальных» несомненно повышается.
Расширяются и темы обсуждения итогов игры. Наи​более актуальная из них — ранжирование подарков по их ценности. В большинстве случаев обязательно найдутся несколько участников в группе, чьи представ​ления о ценностях не совпадают. Например, у одного из участников на позицию самого дорогого подарка попала прогулочная яхта, а у другого •— умение радо​ваться жизни. Возможно, что системы ценностей не​скольких игроков оказываются настолько несхожими, что их попытки убедить друг друга в преимуществах одних ценностей перед другими явно обречены на не​удачу. В этой ситуации ведущий помогает спорящим участникам прийти к взаимопониманию, но нисколько не к единству мнений. Корректирующий эффект дискус​сии здесь будет связан с развитием у конкретного учас​тника умения быть терпимым к инакомыслию, а также Умения сдерживать невольный порыв непременно дока​зать другому, что он не прав, не задумываясь о цели, смысле и уместности самой попытки. Иначе говоря, У игроков возникает возможность не просто понять, Но прочувствовать, лично ощутить известную границу, °тличие, разницу между ситуацией взаимопонимания ситуацией единства мнений. В обыденном сознании Ти Две ситуации нередко объединены и неразличимы.
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ИГРА «Я ЗА ТЕБЯ ОТВЕЧАЮ» (оригинальная разработка)
Вызывается доброволец. Он выбирает из группы того человека, с кем, по его мнению, у него возникло наи​большее взаимопонимание. Эти двое садятся рядом и договариваются, кто за кого сейчас будет отвечать. Игра состоит в том, что на вопросы группы, заданные одному человеку, отвечает другой, стремясь угадать, как бы на них отвечал его напарник. Напарник же по​малкивает и слушает, отмечая мысленно, где отвечаю​щий за него игрок попал в точку, а где ошибся. Вопросы можно задавать любые, связанные с чем угодно и на лю​бую тему. Можно вводить ограничения, либо временные, либо на количество задаваемых вопросов. Нередко пара хочет поменяться ролями. Чаще всего на роли двух лю​дей, где один отвечает за другого и наоборот, вызывает​ся далеко не вся группа. Игра проходит, как правило, с двумя-тремя парами участников. Остальные с удо​вольствием задают вопросы. Обсуждение может стро​иться из нескольких слоев. Первый слой посвящен впе​чатлениям молчащего члена пары. Он сообщает, каково было ему это слушать, где были точные попадания в от​ветах, а где бы он ответил иначе. Затем впечатлениями делится второй игрок, взявший на себя ответственность за первого. Он имеет возможность сообщить, летЩ ли было отвечать, как и за счет чего он находил ответы-
Второй слой обсуждения связан с пониманием того* почему данной паре оказались заданы именно эти &° просы, а не какие-нибудь другие. Второй слой обсу*Де
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ия лучше всего поднимать после того, как сыграют все желающие пары. Дискуссия о том, связан ли характер вопроса с особенностями личности тех, кто на них отве​чал, способно еще более обострить интерес участников прут к другу. Здесь могут возникать догадки, что самими вопросами тот или иной участник группы невольно рас​крывал свое отношение к тем, от кого он ждал ответа.
Третий слой обсуждения связан с ожиданиями зада​вавших вопросы. Здесь важной является догадка о том, что в большинстве случаев, задавая вопрос, человек уже находится в плену каких-то ожиданий, связанных с ответом. И если ожидания не оправдываются, то от​вет далеко не всегда удовлетворяет. Как сказал один из участников этой игры на одном из наших занятий, «мы не столько задаем вопрос, сколько подсказываем правильный с нашей точки зрения ответ». Таким обра​зом, третий слой обсуждения связан с выявлением, по возможности, ощущений неожиданности от прозву​чавших ответов. Затем небезынтересно понять, какой была эта неожиданность, приятной или не очень. И на​конец, участники, задававшие вопросы, могут расска​зать о возникавших ожиданиях.
Эффект такого обсуждения сводится к тому, что участники получают конкретный чувственный опыт
ичения образа другого человека,  построенного
собственной системе домыслов, ожиданий, обобще-°т истинного представления о нем. Избегание иска-
Ии взаимовосприятия позволит избежать искаже-Ний в общении.
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На отдельных листках бумаги участники игры само​стоятельно и независимо друг от друга излагают свое личное мнение о том из игроков, кто сам попросил со​ставить его. Изложенные таким образом мнения соби​раются, перетасовываются и передаются тому, о ком они написаны. Игрок, получивший мнения, читает их по очереди и пытается угадать, кто автор того или ино​го высказывания.
Если игра предложена на той стадии существования группы, когда период первых впечатлений и знакомств; закончен и группа подошла к углублению взаимных пред​ставлений друг о друге, то игра вызывает довольно ожив​ленный интерес и острый эмоциональный отклик у боль​шинства участников. Поскольку почти все хотят собрать 1 мнения о себе, то игру можно продолжать несколько заня​тий подряд с перерывами, чтобы избежать утомления и потери интереса к процедуре у основной части группы, которая обречена писать и писать мнения о каждом из иг​роков. После третьего захода мнения, собираемые играю​щими, становятся все более скупыми, однообразными, де​журными, что показывает практика. Именно поэтому игру следует прерывать во время наиболее острой вовлеченно​сти в нее группы и, после краткого обсуждения, перехо; к иной деятельности, например, к упражнениям в двойках! или к различным вариантам упражнений на принятие! группового решения.
Обсуждение игры «Мнения» сводится к тому, чтс участник, собравший мнения о себе, делится своими!
впечатлениями, переживаниями и чувствами, связан​ными с полученной информацией. Следует иметь в виду, что в такие моменты участник нередко оказывается ли​шенным личностной защиты, и от ведущего требуется острое внимание к происходящему в группе во время монолога участника, собравшего мнения о себе. Здесь нужно сосредоточиться на том, чтобы суметь при необ​ходимости инициировать соответствующую и уместную поддержку этому участнику со стороны именно группы, а не ведущего.
ИГРА «ВСТРЕЧНЫЕ МНЕНИЯ» (оригинальная разработка)
Игра слегка похожа на предыдущую, но имеет отли​чия, незначительные на первый взгляд, однако суще​ственные при ближайшем рассмотрении.
Группа составляет коллективное мнение об одном из участников, пожелавшем узнать его, который в это время, уединившись в другой комнате, письменно изла​гает свои ожидания и предположения, связанные с тем, что напишет о нем сейчас группа.
Однако, в отличие от предыдущей игры, коллектив​ное мнение составляется участниками группы не ано​нимно, не в секрете друг от друга, а вслух так, что авто​ра того или иного высказывания группа видит и слышит.
Эффективность составления коллективного мнения возрастает, если роль секретаря-стенографиста возьмет На себя ведущий, хотя бы для начала.           ^   -
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Ведущий старается никаким образом не влиять ни на оттенки коллективного мнения, ни на процесс его сос​тавления. Он лишь быстро записывает все, что любой из игроков изрекает вслух про обсуждаемого. Если ве​дущий действительно стремится зафиксировать в бук​вальном смысле каждую фразу, не обращая внимания на противоречивость складывающегося текста, то это повышает увлекательность игры. Записывая то, что он слышит, ведущий вслух проговаривает фиксируемую за​пись. Участники могут спохватиться и требовать зачер​кнуть написанное. Ведущий послушно реагирует на это. Если же кто-либо из участников, противореча осталь​ным, настаивает на сохранении конкретной записи, ведущий может так и записать, что, мол, сначала требо​вали зачеркнуть, но кое-кто просит оставить это выска​зывание. Роль ведущего здесь сводится к собиранию буквально всего, что говорит группа про обсуждаемого игрока, а не к координации дискуссии по выработке об​щего мнения. Если хоть один участник просит записать что-то, это входит в коллективное мнение. Таким обра​зом, собирается совокупность мнений отдельных участ​ников, складывающихся в коллективное мнение, а не си​стема взаимосвязанных суждений. Ведущий играет роль как бы магнитофона. Именно такая работа ведущего, как показала наша практика, резко обостряет интерес участников к процессу, оживляет, делает азартной про​цедуру игры. Не следует заменять ведущего настоящим магнитофоном. Если это сделать, исчезает фактор воз​действия на участников их собственных ожиданий. Име​ется в виду, что игроки, составляющие коллективное
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мнение, которое прилежно записывается ведущим, по​стоянно слышат эхом отражающий их высказывания голос ведущего. Но ведущий, в отличие от магнитофона, конечно же, не может не иметь своих представлений, своей точки зрения, своего отношения к происходящему. Однако, он старается не проявлять их. Участники не мо​гут не чувствовать этого. У каждого из них есть свои догадки о том, как относится ведущий к тому или иному высказыванию. В результате участники обсуждения оказываются в ситуации, требующей выбора: либо пре​одолевать, игнорировать свои ожидания, связанные с не-высказывающимся участником, каким является веду​щий, либо учитывать их, несмотря на то, что домыслы могут быть ложными.
Можно предположить, что ведущий, молча включа​ющий и выключающий магнитофон, находится точно в таком же положении, однако это не совсем так. Тот ве-ДУЩий, который повторяет вслух каждое мнение и запи​сывает высказывания, в большей степени вовлечен в групповой процесс, чем тот, который обеспечивает работу с помощью записывающей аппаратуры. Проти​воречивость позиции ведущего, работающего без магни​тофона, таким образом, повышается. Действительно, человек так активен, а мнения своего старается не пока​зывать. Этакая «дыра» в компании. Именно за счет про​тиворечивости позиции ведущего становится все более Наэлектризованной атмосфера обсуждения. Ведущий активен во всем, кроме ответа на вопросы по существу. Этим он создает «вакуум», который, втягивая в дискус​сию остальных игроков, инициирует их активность.
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Когда коллективное мнение собрано, ведущий зачиты​вает весь получившийся текст. Он напоминает, что мнение коллективное, хотя и составлено из отдельных реплик, подчас исключающих одна другую. При этом участники могут договориться не сообщать ведущему имена авторов отдельно взятых реплик. Приглашается тот, о ком состав​лено коллективное мнение. Вошедший зачитывает внача​ле свой текст, где изложены его ожидания, написано то, что он ждет от группы. Затем один из участников группы зачитывает ему коллективное мнение. Два текста сопо​ставляются и группа обсуждает, насколько ожидания со​впали с реальностью. Далее обсуждение, как правило, по​строено на анализе причин возникающих несовпадений. Не стоит забывать, что подробность, длительность, скру​пулезность и глубина обсуждения прежде всего зависят от того игрока, про которого составлено коллективное мне​ние. Здесь ведущий обязан помнить об ответственности за технику безопасности, точнее за охрану «территориаль​ных вод» личности виновника «дискуссии». И если игрок, находящийся в центре внимания, проявит признаки не​желания углубляться в дальнейшие дискуссии по поводу собственной персоны, следует напомнить всем о его пра​ве на отказ и прекратить обсуждение.
Одним из наиболее часто возникающих эффектов этой игры является размывание домыслов, догадок и предположений. Особенно глубокое впечатление факт несовпадения своих ожиданий и реального мнения груп​пы производит на игроков, испытывающих трудности с принятием чужой позиции. Бывают случаи, когда че​ловек заявляет, что более правильным все равно являет-
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ся его ожидание и догадка, а не то, что составила груп​па, поскольку участники, высказываясь вслух, не могли не стремиться к социально одобряемому, а значит, неис​креннему поведению. На таких упорствующих участни​ках, как это ни кажется поначалу соблазнительным, застревать не следует. Подобной позицией игрок как бы невольно провоцирует группу на спор с ним. Однако в этой игре не стоит задача убеждать в чем-то кого-ни​будь. Каждый имеет возможность убеждаться или разу​беждаться в чем-то самостоятельно. Группа, играя, со​здает такую возможность. Ведущий старается быть внимательным и чувствительным к происходящему, чтобы, акцентируя внимание участников на существен​ных моментах, состояниях и эффектах, не оставлять их незамеченными.
Несомненно, существует довольно много людей, для которых их собственные умозаключения важнее реальной действительности, даже если первое не под​тверждается вторым. Они, можно сказать, живут по принципу «тьмы низких истин нам дороже нас воз​вышающий обман». Хотя неизвестно, обман ли это. Для таких игроков важным опытом будет сам процесс Рефлексии позиции, которую они предпочитают зани​мать. А менять ли ее — дело их личного выбора.
ИГРА «ПРОШЛОЕ. НАСТОЯЩЕЕ И БУДУЩЕЕ»
^ Игра является одним из вариантов «горячего кресла», ользуемого в гештальт-терапии и впервые описанного
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Ф. Перл сом. Отечественному читателю об этом популярно рассказал А. Б. Добрович 29.
Игра уместна как для группы со сложившимися перво​начальными взаимными впечатлениями, так и для груп​пы, находящейся в начальных фазах развития взаимоот​ношений.
В кресло, расположенное удобно для всеобщего об​зора, приглашается кто-либо из желающих. Остальные некоторое время внимательно разглядывают его, всма​триваются, изучают, ловят впечатления, возникающие при этом. Затем группа делится впечатлениями, кото​рые вызвал у участников игрок, сидящий в центре Их целесообразно структурировать, например, следую​щим образом. Сначала участники обсуждения сообща​ют сидящему на «горячем кресле» свои догадки, домы​слы и предположения о том, каким этот человек был в раннем детстве. Какими ласкательными и уменьши​тельными именами звала его мама и близкие, как его дразнили в школе, каким характером он отличался и т. д. Игрок, которому и о котором все это рассказыва​ется, не может вступать в разговор. Он лишь слушает и мысленно отмечает для себя совпадения, точные или неточные догадки, переживания, эмоции, которые воз​никают у него при этом.
Затем группа сообщает игроку, занимающему «горя​чее кресло», свои догадки и предположения относитель​но того, каков он вне занятий в данной группе, как к не​му относятся на работе, вообще кто он по профессии,
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каков в семье, как его воспринимают люди в его на​стоящей жизни. Здесь, вероятно, следует напомнить о вариантах работы с группой, не предусматривающей знакомство участников с подлинными именами и дей​ствительными фактами биографии друг друга. Однако, безотносительно к тому, работают ли участники на тре​нинге под вымышленными именами и образами30, или под настоящими, догадки участников об особенно​стях исполнения кем-то из них социальных ролей, про​диктованных реальной текущей жизнью, не теряют смысла, не обесцениваются.
И, наконец, группа сообщает сидящему на «горячем кресле» игроку о том, что, по ее мнению, ждет этого че​ловека в будущем, каким он будет через двадцать или че​рез десять лет, каким он сам желает быть, чего хочет до​биться.
После этого слово предоставляется участнику, зани​мающему «горячее кресло». Он волен говорить все, что на​кипело к этому моменту на душе. Он вправе комментиро​вать или обойти молчанием отдельные реплики, фразы, сообщения. Нередко такая процедура вызывает обостре​ние переживаний, поэтому ведущему важно следить за тем, чтобы остальные участники группы, которые теперь уже становятся слушателями, не перебивали, не прерывали своими репликами, оправданиями, несо​гласиями, вопросами, сочувствующими фразами моноло​га человека с «горячего кресла». Конечно же, глубокий эмоциональный всплеск не гарантирован для каждого,
29 См.. Добрович А. Б. Глаза в глаза. — М., 1977.
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Подробнее об этом см. I часть настоящего пособия.
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прошедшего такую процедуру. Но этот всплеск — не ред​кость. Сам факт актуализации и выплеска эмоций, как считают идеологи и разработчики групповых занятий та​кой направленности, является сильным корректирую​щим эффектом, способствующим росту личности31.
Но ориентироваться лишь на подобные глубинные эффекты в данной игре не следует. Все же в контексте тренинга взаимовосприятия такие эффекты не предпо​лагаются как основные, а возникают в силу того, что ин​дивидуальность каждого участника хотя и поддается прогностической диагностике, но, в конечном итоге, уникальна, непредсказуема и непрограммируема. По​этому иной участник может ограничиться сообщениями о том, с чем он согласен, а с чем — нет, что оказалось верным, а что — ошибочным. Однако и в этом случае ве​дущий может поинтересоваться тем, как ему сиделось, как слушалось, какие эмоции возникали.
Кроме личностных эффектов, корректирующих са​моотношение участников, данная игра обладает неко​торыми способами воздействия на систему наивных психологических представлений членов группы. В са​мом крайнем, упрощенном варианте система наивных психологических представлений может включать в се​бя убеждения человека в жесткости взаимосвязей типа «если толстый, значит добрый», «если лысый и в оч​ках— значит умный», «если красивый мужчина-' значит бабник», «если красивая женщина— значит капризная» и т. д. Система наивных психологически*
31 См. , напр., работы Ф. Перлса, К. Роджерса, В. Сатир.
Представлений всегда содержит значительно более сложные убеждения о различных зависимостях. Конеч​но же. полностью разрушить личные предубеждения человека практически невозможно. Но создать возмож​ности, позволяющие сделать эту систему более слож​ной — вполне реальная задача, выполнимая в обста​новке социально-психологического тренинга.
Наиболее частым результатом игры «Просилое, на​стоящее, будущее» является создание предпосылки к избавлению, к освобождению участников от нео​сознанной позиции жертвы собственных домыслов, от плена первого впечатления. Хотя и говорят, что оно обманчиво, но все же многие в обыденной жизни ста​новятся его рабами. Даже если человек, о котором это впечатление сложилось, давно стал другим, полностью изменился, все равно нередко долгое время он живет под гнетом, под клеймом того давнего первого впечат​ления, что произвел когда-то на окружающих. Такого рода откровения проявляются во время обсуждений, связанных с данной игрой.
ИГРА «ОБО МНЕ НАОБОРОТ»
Данная игра является еще одной конкретизацией иДей Ф. Перлса. Здесь также используется «горячее кРесло».
Пусть «горячее кресло» занимает участник по имени Р. Он Получает три типа обратных связей, т. е. сообщений 07 группы, которые можно назвать кругами информации.
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Первый круг информации — это взаимосвязанная система микрорассказов про участника Р., посвященная его достоинствам. Члены группы, передавая эстафету друг другу, делятся впечатлениями о достоинствах, о положительных сторонах, о чертах характера и по​ступках Р., способных вызвать восхищение, одобрение, чувства признательности окружающих. Причем игроки стремятся к тому, чтобы из их рассказов складывалась целостная картина, взаимосвязанная система качеств Р. Вдобавок, принимая эстафету, каждый следующий участник старается превзойти предшествующего рас​сказчика в описании достоинств Р. Апофеозом восторга по отношению к обладателю «горячего кресла» разража​ется последний из членов группы, замыкающий круг. Р. слушает все это молча.
Второй круг информации организуется тем же спо​собом, но эстафета передается в обратном направле​нии. Только задачей рассказывающих теперь стано​вится описание недостатков, малопривлекательных сторон индивидуальности Р. , его неблаговидных по​ступков. И вновь каждый следующий рассказчик ста​рается показать еще более мрачные и негативные чер​ты Р. по сравнению с предшествующими. А последний в круге рассказывающих стремится достичь кульмина​ции в описании недостатков Р. , сидящего в «горячем кресле». Р. продолжает безмолвствовать.
Третий круг информации может быть условно на​зван «рассказ про анти-Р. ». Рассказать про анти-Р. — это означает рассказать о нем так, чтобы в рассказе были отражены как положительные, так и отрицатель-
ные особенности Р. как индивида, личности, индивиду​альности, его достоинства и недостатки. При этом рас​сказчики должны соблюдать следующее условие. Имея в виду какое-то достоинство Р. , они обязаны говорить о нем как о недостатке, и наоборот. Например, все зна​ют Р. как очень молчаливого замкнутого человека, не имеющего склонности не только к вранью, но даже к невинному фантазированию. Следуя заданию расска​зывать именно про анти-Р., один из участников, сидя​щих в круге, может сообщить группе о том, что Р. изве​стен ему как чрезвычайно разговорчивый, невероятно общительный человек, страдающий склонностью к фантазированию, выдумыванию и даже к вранью. И так далее. Закончив третий круг информации, груп​па предоставляет возможность высказываться участ​нику, занимающему «горячее кресло».
На этом этапе нередко практикуются формализован​ные и ритуализированные формы обратных связей от участника, находящегося в центре круга, к осталь​ным членам группы. Так, например, нашему участнику по имени Р. ведущий может предложить обойти каждо​го из присутствующих и выразить свое к нему отноше​ние невербально с помощью средств тактильного кон​такта, либо через вокализацию, а попросту говоря, через выразительно интонированное мычание, рычание, мя-Уканье, стон, хихиканье и т. д. Здесь же можно исполь​зовать мимические и пантомимические средства обще​ния. Как правило, человек, поднявшийся с «горячего кресла» после вышеописанной процедуры, с энтузиаз​мом соглашается на подобное предложение ведущего.
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Одним из первых и наиболее очевидных эффектов данной игры является создание предпосылки к тому, что​бы участники группы отошли от некоторых привычных самооценок. Нередко человек так привык считать некое свое качество достоинством, что ему и в голову прийти не может мысль об условности такой оценки. Хотя сооб​ражения о возможном существовании ситуации, в кото​рой это достоинство сыграет с ним злую шутку и обернет​ся недостатком, является не таким уж и надуманным. То же можно сказать и о личностных свойствах, привыч​но оцениваемых их обладателем как недостатки. Практи​ка проведения данной игры показывает, что пик волне​ния участника, занимающего «горячее кресло», часто приходится именно на третий круг информации, во вре​мя рассказывания о нем как об анти-Р. в нашем примере.
Еще одним часто совершающимся открытием стано​вится обнаружение несоответствия отношения к первому и ко второму кругам информации со стороны сидящего в «горячем кресле» и со стороны группы. Для группы, как правило, не составляет труда пройти первый круг ин​формации, где речь идет о достоинствах обсуждаемого участника, а движение по второму кругу нередко идет с затруднениями. Члены группы, сидящие в круге, опаса​ются обидеть, задеть за живое, нанести психологическую травму своему товарищу в «горячем кресле». Сам же учас​тник, занимающий «горячее кресло», как правило, с мень​шим волнением и с большей внутренней готовностью вос​принимает информацию второго круга. А растерянность, смущение, чувство личной незащищенности в большей степени сопутствуют ему при восприятии первого круга
нфОрмации (и, конечно же, третьего, о котором уже бы​ла речь). Такая ситуация возникает, вероятно, потому, что большинство из нас с недоверием воспринимают по​хвалы и комплименты. Мы в большей степени привыкли, что социально одобряемым является чувство недовольства собой. Самокритикой заниматься привычнее, чем при​знанием собственных достоинств. Когда нас критикуют, мы не сомневаемся в искренности критикующего. Мы мо​жем с ним согласиться, можем не согласиться, но в искрен​ности его мы не сомневаемся. Кроме того, как это ни пара​доксально, когда нас ругают, возникает более знакомая, более привычная для нас эмоциональная ситуация, чем когда нас хвалят. Когда нас хвалят, многие из нас, не имея эмоционального опыта переживания похвалы, просто не знают, как ответить. Как относиться к похвале? Как относиться к человеку, говорящему вам слова призна​ния ваших достоинств? Как относиться ко всей ситуации общения, в которой вы оказались? Иногда это называется воздействием методом положительной обратной связи32. Подобный эмоциональный опыт для многих участников оказывается абсолютно новым и неведомым. Возникает вопрос о нужности и полезности такого опыта. Ответ имеется в теоретической литературе. Мы лишь отметим, что переживание этого опыта является мощным сред​ством изменения самоотношения, воздействует на уро​вень притязаний, расширяет горизонты устремлений Участников, меняет структуру и содержание внутреннего
См., напр.: Петровская Л. А. Компетентность в общении. — М.,1989.
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локуса контроля. Человек в меньшей степени ориентиру​ется теперь на избегание неудачи, а в большей степени ориентируется на стремление к успеху.
Игра также дает возможность приобрести опыт и тем участникам, кто не отважился занимать «горячее кресло», но работал в круге. Этот опыт связан с тем, что участники, составляющие круг, вынуждены в своих микрорассказах несколько нарушать привычные правила светского обще​ния и оставлять в стороне заботы об удобоприемлиемости и непременной приятности для слушающего содержания их рассказа. Вместо того, чтобы, по обыкновению, забо​титься о соответствии сообщаемого своим представлени​ям о том, что должно понравиться, а что огорчить слуша​ющего, рассказчики задумываются о собственном к нему отношении. Это иногда дает настолько неожиданные результаты, что переводит стрелки обсуждения именно на таких участников. «Оказывается, я раньше даже не за​думывался, как на самом деле отношусь к Р. Я твердо был убежден, что точно знаю, что должно ему понравиться, а что нет. Теперь я уяснил для себя первое и обнаружил, что заблуждался во втором»,— так прокомментировал один из участников, оставшихся в круге, тот новый кон​кретный опыт, который получил он в этой игре.
УПРАЖНЕНИЕ «РИСУНОК Я»
Взяв карандаши либо фломастеры, запасшись бе​лым, нелинованным листком бумаги формата А 4, участ​ники располагаются поудобнее, но не обязательно
по кругу. а в любом приглянувшемся им уголке комнаты. На листке бумаги им предстоит нарисовать свой соб​ственный образ в аллегорической форме.
Фломастеры или карандаши, розданные группе, дол​жны быть одного цвета. По возможности следует избегать положения, когда у части группы фломастеры, а у другой части карандаши. Для рисования дается определенное время (например, 5 минут), по истечении которого все же не следует жестко требовать окончания работы. Надо дать возможность каждому завнршить свой рисунок в спокойной обстановке. Некоторые участники допыты​ваются, что же все-таки необходимо здесь нарисовать. Причины недопониманий могут быть различными, но в большинстве случаев это стремление понять, до​гадаться, что же на самом деле хочет ведущий, какой ри​сунок будет считаться «правильным», как выполнить задание, оставаясь в рамках поведения, одобряемого об​ществом. На подобные вопоросы полезно давать благоже​лательные, но неопределенные, неконкретные ответы.
— Рисуйте все, что хочется. Это может быть карти​на природы, натюрморт, абстракция, фантастический мир, остросюжетная ситуация, подражание детским ри​сункам, нечто в стиле ребуса, — в общем все, что угод​но, но с чем вы ассоциируете, связываете, сравниваете себя, свое жизненное состояние, свою натуру,— пример​но так может отвечать ведущий.
Кто-то заявляет, что он не умеет рисовать.
— Очень хорошо. Именно это и требуется,-— реагиру​ет ведущий. — Эффект будет даже более значительный Для тех, кто не умеет рисовать.
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В этой игре случаются принципиальные, категоричес​кие отказы от участия. Настаивать не следует. Допустимо ограничиться словами о том, что отказавшийся участник лишает себя приобретения некоторых новых возможнос​тей, но это, безусловно, его выбор, тем более, что ни одна игра не дает гарантий возникновения всех, заложенных в ней эффектов в полном наборе и каждому играющему.
Со стороны отдельных участников возникают по​пытки догадаться, для чего готовятся рисунки...
— Я знаю, мы потом будем отгадывать, кто какой ри​сунок нарисовал,— говорит один из играющих.
У ведущего здесь два выхода. Либо сразу сообщить, для чего готовятся рисунки, либо не делать этого до тех пор, пока не возникнет необходимость переходить к оче​редному шагу игры. Но в любом варианте ведущий должен сразу предупредить, что отгадыванием авторов рисунков группа заниматься не будет. Более того, ведущий обязуется пресекать попытки делать такие догадки вслух. Это не вхо​дит в игровые задачи и даже препятствует их выполнению. Потому анонимность рисунков просто необходима, и она не будет раскрыта даже по окончании игры. Единственно, что предстоит делать с рисунками,— демонстрировать их остальным участникам группы. Эту работу выполнит ведущий. Некоторые ведущие сообщают группе полнос​тью всю игровую процедуру, что, по их мнению, снижает тревожность участников, создает большую комфортность, необходимую при выполнении этого задания. Это серьез​ные и обоснованные соображения.
Мы придерживаемся другого варианта тактики веду​щего, не сообщая до времени о существе игровой процеДУ'
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пы- Ведь в каждой игре должна быть интрига или хотя бы азарт, в данном случае участники могут быть заинтересо​ваны неизвестностью. Вообще говоря, если тренинг в ши​роком смысле — это создание ситуаций, чем-то похожих на жизнь, то одно яркое сходство любой игры, любого хренингового «номера» с реальной жизненной ситуацией заключается уже в том, что, подобно ей, игра также по большому счету непредсказуема. То есть у нас имеются, конечно, некие ожидания, прогнозы, подтверждаемые прошлым опытом, но одновременно присутствует не все​гда отчетливое, но всегда готовое заявить о себе ощущение неожиданности. Иногда это называется тревогой. Такова первая причина, заставляющая нас оставлять в каждой игре элемент интриги, заинтересованности предстоящим. Человек же не просто старается научиться эффективно ориентироваться в жизненной ситуации, но делать это, ис​пытывая азарт, тревогу, заинтригованность, эмоциональ​ный всплеск, фрустрацию, стресс наконец.
Вторая причина носит более прозаический харак​тер. Дело в том, что если участники будут знать, что кон​кретно станут делать с их рисунками, это знание может оказаться препятствием к действительно свободному творчеству. Тогда возникает вероятность, что некоторые из членов группы невольно будут рисовать не вообще проективный образ себя, а образ себя для определенной Цели. То есть возникает вероятность появления рисун​ков, отражающих не столько самоопределение участни​ков, сколько их представление о социальной желатель​ности, социальной одобряемости тех или иных рисунков и связанных с ними ассоциаций.
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Итак, рисунки выполнены, собраны ведущим и пе​ретасованы. Можно переходить к основной игровой проце​дуре. Ведущий берет из стопки один рисунок и, демон​стрируя его группе, просит каждого участника поделиться впечатлениями, что за человек мог нарисовать его. Чей-то комментарий ограничивается одним словом, фразой, у ко​го-то возникают более подробные догадки. Это неважно. Главное — способствовать тому, чтобы высказались все, включая и авторов рисунков. Автору предлагается выска​заться, что называется, для маскировки. Группа, как пра​вило, живо реагирует на рисунки. Участники перечисля​ют довольно подробно не только личные качества автора, такие, как скрытность — общительность, восторжен​ность —приземленность, мягкость—твердость, чувстви​тельность — эмоциональная сухость, но и жизненную си​туацию, в которой в настоящий момент оказался автор рисунка. Нередко обсуждение рисунка выливается в реко​мендации, советы, нравоучения, предостережения, выда​ваемые автору рисунка. Практика показывает, что такие оттенки дискуссии играют роль барьеров в общении груп​пы. Их правильнее не развивать, а по возможности мягко, аккуратно приостанавливать, ограничивая обсуждение лишь обменом впечатлений участников как зрителей, «воспринимателей» рисунка.
Опыт неоднократного проведения этой игры показы​вает, что после третьего-четвертого рисунка у группы на​капливается некоторая усталость. Острота интереса осла​бевает. Реплики становятся все более вялыми, дежурными, поверхностными. Чтобы избежать несправедливого пере​коса в обратных связях от группы к разным участникам.
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полезно прерывать просмотр рисунков и, отложив их время, предлагать группе какую-либо иную процедуру, крайнем случае, перерыв. В роли иной процедуры может быть либо упражнение-шутка, если это тренинг общения, либо дальнейшее движение в русле основной задачи, если это группа, ориентированная на решение конкретной про​блемы, ради которой она собралась.
По окончании процедуры, а иногда и в ходе нее кто-то из участников обязательно скажет, что он знает авторов большинства рисунков и может очень точно определить, кто какой рисунок нарисовал. По желанию группы, если это желание действительно актуально и нет категоричес​ких протестов, ведущий может организовать процесс угадывания. Но лучше провести его после обсуждения эффектов первой, основной части игры. Такая забота об анонимности авторов рисунков вызвана прежде всего тем, чтобы исключить влияние уже сложившихся пред​ставлений участников друг о друге на обсуждение рисун​ков. При соблюдении анонимности, у членов группы по​является возможность посмотреть друг на друга свежим взглядом, отстранившись от народившихся уже стандар​тов восприятия, установок и ожиданий.
Обсуждение игры разумно начинать с обмена впе​чатлениями о новом, неожиданном, удивившем в выска​зываниях и интерпретациях рисунков. Впечатления участников группируются чаще всего следующим обра​зом. Первая группа впечатлений может быть представ​лена высказываниями типа «Как точно поняли меня люди». Участники игры, впечатления которых относят​ся к данному типу, часто радуются, умиляются, даже
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восхищаются проницательностью остальных. «Про меня так точно рассказали, как будто долго и пристально изу​чали меня. Самый близкий друг — и тот не знает меня так хорошо»,— говорит одна из участниц тренинга (Эко​номист, 42 года. Тренинг для банковских служащих).
Есть и иные реакции. Ко второй группе впечатлений относятся те, что можно обозначить обобщенным вы​сказыванием типа «Ничего нового мне не сказали, но то, что сообщено, все правильно. Это во мне есть». Такие участники оказываются несколько разочарованными состоявшейся игрой. У них появляется досада из-за того, что они ничего для себя не получили. Слабым, но все же утешением для них может стать соображение о том, что, несмотря на постигшее их разочарование, сами они помогли многим членам группы нечто новое узнать о себе.
Третья группа впечатлений может быть проиллюст​рирована высказыванием типа: «Все, что про меня здесь сказали, неправильно, неверно. Это не я. У меня другое представление о себе». В данном случае справедливым кажется такое соображение: «Люди, конечно же, могут заблуждаться относительно меня. Но и я могу иметь ошибочное представление о себе хотя бы в чем-то. Каков я на самом деле? Наверное, для ответа на этот вопрос неплохо хотя бы предположить возможность другого, непривычного взгляда на себя. В игре такое новое пред​ставление мне было дано. Теперь можно либо отбросить его, не вникая в его суть, либо не спешить и прикинуть, что из сказанного действительно не мое, а что имеет ко мне отношение». Теперь справедливо возникает сле-
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дующий вопрос, если конечно, исходить из допущения истинности предыдущего соображения: «Как произвес​ти эту самую прикидку, как отличить, где звучали догад​ки про меня, а где возникали беспочвенные фантазии?» Бее дело может быть в том, какой эмоциональный отклик вызвала та или иная догадка, произнесенная кем-то из разглядывавших рисунок. Если у автора ри​сунка эта догадка вызвала смущение или раздражение, то оснований воспринимать ее как имеющую некоторое отношение к себе больше, чем в случае, когда чье-либо высказывание вызывает просто удивление, близкое к равнодушию.
Именно раздражением реагирует большинство из нас, обнаруживая даже в других то, что не желают признать в себе.
Четвертая группа впечатлений — это взволнован​ность и озабоченность, даже перегруженность новой ин​формацией о себе. Подобно членам предыдущей группы, участники узнали о себе много неожиданного, но их ре​акции — это не отвержение, не отбрасывание новой информации о себе только из-за того, что она не соответ​ствует их ожиданиям, а, наоборот, некритичное приня​тие, приписывание себе всего того, что наговорила груп​па про их рисунок. Если ведущий позаботится о том, чтобы заронить в сознание таких участников хотя бы некоторые зерна сомнения в безоговорочной достовер​ности полученной информации и соображения о необхо​димости просеять ее через собственные эмоциональные отношения подобно участникам предыдущей группы, то °н правильно сделает.
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Социально-психологический тренинг
Тренинг взаимовосприятия и понимания
Неплохо также предложить группе подумать, не за​висела ли реакция авторов на реплики, бросаемые по по​воду их рисунков, порой не столько от содержания самих реплик, сколько от того, кто конкретно произносил эти реплики. Здесь возможно проследить влияние межлич​ностных симпатий (антипатий) участников на измене​ние их самоотношения. Рефлексия влияний подобного рода позволит участникам игры в еще большей степени избавить себя от искажений в самоотношении.
В заключение одно практическое добавление. Если, собирая рисунки, ведущий будет просить авторов поме​чать, где у рисунка «верх», то он сможет избежать пута​ницы и многих досадных казусов.
Игры, упражнения, тренинговые «номера» и проце​дуры, основными эффектами которых являются эффек​ты, связанные с проблемами взаимного восприятия и взаимного понимания людей в общении, сводятся к тому, что участники получают и генерируют по отно​шению друг к другу обратные связи различного типа, вида, характера, формы33. Здесь следует обозначить наиболее предпочтительную динамику изменения ха​рактера и формы обратной связи, предполагаемой в том или ином упражнении, игре, в зависимости от состоя​ния, уровня зрелости группы.
33 Подробнее о теоретических проблемах обратной связи см-Петровская Л. А. Компетентность в общении. — М., 1989.
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На ранних этапах развития групповой динамики, са​мых первых, начальных фазах тренинга, уместно предла​гать упражнения, где обратная связь носит формализо​ванный, анонимный и опосредованный характер. То есть впечатления группы относительно конкретного участни​ка формализуются, например, в виде десятибалльной шкалы оценки по какому-то конкретному параметру. Эти баллы участник получает от членов группы, допус​тим, на листочках бумаги без подписи. Так соблюдается анонимность и опосредованность. «И хочется, и колет​ся»,— так образно охарактеризовал один из участников тренинга свое состояние в начале занятий. Имелось в ви​ду, что многим очень интересно, какое впечатление они производят на остальных. Но спросить боязно, стыдно, неловко. На вопрос о прямой и открытой обратной связи в начале тренинга также ответ практически не дается. Мешают общежитейские стереотипы, нормы поведения, озабоченность личным соответствием социально жела​тельным, принятым в данной обстановке ритуалам.
На следующих этапах развития группы следует видо​изменять обратные связи. Начинать видоизменение лучше с постепенного усложнения, а затем и отказа от формализации, регламентации и прочих сужающих свободу выражения ограничений. Например, отказы​ваясь от взаимных оценок в баллах, можно заменить их сначала на ассоциативную форму обратной связи, а затем отказаться от ассоциаций и использовать вид обратной связи, описанный в игре «Мнения».
Отказ от анонимности обратных связей правильнее бу-Дет реализовать не тотально, а ситуативно, периодически
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возвращаясь к ней, помня, что право на отказ имеется у каждого участника. Это одно из основных правил, выпол​няющих функции «техники безопасности» на любом тре​нинге.
Упражнения, сгруппированные в этой главе, исполь​зуются в тренингах любого назначения, любой направ​ленности. Потребность участников самых разных учеб​ных процессов в получении обратной связи о себе, не будучи удовлетворенной, как правило, разрушитель​но действует на результативность учебного процесса. Даже в группах, ориентированных на решение некоей внешней по отношению к личности участников пробле​мы, даже в тренингах, где отрабатываются некие инст​рументальные навыки, создание возможности для чле​нов группы получить сведения о том, какое впечатление они производят на окружающих, а также реализация их собственных желаний сообщить свое мнение об осталь​ных, ощущение гармонии в межличностных отношени​ях не только продвигает человека по пути разрешения его проблем общения с людьми, но корректирует его об​раз себя, его самоотношение, его систему самооценок.
Если же устроители какого-либо вида групповой учебной (необязательно даже психологической) работы пренебрегают аспектом межличностных отношений, то эти процессы самопроизвольно выносятся за скобки учебной программы. Выяснение типа «что он думает о том, что я думаю о нем», так или иначе происходит и, развиваясь стихийно, не всегда является фактором, содействующим учебному процессу. Иными словами, чем бы ни занимались люди, собравшиеся в группу.
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ни неизбежно пройдут через этап прояснения взаимно-
0 восприятия и взаимного понимания.
Стало уже банальным высказывание, что человек становится человеком, только смотрясь в другого как в зеркало. Группа тренинга межличностного общения — объемное зеркало. Каждый участник имеет возмож​ность вместо пресловутого и неуловимого объективного взгляда на себя со стороны получить взамен столько субъективных точек зрения на собственную персону, сколько имеется человек в группе. Для большинства из нас ценнее оказывается последнее. Можно все же усомниться в необходимости помещать естественный, стихийный процесс выяснения отношений в группе в регламентированные рамки, в русло тренинга. Не вда​ваясь в теоретический анализ этой серьезной проблемы, можно ответить образно. Поскольку мы, хотим того или нет, но смотримся в других как в зеркало, при стихийном разглядывании мы не застрахованы от двух крайностей. Неудовлетворившись изображением, мы либо объявим все зеркала кривыми и станем жить в Королевстве кри​вых зеркал, либо, приписав собственные пороки отра​жающему их зеркалу, поместим себя в Царство кривых рож34. Для того, чтобы уменьшить вероятность впаде​ния в такие крайние состояния, и существует вид тре​нинга, некоторые упражнения которого были представ​лены в этой главе.
34 Проблемы подобных искажений взаимного восприятия и понимания, а также самовосприятия и самоотношения, свя​занных с ними, детально разработаны Ф. Перлсом, создате​лем гештальт-терапии.
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МОДЕЛИРОВАНИЕ «ГРУППОВОГО ТЕРРОРА»
Предлагаемые игровые процедуры позволяют моде​лировать ситуацию таких взаимоотношений в малой группе, которые отличаются стереотипными и упрощен​но однозначными реакциями большинства на кого-либо из участников.
Взаимоотношения в группе, отличающиеся сти​хийным навязыванием одному человеку ожиданий определенного поведения, транслирования ему жест​ких представлений большинства о его личности, ха​рактере, мотивах мы называем ситуацией «группово​го террора».
В таких ситуациях человек может реагировать не​сколькими способами.
1.   Он вполне может просто не воспринимать, не «считывать» подобные сигналы группы.
2.   Жертва «террора», подчиняясь ожиданиям, внутренне противостоит им, постепенно отде​ляя себя от группы. Внешнее доигрывание на​вязанного образа часто сопровождается здесь созданием как бы «подпольных» группировок, где сближаются те, кто оказался в подобном положении.
3.   Человек открыто борется с «групповым терро​ром», стремясь завоевать подобающее, на его взгляд, отношение к себе, правда, нередко доби​ваясь лишь укрепления сложившихся о нем пред​ставлений.
4. Индивид подчиняется группе до такой степени, что «маска прирастает», или, по выражению В. Франкла, индивид уже сам хочет делать то, что другие хотят от него.
Известно, что далеко не всегда каждый из нас спосо​бен не только безошибочно определить впечатление, производимое на окружающих, но и недвусмысленно по​нять то, как на самом деле относятся к нему, как воспри​нимают его личностно-характерологические особенно​сти, какое поведение приписывают в качестве наиболее ожидаемого.
Игровые ситуации, развертываемые и создаваемые в рамках описанных ниже процедур, позволяют участ​никам проверить не только свою способность правиль​но определять отношение группы к себе. Тренинг дает возможность участникам, попадающим в ситуацию «группового террора», осуществить попытку противосто​ять напору сложившихся по отношению к ним однооб​разных, жестких, упрощенных, примитивных группо​вых ожиданий, впечатлений, реакций.
ИГРА «РИСУНОК ЧУВСТВА» (оригинальная разработка)
Для проведения игры ведущий должен запастись Двумя одинаковыми по виду наборами карточек или ли​стков бумаги. В каждом наборе их нужно иметь столько, сколько человек участвует в игре. Размеры карточек
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лучше предусмотреть небольшие. Пусть они легко у^, щаются в ладони. В одном наборе собираются карточки с записанным на них каким-либо одним чувством, эмо​цией. Второй набор карточек остается пустым. Запол​няя первый набор, где на каждой карточке написано одно и то же чувство, не нужно заботиться о каллигра​фии. Пусть записи на карточках будут сделаны вроде бы наспех. Еще лучше, если на разных карточках надписи будут разными чернилами.
В первой части игры ведущий раздает группе чистые карточки и просит написать на них какое-нибудь чув​ство, переживание, первым возникшее в душе, шевель​нувшееся неясным ощущением. Собрав заполненные карточки, ведущий зачитывает их вслух по очереди, и, как бы перетасовывая, незаметно меняет один набор карточек на другой. Перед тем, как раздать карточки из замененного набора, ведущий предлагает участникам взять белый лист бумаги формата А 4, фломастер и най​ти для себя в комнате место, удобное для рисования.
— Задача будет состоять в том, чтобы нарисовать художественный, аллегорический образ чув​ства, карточка с которым выпадет сейчас вам,— так может звучать инструкция.
Дождавшись, пока все участники рассядутся так, как им удобно и приготовятся к рисованию, ведущий разда​ет карточки из измененного набора. Одновременно с рас​пределением карточек можно сообщить о подробностях задания. Они следующие:
__ Работать желательно анонимно, не показывая
карточку соседям. Иначе пропадет смысл игры.
__ Надписывать и подписывать рисунок не нужно.
Имя автора отгадывать мы не будем, название рисунку группа даст самостоятельно.
—  Желательно сделать на рисунке отметку «верх».
—  Допустима и желательна полная свобода творче​ства в изображении чувства. Это может быть на​тюрморт, пейзаж, портрет, стилизация детского рисунка, абстракция, изображение в виде ребу​са — в общем, все что угодно.
—  Время на изображение чувства — 5 минут.
Собрав рисунки, ведущий может поступить двояко. Либо вывесить их все одновременно на доску (с помощью клейкой ленты, булавок), либо предъявлять по очереди для обозрения. И в том, и в другом случае важно, чтобы про каждый рисунок каждый член группы высказал догадку, какое чувство изображено. Авторы рисунков не должны сообщать правильный ответ до тех пор, по​ка все рисунки не будут просмотрены группой и пока про каждый рисунок не будут высказаны догадки.
После этого можно, что называется, «раскрывать кар​ты». Если все рисунки уже расположены на стене, то участ​ники просто подходят к своим листам и пишут на них наименование изображенного чувства. Если листы не раз​вешаны, то эта процедура проводится методом опроса.
Так или иначе выясняется, что рисовали все одно и то же, а догадки про большинство рисунков были раз​ными. Иначе говоря, почти каждый видел в рисунке
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не столько изображенное автором, сколько отражение или проекцию своих ассоциаций, своих переживаний, своих чувств. Эти выводы, разумеется, не следует объяв​лять как единственную и незыблемую истину. Поведе​ние ведущего здесь должно чутко отвечать ситуации. Во-первых, возможна некоторая агрессия со стороны группы на ведущего. Можно сказать, что это спланиро​ванная агрессия. Она сплачивает, объединяет группу. Ведь объединиться против кого-то в большинстве случа​ев легче, чем во имя общих идей и целей. Во-вторых, ма​лопродуктивными будут объяснения или, попросту гово​ря, оправдания ведущего, что это, мол, для пользы дела, для создания наглядности, для оживления очень распро​страненной в обыденной жизни ситуации приписыва​ния другому того, чего у него нет и т. д. В общем-то в ходе дальнейшего обсуждения группа сама обнаружит такие параллели. Говорить про них не надо. Все уже сказано языком тренингового «номера». Такие комментарии уничтожают атмосферу игры-притчи, где «сказка — ложь, да в ней намек».
Лучше, по нашему опыту, если ведущий просто при​знает свой обман, даже повинится перед группой. Мож​но предложить придумать наказание для ведущего за об​ман. Если группа поддерживает такую идею, то ведущий тем самым закладывает фундамент для следующей игро​вой процедуры с условным названием «суд над ведущим».
После полного признания во всех своих грехах и обма​нах ведущий легче может перевести внимание группы на ситуацию, которая возникла из-за манипуляций с кар​точками. Теперь можно предложить каждому из участ-
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ников сообщить группе, сколько человек правильно опре​делили чувство, нарисованное им, какие названия дава​лись его рисунку.
При этом возникают два типа ситуаций. К первому от​носится ситуация полного рассогласования, разброса в определениях и догадках группы по поводу рисунка. Здесь можно предполагать, что в силу уникальности изоб​ражения зрители невольно проецировали на него свои эмоции. Уникальность же изображения, по-видимому, вызвана не чем иным, как неповторимостью переживания автора. А раз так, то позволительно сделать предположе​ние о трудностях, возникающих у автора рисунка, когда ему хочется, чтобы его чувства воспринимались без слов. Ко второму типу относятся ситуации некоторого об​щего заблуждения, некоторой общей ошибки группы в восприятии рисунка. Например, застенчивость, нари​сованную автором, большинство восприняло как ярость. В этом случае автор может попытаться ответить са​мому себе, есть ли связь между ошибкой в восприятии его рисунка с ошибками в восприятии им эмоциональ​ных состояний. Если да, то неплохо попытаться про​следить в ходе дальнейших занятий, в чем конкретно проявляется несоответствие индивидуальных средств эмоционального выражения общепринятым нормам.
Но основной эффект этого тренингового номера в том, что участники получают возможность воочию убедиться в живучести приписывания, в постоянном присутствии домыслов, рождающихся от каждой неясности и двусмы​сленности. Почти любая неопределенность провоцирует наше сознание на рождение домыслов. Избавить себя
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от них раз и навсегда невозможно. Да и надо ли? Навер​ное, достаточно время от времени просто иметь в виду эту особенность нашего сознания.
Для более высокой гарантии возникновения эф​фекта приписывания изображенным чувствам оши​бочных названий можно использовать в роли подмены наиболее значимые для конкретной группы чувства. Например, для юношеских и подростковых групп это будут «застенчивость», «покорность», «общитель​ность». Для групп учителей— «компетентность», «уверенность», «доброта», для групп руководителей — «радость», «страх», «гнев», «любовь».
ИГРА «КОЗЫРЬКИ» (оригинальная разработка)
Обычно интрига сюжетно-ролевой игры строится на скрытых заданиях. В нашем случае этот прием также используется в качестве основного. Однако в отличие от традиционного построения тренинга, где задание от​дельному игроку дается по секрету от группы, мы органи​зуем процесс так, что группа получает задание общаться с конкретным участником совершенно определенным об​разом, отражающим некое единое отношение группы к данному участнику. Понятно, что участник не посвяща​ется в это задание. Его цель состоит в том, чтобы опреде​лить, как относится к нему группа, и использовать, если удастся, возникшую ситуацию для реализации попыток противостояния «групповому террору».
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Весь игровой процесс здесь может быть разделен на две части. В первой части участники лишь ищут и ос​ваивают приемлемые для каждого способы общения, ко​торые позволяли бы всем свободно взаимодействовать, сохраняя при этом заданные реакции друг на друга. Во второй части предполагается выполнение каждым участником задач, связанных с восприятием и оценкой «группового террора», а также с поиском и реализацией возможных средств противостояния ему.
В первой части игры ведущий, желательно на житей​ских примерах, иллюстрирует понятие «группового тер​рора». Вообще-то, сам этот термин в ситуации тренин​га использовать совершенно не обязательно. Главное — подобрать несколько убедительных для участников тре​нинга примеров, отражающих положение человека, вы​нужденного как бы доигрывать образ, навязываемый ему группой. По меткому выражению Фазиля Исканде​ра, иной пищит, но доигрывает. Если участники группы тоже начнут приводить похожие примеры, следует обя​зательно потратить некоторое время на обсуждение ска​занного. Это помогает всем сосредоточиться на предсто​ящем, поскольку примеры, сравнения и аналогии часто оказываются наиболее убедительными прежде всего для того, кто сам их приводит.
Переход от обсуждения того, что предстоит, непо​средственно к развертыванию игровых отношений час​то оказывается связанным с некоторым сопротивлени​ем, «топтанием», некоторой «несдвигаемостью» группы непосредственно к игре. Всем комфортно быть умными созерцателями и неохота сдвигаться к азарту действий,
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риску оказаться в дураках. Власть комфортного уныния оказывается сильнее соблазна радостного дискомфорта.
Названная проблема вполне может быть отнесена к разряду типичных для социально-психологической работы с группой. В нашей игре она может легко разре​шиться, например, так. Завершая какой-либо из витков обсуждения феномена «группового террора», ведущий может произнести следующее: «Когда все придержива​ются единого и непротиворечивого мнения относитель​но кого-либо из своих знакомых, то нередко, обсуждая этого человека, люди говорят, что у него как бы на лбу написано все, что он собой представляет. Сейчас мы вос​создадим эту ситуацию буквально. У каждого из нас на лбу будет написана инструкция о том, как следует взаимодействовать с ее носителем».
После этого на головы всех участников ведущий водру​жает бумажные козырьки с помещенными на них прави​лами. При этом козырьки обязательно следует надеть так, чтобы обладатель козырька не мог видеть правила, отно​сящиеся к его персоне. Вот примеры подобных правил:
—  Злитесь на меня. Не скрывайте свою злость. Я вас всех злю, злю, злю.
—  Удивляйтесь. Изумляйтесь всему, что я говорю и делаю.
—  Угрожайте мне. Путайте меня.
—  Не верьте мне. Не скрывайте своего недоверия. Подозревайте меня во всем.
—  Поучайте меня. Учите меня жизни. У меня нет опыта.
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—  Подбадривайте меня. Обнадеживайте меня. Я нуждаюсь в этом.
—  Критикуйте меня. Доказывайте мне, что я во всем заблуждаюсь.
—  Бойтесь меня. Сторонитесь меня. Опасайтесь меня. Остерегайтесь меня.
—  Смейтесь надо мной. Вышучивайте меня. Не вос​принимайте меня всерьез.
—  Возмущайтесь мной. Реагируйте на меня как на непристойного человека.
—  Обвиняйте меня во всем, что бы ни происходило. —- Дайте мне совет, как мне действовать, что мне
делать, как жить.
—  Просите меня о поддержке, требуйте от меня обещаний помочь вам.
—  Успокаивайте меня. Помогите мне не принимать все так близко к сердцу.
—  Хвалите меня, но не соглашайтесь со мной. Во​сторгайтесь мной и спорьте.
—  Задавайте мне вопросы и не слушайте моих от​ветов.
Можно, конечно, было использовать не инструкции по формам обращения участников друг к другу, а гото​вые образы «спорщика», «заводилы», «тирана», «агрессо​ра», «соглашателя», «наставника», «любимчика» и проч. Однако наши эксперименты показали, что в этом случае участники тренинга не справляются с задачей на отно​шение, соответствующей образу. Гораздо эффективнее оказалось задавать форму отношения, которая, будучи
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более легкой и понятной для исполнения, самопроиз​вольно провоцирует воспринимающего ее участника на разнообразные догадки о том, за кого его принимает группа.
Итак, первым этапом игры является водружение ко​зырьков и разглядывание участниками друг друга. Прак​тика проведения процедуры показала, что нельзя сразу переходить к решению групповых задач на коллективное взаимодействие, поскольку люди еще не освоились с не​привычными задачами на взаимное восприятие. Первый этап, как правило, проходит на высоком эмоциональном подъеме. Люди рассматривают друг друга, читают надпи​си на соседних головах и почему-то очень веселятся. Ве​роятно, здесь, на столкновении навязанной и естествен​но сложившихся форм взаимоотношений между людьми возникает некое осознание того, как на самом деле вы​глядит отношение друг к другу в группе.
Второй этап затевается после того, как начал утихать первый эмоциональный всплеск. Козырьки остаются на головах участников. Ведущий предлагает тему для группового обсуждения и просит группу попытаться выра​ботать общее мнение по заданной теме. Темы можно брать из «копилки» проблем, собранных на предыдущих группо​вых занятиях. При этом ведущий подчеркивает, что глав​ное для каждого участника заключается в том, чтобы об​щаться с остальными членами группы в соответствии с правилами, написанными у них на козырьках. Для дис​куссии отводится ограниченное время (5 -7 минут).
По окончании дискуссии группа переходит к обсу​ждению произошедшего.
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Здесь, кроме традиционных для социально-психоло​гического тренинга способов организации обсуждения и стилей поведения ведущего, важно, конечно же, по​интересоваться догадками участников о тех надписях «на лбу», носителями которых стал каждый из них.
Неплохо, если ведущему вместе с группой удастся пе​рейти от обсуждения взаимных догадок о правилах, на​писанных на козырьках, к анализу типажей, образов, ролей, соответствующих тем или иным формам взаимо​отношений.
Важным моментом группового обсуждения является обмен впечатлениями о степени и уровне комфортности положения каждого участника в процессе игры.
Выяснение взаимных впечатлений о том, как, на взгляд окружающих, действовал тот или иной учас​тник игры, заметно ли было в его поведении нечто, противостоящее коллективному натиску, может стать некоторым импульсом к наращиванию личностной готовности участников вырабатывать оптимальные для себя способы нейтрализации «группового террора».
РАНЖИРОВАНИЕ ПО НЕЯВНЫМ НАЧЕСТВАМ
Игра создает условия, способствующие осознанию уровня и особенностей зависимости участника от груп​пы. Кроме того, в процессе игры возникают возможнос​ти для самодиагностики и развития способности к адек​ватному межличностному восприятию.
Сначала участникам предъявляется список некото​рых личностных качеств. Чтобы качества личности,
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используемые в игре, были по-настоящему актуальны​ми для членов группы, можно заняться составлением списка, превратив этот процесс в самостоятельную про​цедуру. Однако в ряде случаев такой подход приводит к потере динамики и охлаждает интерес участников к происходящему.
Для создания полноценной игровой интриги полез​но, если список качеств будет насчитывать от шестнад​цати до двадцати одного элемента.
Один из участников, пожелавший «рискнуть», выби​рает какое-либо качество из списка и конфиденциально сообщает его ведущему. Однако последнее условие со​блюдать совершенно не обязательно. Всеобщее неведе​ние относительно произведенного выбора лишь уравни​вает шансы, превращая тренера в одного из участников. Это, в свою очередь, обостряет игровую интригу.
«Рискнувший» участник ранжирует всю группу по уров​ню выраженности избранного им качества. Для этого мож​но, например, просто выстраивать участников в шеренгу, на одном краю которой размещается тот член группы, который, с точки зрения ранжирующего, обладает этим ка​чеством в наибольшей степени. За ним, по мере уменьше​ния степени выраженности загаданного качества, распо​лагается вся остальная группа, включая ведущего, если он не осведомлен о существе выбора. Завершается ранжиро​вание тем, что «рискнувший» участник определяет и свое место в созданной им иерархии.
Затем тренер инициирует следующий, на наш взгляд, наиболее содержательный этап игры. Он задает участни​кам разнообразные вопросы.
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—  Каково вам здесь стоять? - обращается ведущий к участникам, оказавшимся крайними.
Кому-то неловко быть первым. Кто-то демонстратив​но иронично высказывается по поводу своего последне​го места.
—  Вы оказались в центре. Как вам здесь? — такие вопросы провоцируют обсуждение уровня и сте​пени удовлетворенности «построенных» полу​ченным ими рангом.
Нередко коррекция в только что выстроенную после​довательность вносится участниками до того, как начи​нается обсуждение догадок о содержании ранжируемого признака (качества). Этот процесс не следует останавли​вать ни в коем случае.
Если сразу возникают догадки о том, что за признак стал основой ранжирования, то целесообразно как мож​но дольше оттягивать момент раскрытия секрета. Дело в том, что, как только один из участников выскажет свою догадку, ведущий может предложить остальным обменяться своими соображениями на этот счет. Обсу​ждение причин появившихся версий нередко превраща​ется в эмоционально насыщенный обмен представлени​ями друг о друге («Я считаю Петю самым авантюрным среди нас, потому что... »).
Следующая тактика ведущего способствует большей Динамике игрового процесса. Вместо инициирования дис​куссии на типовую тему «Почему Ваня считает Петю самым
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властным», ведущий предлагает, например, Ване, только что высказавшему свои домыслы о содержании ранжиру​емого признака, ответить, согласится ли он с выстроенным порядком рангов, если предположить, что признак угадан им правильно. В случае несогласия, Ване предлагается вне​сти свои коррективы в порядок построения участников. Данная процедура может оказаться чрезвычайно увлека​тельной, поскольку у каждого из участников всплывают не только догадки, но возникают свои версии ранжирова​ния практически по каждой из высказываемых версий ранжируемого признака. Через некоторое время все обна​руживают, что давно ранжируют друг друга в открытую, не утаивая признаки, по которым строят группу. Но, не​смотря на то, что секрет, скрываемый первым «рискнув​шим» участником, несколько потерял свою привлекатель​ность, «первопроходец» вправе не раскрывать его никогда. А когда секрет становится раскрытым, можно предложить группе обменяться мнениями на тему о том, действитель​но ли данный участник назвал тот признак, который был им загадан вначале. Может же быть так, что, наслушав​шись разных мнений, «рискнувший» быть первым в данной процедуре предпочтет, чтобы группа услышала не правду, а что-то, либо соответствующее догадкам большинства, либо лестное для наиболее значимых ее участников.
Заканчивать процедуру, то есть доводить ее до како​го-то якобы логического конца вряд ли следует. Лучше ее прекращать «на самом интересном месте», иначе у чле​нов группы не останется куража для обсуждения.
Дискомфорт, ощущаемый первыми, показное либо ис​креннее равнодушие, проявляемое последними, радость
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в связи с защищенностью или недовольство неопреде​ленной ролью «середняка», обнаруживаемое остальны​ми участниками, становя1тся предметом обсуждения. Как правило, чем выше ранг получил участник, тем мень​ше он скрывает серьезность своего отношения к ранжи​рованию. Обесцениванием заняты аутсайдеры.
Некоторые участники выражают желание изменить отведенное им место, основываясь не на сущности дан​ной им оценки, а, скорее на своих представлениях о лич​ном статусе в группе. Так люди «пробалтываются» самим себе, а заодно и окружающим об истинных причинах не​которых своих поступков.
Здесь важно не предлагать готовые интерпретации, какими бы бесспорными они ни казались ведущему. Полезнее инициировать обмен догадками о причинах различного отношения к произошедшему. Даже ито​говое резюме можно предложить сделать кому-либо из членов группы.
Единственно, на что неплохо обратить внимание участ​ников, так это на иллюзию превращения частного мнения, за счет процесса его оглашения, в мнение «всеобщее».
УПРАЖНЕНИЯ-ШУТКИ
Здесь собраны игры и упражнения, выполнение которых не предусматривает детальных и подробных обсуждений. Несмотря на их шутливый характер, уп​ражнения имеют подчас серьезную эмоциональную
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когнитивную нагруженность. Веер эффектов, направ​ленных на самые разные стороны межличностного вос​приятия в группе, на развитие сенситивности по от​ношению к ситуации, а также эффектов, связанных снекоторыми способами разрешения личностных про​блем, в представленных игровых упражнениях доста​точно широк.
Шутка— вещь относительная. Чтобы не возникло ситуации типа «упражнялись — веселились, огляну​лись — прослезились», от ведущего требуется чуткое внимание к нюансам происходящего. Однако эти уп​ражнения можно использовать и для целенаправленно​го обострения, обнажения реальной ситуации общения в группе. Было бы большой ошибкой считать, что на тре​нинге должна обязательно быть уютная, благодушная, комфортная и веселая атмосфера. Как показывает прак​тика, как освещается этот вопрос в различных исследо​ваниях, дело обстоит иначе. Без кризисов, без конфлик​тов, без катарсисов протекающий групповой процесс — это в большинстве случаев псевдотренинг. Но хмурая скука, постоянная пасмурность, глубокомысленная не​спешная важность также не должны быть единственны​ми гостями на занятиях группы. «Групповой динамикой» это оправдать затруднительно. Эмоциональный маят​ник тренинга должен находиться в движении. Его амп​литуда, конечно, может быть разной. Но остановка его скорее всего будет означать остановку группового про​цесса. После этого останется только разойтись. Ведь главная пища групповой психологической работы — это эмоции ее участников.
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Здесь представлены двенадцать упражнений-шуток, которые мы чаще всего используем, что называется, для разрядки. Взяв их за основу, пытливый читатель лег​ко сумеет сочинить и нечто любопытное.
ИГРА «ЛУНОХОД»
Игра уместна в тренинговых ситуациях, где участни​ки приходят на занятия в спортивных костюмах. Но еще важнее ощущение ведущего, готовы ли участники дура​читься, отстранились ли они от привычных социальных ролей, связывающих их статусными ограничениями. Если у ведущего есть такое ощущение, то он встает на чет​вереньки и, ничего не объясняя группе, сидящей в крес​лах, составляющих круг, начинает медленно и сосредото​ченно двигаться по внутренней части круга от участника к участнику. Поравнявшись с коленями первого из сидя​щих членов группы, ведущий не спеша поворачивает к не​му голову, внимательно смотрит ему в глаза и говорит вес​ко и внушительно: «Я — Луноход-1». Затем опять, вперив взор в ближайшую точку перед собой, тем же способом двигается к следующему участнику, где повторяет преды​дущую процедуру. Как только кто-либо из участников не удержится и прыснет со смеху, ведущий поворачивает к нему голову и произносит: «Вы — Луноход-2. Встаньте сзади меня. Продолжим движение. Это приказ». Теперь уже два человека — ведущий и один из членов группы, изображают луноходы. Каждый из них двигается по кру​гу на четырех точках и, обращаясь ко всем, мимо кого про​ходит, сообщает, что он Луноход с определенным номером.
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Следующий рассмеявшийся становится «Луноходом-3», и скоро вся группа оказывается ползающей на четверень​ках, поскольку редко кто может остаться серьезным, наблюдая эту картину.
Когда группа полностью окажется на полу, ведущий может остановиться, оглядеть всех удивленным взором и спросить: «А что это вы все на четвереньках-то полза​ете?» Эта фраза выводит группу из игры.
Если же несколько человек крепко сидят на стуль​ях и ни в какую не смеются, даже не улыбаются, веду​щий, усаживаясь на полу, смотрит внимательно имен​но на них и им задает вопрос, похожий на предыдущий: «А что это вы сидите-то здесь? Что это вы на стульях-то делаете? Все нормальные люди давно на полу... »
После этого, ограничившись невинным вопросом к группе типа: «Ну как, со всеми все в порядке?»,— веду​щий возвращается к основной работе на тренинге.
Эмоциональная разрядка является основным эффек​том игры. Разрядка и ослабление напряженности будут тем заметнее, чем неожиданнее начинается игра. Кроме того, в этой игре ведущий демонстрирует себя с неизвес​тной доселе стороны, обогащая и усложняя собственный образ, уже сложившийся в групповом восприятии.
ИГРА «БЕЛАЯ ВОРОНА» (оригинальная разработка)
Ведущий предлагает одному из добровольцев попы​таться на некоторое время стать не таким, как все. Для это-
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го предстоит делать все обратное тому, что делает группа. Группа должна повторять все движения ведущего. Начина​ется игра с довольно простых движений, заканчивается действиями, обратные к которым найти не совсем легко. Например, ведущий начинает игру, подняв руки вверх. Вся группа делает то же самое. «Белая ворона» опускает руки вниз. Ведущий и все вместе с ним садятся на стулья. «Белая ворона» встает. Ведущий может ускорять и замед​лять темп, сбивать ритм какого-то повторяющегося дей​ствия. Секунд через тридцать после начала игры, а если игрок «Белая ворона» сбился, то сразу после его ошибки ве​дущий заявляет: «Ему трудно быть одному не таким, как все. Кто вызывается помочь этому человеку?».
Так появляются две «Белых вороны». Группа может теперь усложнять свою жизнь. Например, начинаются танцы. «Белые вороны» могут начать рыдать или драться. Группа хором читает известное стихотворение. «Белые во​роны» должны изобрести обратную деятельность. Неко​торые участники начинают ругаться, иные сбиваются на насмешки над группой. Через небольшой интервал времени ведущий предлагает кому-нибудь еще присоеди​ниться к «стае Белых ворон». В стае «Белых ворон» вмес​то ведущего может появиться иной заводила. Ведущий с удовольствием передает ему инициативу. Азарт обеих «стай» возрастает. Участники одной стороны стараются изобрести сложный образ действий, участники другой — найти ответ.
Когда обе половины играющих уравниваются в чис​ленности за счет того, что из основной части группы к «Белым воронам» постоянно приходит пополнение,
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возникает так называемый критический момент игры. Либо «Белые вороны» догадаются, что они все равно за​висят от «Черных» и, подняв бунт, заживут по-настояще​му, независимой жизнью, либо игра заканчивается тем, что «Черные вороны», оставшись в меньшинстве, заяв​ляют о своем выигрыше, исходя из тех соображений, что «Белые вороны» все равно пляшут под дудку «Чер​ных». В предельном варианте в стае «Черных» может остаться один ведущий. Такой исход вызывает несогла​сие, мол, так не договаривались, это, дескать, не по пра​вилам, правила не предусматривали подобной возмож​ности. На это ведущий задает вопрос группе и каждому участнику в отдельности:
— Поднимите руки, подайте голос, скажите, кто из присутствующих никогда, ни разу в жизни не нарушил ни одного правила, инструкции, предписания, установленного распорядка?
Как водится, такого человека в группе не обнаружи​вается. В нашей практике проведения игры не было ни одного такого прецедента.
Игра может закончиться констатацией, удалось или не удалось «Белым воронам» утвердить способ существо​вания, суть которого — нарушение сложившихся пра​вил, норм и регламентации.
Второй вариант окончания игры — возникновение дискуссии о проблемах нарушения/исполнения правил, ритуалов, стереотипов, инструкций. В нашей практике чаще осуществлялся второй вариант. Вот лишь некото-
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рые резюме дискуссий, проходивших в разных группах по окончании этой игры:
—  Правила, нормы, стереотипы, ритуалы существу​ют для того, чтобы человек знал, что он наруша​ет. Без нарушителей не происходит развития не только человечества вообще, но и конкретно​го предприятия, организации, в частности.
—  Человеческая цивилизация — это иерархия, пи​рамида, состоящая из запретов, норм, правил, ритуалов и стереотипов. Если все станут «Белы​ми воронами», откажутся от общепринятых за​претов, пропадет цивилизация, возникнет все​дозволенность, люди одичают. Это соображение может быть применено и к конкретной группе людей, которая не в состоянии комфортно суще​ствовать и развиваться, не приняв какие-то пра​вила и нормы.
ИГРА «ЗЕРКАЛО»
Участники игры поднимаются со своих кресел и об​разуют круг. Теперь каждый играющий становится на время игры зеркалом, отражающим того, кто в него смотрится. Члены группы по одному обходят «зеркаль​ный круг», смотрясь поочередно в каждое из зеркал. Причины, по которым вдруг возникает необходимость Посмотреть в зеркало, может объявлять ведущий, хотя это необязательно. Однако объявление конкретной
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причины, заставляющей человека поразглядывать себя в зеркале, еще более оживляет и без того несерьезную атмосферу игры. Многие «зеркала» не выдерживают, смущаются. Таким участникам хорошо сразу же менять роль зеркала на роль смотрящегося в него.
Вот некоторые примеры причин поглядеть в зерка​ло, объявленных ведущим:
—  Вы проснулись утром. Пошли в ванную умы​ваться. Вы это делаете перед зеркалом.
—  Теперь вы чистите зубы.
—  Вы начинаете причесываться.
—  Вы переодеваетесь в выходную одежду.
—  У вас попала в глаз соринка. Посмотрите внима​тельно в свой правый глаз, оттянув слегка ниж​нее веко.
—  Вы наносите на лицо косметику (для женщин).
—  Вы бреетесь (для мужчин).
—  У вас болит горло, и вы пытаетесь увидеть через зеркало, нет ли у вас воспаления.
—  Вы проверяете свой язык.
—  Вы просто гримасничаете перед зеркалом, пото​му что у вас игривое настроение.
Игра, как правило, проходит весьма оживленно. Об​наруживается, что не так просто, как кажется, быть вни​мательным и фиксировать все, хотя бы внешние прояв​ления другого человека, когда он смотрит на вас.
Нередко вспыхивает обмен впечатлениями, связан​ных с умением выдерживать прямой взгляд в глаза.
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Как ни покажется это удивительным, но проблема взгля​да «глаза в глаза» актуальна не только для подростков и молодых женщин. Эта тема вызвала острый интерес, например, на тренингах, проводимых для председате​лей колхозов Ставропольского края в 1990 году, а также для руководящего состава одного из объединений легкой промышленности в Подмосковье в 1991 году. Если такая проблема возникает, можно предложить потренировать​ся смотреть собеседнику в точку на его лице, располо​женную чуть выше переносицы. Это остается совершен​но незаметным для него. Предложенный способ легко проверить.
Игра «Зеркало» позволяет желающим обнаружить, как воспринимается остальными их взгляд: как подав​ляющий, от которого хочется отвернуться, или, скорее, как подавляемый, т. е. вызывающий у собеседника же​лание наседать, наступать. При этом сам обладатель по​давляемого взгляда испытывает, как правило, больший дискомфорт при взгляде «глаза в глаза», чем его партнер.
ИГРА «ЦАРЕВНА-НЕСМЕЯНА»
Один из играющих садится в центре круга, а осталь​ные должны постараться рассмешить его. Игрок, сидя​щий в центре, может условно называться «Царевной-Не-смеяной». Игра имеет два варианта.
В первом выигрывает тот, кто дольше других сумел продержаться, не засмеявшись. Для того, чтобы избежать затягивания игры, т. е. чтобы не застревать на одном
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несмешливом участнике, можно назначать предельное время пребывания в роли «Несмеяны».
Во втором выигрывает тот, кто сумел рассмешить большее количество «Несмеян». В этом случае «Несмеяну» пытается смешить не вся группа одновременно, а каж​дый играющий по очереди. Для одной попытки также разумнее назначить предельное время. Например, по​пытка рассмешить «Несмеяну», используемая одним уча​стником, не может превышать тридцати секунд.
В любом из вариантов необходимо предусмотреть ограничения как для участников, пытающихся рассме​шить «Несмеяну», так и для игроков, исполняющих роль «Царевны». Основное ограничение для тех, кто удержива​ется от смеха, для «Несмеян», — не закрывать глаза. Мож​но ужесточить условия существования «Несмеян», обязав их не отворачиваться от участника-раздражителя, непре​менно смотреть на него. Для игрока, пытающегося рас​смешить «Несмеяну», запрещено подходить к ней ближе, чем на один метр, нельзя дотрагиваться, кидать бумажные шарики и т. д. За один игровой период в роли «Несмеян», как правило, желают попробоваться два-три участника. Через некоторое время, например, на следующий день тре​нинга, группа может вернуться к этой игре.
Обсуждение игры если и возникает, то по поводу спо​соба, позволяющего удержаться от смеха на месте «Не​смеяны».
Как правило, участники сходятся во мнениях, что внутренний запрет, создаваемый человеком самому себе, мало помогает, даже провоцирует к нарушению-А вот если удается изловчиться и отвлечься от раздражи-
теля, сосредоточившись на объекте внимания, не свя​занном с раздражителем, то вероятность игнорировать раздражающее воздействие повышается.
Яркой иллюстрацией этого соображения является уп​ражнение из программ аутотренинга с условным назва​нием «Хромая обезьяна»35. Ведущий сначала подробно описывает обезьяну, рассказывает ее краткую жизненную ситуацию, нынешнее положение, описывает позу, в кото​рой она сидит, сообщает, что обезьяна хромает. Затем ве​дущий объявляет, что сейчас он произнесет слова некоего приказа, который должен выполняться каждым участни​ком как можно дольше, начиная с момента его произнесе​ния. На разговоры объявляется запрет. Тот игрок, кто по каким-либо причинам обнаруживает, что он не в состо​янии выполнять приказ или нарушил его случайно, опове​щает об этом хлопком в ладоши. После слова «Внимание» ведущий говорит: «Не думайте о хромой обезьяне!». Как правило, секунд через двадцать-тридцать начинают раздаваться хлопки. Успеха в этой игре добивается тот, кто сумел найти для себя иной центр внимания, мыслен​ный или наглядный.
ИГРА «ДАВКА»
В исследованиях по проблемам психологической рабо​ты с группой, в работах, где подробно излагается теоре​тическая сторона групповой психологической коррекции,
См.: ЦзенН. В., ПахомовЮ. В. Психотренинг: игры и упраж​нения. — М., 1988.
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эта игра рекомендуется для участников, испытывающих трудности во взаимоотношениях с группой в целом, на​пример, переживающих ощущения отвержения, неприя​тия себя группой, уже крепко сплотившейся между собой. Сюда же относят и обратный случай, при котором участ​ник испытывает чувство чрезмерной зависимости от груп​пы, беспокойство, что группа посягает на его самостоя​тельность, подминает под себя его индивидуальность36.
По нашим наблюдениям, игра способна за короткое время ее проведения изменить эмоциональную атмосфе​ру в группе, сводя к минимуму холодок взаимного от​чуждения, создать обстановку теплоты и взаимной при​язни. Правда, эффекты эти непродолжительны.
У игры имеется несколько вариантов. Они взаимо​связаны.
Вариант первый. Игровая задача здесь—прорвать​ся в битком набитый автобус, поскольку вы опаздывае​те и вам необходимо уехать именно этим рейсом.
Группа создает подобие автобуса в час «пик». Для это​го имеющиеся в комнате кресла, стулья сдвигаются спинками к центру для создания с их помощью неболь​шого ограниченного пространства. Образовавшаяся площадка должна вмещать всю группу без одного чело​века только если люди тесно прижмутся друг к другу, как в автобусе. Ведущий или кто-нибудь из участников ста​новится водителем. Он объявляет остановки, открыва-
36 См. , напр.: РудестамК. Групповая психотерапия/Под ред. Л. А. Петровской. — М., 1990.
ет двери, отодвигая один стул, и закрывает двери через небольшой промежуток времени, лишая возможности войти в автобус тех, кто не успел.
Вариант второй игровой логикой связан с первым. Здесь задача становится обратной по отношению к пре​дыдущей. Играющим необходимо выйти из автобуса. Но вход и выход находятся в разных местах. Водитель объявляет остановки, называет имя участника-пасса​жира, которому предстоит успеть протиснуться сквозь весь автобус, т. е. через всю группу и вырваться из дав​ки. Отодвигая во время остановки автобуса тот или иной стул, водитель называет имя того, кто находится даль​ше всех от выхода. Тот, кто не успел выбежать за корот​кие мгновения остановки, занимает место водителя, а водитель возвращается в автобус.
В большинстве случаев участники быстро входят в та​кие знакомые многим роли пассажиров городского транс​порта. Кто-то прихватывает с собой в автобус вещи, сумки, имеющиеся в комнате, кто-то читает книгу. Люди переру​гиваются, шутят, передают деньги за талончики и т. д.
Можно совмещать два варианта. Тогда давка может стать просто невообразимой. Особенно, если в один вы​ход за пятнадцать секунд должны войти и выйти два пассажира с вещами, детьми и собакой одновременно.
Наиболее очевидным эффектом игры, разумеется, будет эффект от вынужденного интенсивного телесного контакта участников между собой. В группах тренинга Нередко наблюдается боязнь телесного контакта. Тактиль​ные каналы общения, как правило, сильно замутнены
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проекциями личных проблем, вызванных остатками подросткового синдрома мнимого уродства и связанного с ним чувства неполноценности, а также статусно-роле​вых проблем.
Тактильное общение во многих случаях оказывается катализатором процессов прояснения межличностных от​ношений в группе и осознания причин личных затрудне​ний, не осознаваемых ранее. Вероятно, в силу большей хронологической давности существования тактильных, осязательных анализаторов по сравнению с любыми дру​гими, как то зрительными, слуховыми, обонятельными, в силу их наибольшей древности эти средства получения информации о внешнем мире часто оказываются наибо​лее убедительными для большинства из нас. Можно не ве​рить своим глазам, можно не верить своим ушам, но труд​но представить, как можно не верить своим осязательным ощущениям.
Существуют варианты анализа представленной игры, интерпретирующие ее как средство проективной коррекции взаимного восприятия индивида и группы. В частности, игроку, которому удалось протиснуться в «битком набитый автобус», легче избавиться от ощуще​ния оторванности, отодвинутости от группы. Обратный вариант связывает избавление от переживания зависи​мости от группы с успешно реализованной решимостью вырваться из автобуса.
Обсуждение подобных проекций, по нашему мнению, проводить излишне, поскольку, будучи обнародованными, упомянутые выше проблемы отдельных участников неиз​бежно получат в группе некоторый отклик. Остальные иг-
рающие могут невольно, из лучших побуждений особенно старательно помогать вырваться из давки тем, кто пере-ясивает групповую зависимость, и ворваться в толпу тем, кто ощущает личную непринятость в группу. А это исказит групповую ситуацию, уменьшит проективные эффекты.
ИГРА «БИП»
Играющие сдвигают стулья, на которых им предстоит сидеть во время игры, тесным кругом сидениями к центру и усаживаются на них. Важно, чтобы между стульями не осталось свободного местечка. Стульев в круге на один меньше по сравнению с количеством участников игры. Один из игроков стоит в центре круга с завязанными гла​зами. Его задача определить, кто где сидит. Для того, что​бы отгадывающий не использовал зрительную память, его или слегка раскручивают, или сидящие пересажива​ются на другие места.
Отгадывающий поочередно присаживается на ко​лени участников, сидящих вокруг него. Делает он это вслепую, поэтому остальные играющие должны предус​мотрительно подставлять свои колени так, чтобы игрок не промахнулся. В момент посадки обладатель коленок, на которые присел игрок, произносит короткое слово «БИП», после отгадывающий должен назвать имя этого человека.
Игра проходит обычно с большим весельем. Участ​ники начинают экспериментировать, подставляя игро​ку Для посадки сдвинутые вместе коленки двух разных
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участников или многократно пересаживаясь во время вождения одного игрока.
Обсуждение здесь, наверное, излишне. Игру можно предлагать останавливать после трех-четырех заходов, не дожидаясь, пока она надоест самим играющим, иначе эмоциональный след от игры будет кратковременным. Эф​фекты игры возникают на основе тактильного контакта.
игра « нед отроги»
В основе игры — «детские салочки». В предлагаемом варианте условия игры имеют дополнение — использо​вание карточек на клейкой основе. Разных цветовых от​тенков и размеров с клейкой полоской на обороте, они используются в управленческой работе, поскольку лег​ко приклеиваются и отклеиваются почти от любой по​верхности и не оставляют следов.
Если не удалось подобрать наборы карточек различ​ных цветовых оттенков, соответствующих численности группы, то каждый играющий просто надписывает все карточки своего набора. Делать надписи надо крупными буквами, чтобы было заметно сразу, чья это карточка.
Помещение для игры лучше освободить от стульев.
Первый способ игры — с фиксированным временем. За три или пять минут, отводимых на игру, необходимо прилепить возможно большее количество своих карточек на других играющих. Этот способ игры допускает прикле​ивать несколько карточек на одного человека, на любые
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доступные части тела. Одновременно нужно стремиться не допустить приклеивания чужих карточек на себя. Победителем является игрок, добившийся наибольшей разницы между количеством карточек, приклеенных им на других, и приклеенными другими на него.
Поскольку играть соглашается не вся группа, два-три человека чаще всего остаются свободными. Их мож​но попросить взять на себя роль судей, следящих за со​блюдением правил, пресекающих попытки отклеивать чужие карточки и пр. Ведущий может играть вместе с группой на правах участника.
Первый способ игры предполагает возможность ис​пользования каждым участником неограниченного ко​личества карточек (сколько успеет расклеить за отведен​ное время).
Второй способ игры отличается от первого только тем, что фиксируется не время, отводимое на игру, а ко​личество карточек в наборе, предусмотренном на одно​го играющего.
Игра не предполагает каких-либо обсуждений ее ито​гов. Единственная деталь, отличающая использование игры в тренинге руководителей,— это другое осмысле​ние. Стоит лишь перед началом игры напомнить старое правило «не попадаться на глаза начальнику», как игра превращается в забавный конкурс на лучшего руководи​теля. Им оказывается тот, кто меньше «попался на гла​за» другим, или, как иногда говорят, «засветился» сам, но больше остальных сумел зафиксировать свое внима​ние на окружающих.
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ИГРА «КОМАНДИР»
Играющие распределяются по парам, и договарива​ются об очередности исполнения ролей командира и подчиненного.
Теперь пары могут сходиться для поединка. Поеди​нок — это состязание двух пар участников между собой, двое на двое. Непосредственно состязаются подчинен​ные. Командиры руководят ими. Подчиненные сидят или стоят друг перед другом с закрытыми глазами. Расстоя​ние между ними не должно быть больше метра. Каждый из них вытягивает, навстречу сопернику правую руку. Задача подчиненного шлепнуть своей ладонью по протя​нутой к нему руке как можно большее количество раз, а самому увернуться от встречных попаданий. Руки мо​гут двигаться только в одной плоскости. Убирать руку нельзя. Это засчитывается как поражение. Можно пере​мещать ладонь вверх-вниз, вправо-влево, кругами, по ди​агонали, зигзагами. Командиры стоят позади своих под​чиненных и руководят движениями их ладоней. Для того, чтобы оперативное руководство было эффективным, ко​мандиры вынуждены быстро реагировать на изменение обстановки, стремиться предугадывать намерения со​перника, учитывать скорость выполнения команд как в своей, так и в противоположной паре. Команды поэто​му звучат коротко: «Вверх!», «Вниз!», «Крути рукой быст​рее!», «Огонь!», «Бей!» и т. д. Игра достаточно азартна.
Можно менять не только пару с парой, но и состав пар участников по их желанию. Тогда, кроме пары побе​дителей, открытыми прямыми связями между игравши-
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ми. определяется самый умелый командир, самый ис​кусный исполнитель.
По окончании игры уместно поинтересоваться, кому из участников комфортнее, легче было в роли команди​ра, а кому — в роли исполнителя.
Такое обсуждение, если оно происходит, имеет неко​торый самодиагностический эффект, а также эффект, связанный с прояснением взаимного восприятия участ​ников в группе, поскольку комфортность пребывания в той или иной роли, очевидно, будет зависеть и от кон​кретного напарника.
ИГРА «ГВАЛТ»
Вариант 1. Один из членов группы, игрок, выходит за дверь. В это время группа сочиняет или выбирает из общеизвестных пословиц, стихов, афоризмов фразу для использования в игре. Избранная фраза распределя​ется между играющими, по одному слову на человека.
Когда игрок приглашается в комнату, группа произ​носит избранную фразу следующим образом. Каждый участник неустанно повторяет только выпавшее на его Долю слово. Все участники произносят свои слова одно​временно, скандируя хором. Кто-то из них может взять на себя функции дирижера этого гвалта. Игрок должен понять, какую фразу произносит группа.
Поскольку тренинг — это обучение через образное сравнение, то для членов группы, профессии которых связаны с широким межличностным взаимодействием,
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взаимовосприятием, взаимопониманием, умение ориен​тироваться в обстановке, подобной только что смодели​рованной, относится к разряду профессиональных. Же​лающих попробовать быстро разобраться, о чем говорят одновременно все, как правило, обнаруживается в груп​пе немало.
Вариант 2. Два основных игрока расходятся в про​тивоположные, а лучше даже в диагональные углы ком​наты. Остальная группа делится пополам, и каждая по​ловина следует за одним из основных игроков в его угол. Задача, стоящая перед основными игроками — пого​ворить между собой, а точнее, обменяться какими-нибудь сведениями на любую тему. Задача остальных — всячес​ки мешать общению основных игроков. Для этого соот​ветствующее окружение может производить любой шум, рассказывать что-то свое, петь, шептать на ухо основным игрокам и т. д. Запрещаются только телесные контакты. Через небольшой промежуток времени гвалт прекра​щается и основные игроки выясняют, как им удалось по​нять друг друга.
Вариант 3. В роли основных игроков оказывается вся группа. Для этого участники распределяются по па​рам и расходятся по комнатам так, чтобы игроки, соста​вившие пару, оказались в наибольшем удалении друг от друга. Для этого можно разойтись в диагональные утлы комнаты. В одном углу будут первые члены всех пар, а в другом углу—вторые. По сигналу ведущего пары начинают обмениваться информацией. Для усложнения
198
взаимовосприятия можно предложить участникам ком​муникации повернуться спиной друг к другу.
После того, как обмен информацией состоялся, игра​ющие публично выясняют, кто как понял друг друга и ка​кая информация передавалась изначально. Искажения восприятия, неизбежные в так организованном обще​нии, нередко бывают весьма курьезными.
Обсуждения игры, как правило, не происходит, хотя можно, конечно, обменяться соображениями о том, за счет чего некоторым играющим удалось услышать передавае​мые им сведения точнее и подробнее, чем другим.
ИГРА «КТО ПРОЗРАЧНЕЕ»
Это игра, в основе которой лежит процедура взаим​ного оценивания и ранжирования в группе по какому-либо определенному признаку.
Особенность игры в том, что участникам тренинга предлагается ранжировать группу по признаку, который не имеет определенной оценочной окраски в обыденном общественном представлении.
Практикуется два варианта начала игры.
Первый вариант. Это непосредственно прямое нача​ло безо всяких объяснений ведущего. Ведущий, напри​мер, может просто предложить из тех, кто отважится рискнуть, проранжировать группу по признаку прозрач​ности. Для этого основному игроку достаточно построить группу в шеренгу или в ряд, где на одном краю будет
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располагаться самый прозрачный, с точки зрения основ​ного игрока, участник тренинга, а на противоположном краю — самый непрозрачный. Что понимает под про​зрачным основной игрок, он объяснять не обязан.
Второй вариант начала игры предусматривает неко​торые вводные комментарии ведущего. Они сводятся к ил​люстрации однозначно оцениваемых черт, признаков, особенностей, индивидуальных различий людей. Напри​мер, умным быть лучше, чем глупым, красивым — прият​нее, чем невзрачным, добрым — похвальнее, чем злым и так далее. А вот доверчивым быть и плохо, и хорошо. Смотря в какой ситуации проявляется это качество. То же можно сказать и про заботливость, гордость, чувствитель​ность, замкнутость и многие другие качества. Но есть еще ряд признаков, активно используемых людьми при харак​теристиках друг друга, которые настолько индивидуальны и образны, что ассоциации, вызываемые такими сравне​ниями, у каждого свои. Можно рискнуть попробовать примерить друг к другу именно эти образные признаки людской индивидуальности. Так, например, кто из нас прозрачнее с точки зрения, допустим, участника Р. ?
После подобного краткого введения игра становится более осмысленной, но и более рациональной. Вводные разъяснения, подобно только что приведенному, смыва​ют налет недоговоренности в тренинге, снимают эффект притчи. Но в каждом конкретном случае выбор того или иного из приведенных вариантов —дело ведущего и за​висит от его ощущения атмосферы, присутствующей в группе.
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После того, как одно ранжирование состоялось, мож​но полюбопытствовать, как себя чувствуют люди, оказав​шиеся на краях шеренги, а также в ее центре. В центре рангового ряда располагаются те члены группы, про ко​торых основной игрок не может сказать ничего опреде​ленного, т. е. он не в состоянии определить степень выра-'    женности у них ранжирующего признака.
Как правило, многим из играющих одинаково дис​комфортно на разных краях шеренги. Участники, испол​няющие роль основного игрока, часто не доводят ран​жирование до конца. Они определяют наиболее яркого обладателя ранжирующего признака и нескольких чело​век вслед за ним. Остальную часть группы он оставляет непроранжированной, говоря, что они все находятся в се​редине. Тогда ведущий может попросить основного игро​ка сгруппировать серединную часть рангового ряда так, как ему кажется необходимым. Основной игрок сталки​вается с ситуацией, когда невозможно расположить, на​пример, пять человек на одном месте. Обязательно кто-то из них окажется крайним. Трудности подобного рода возникают, если основной игрок подразумевает по умол​чанию, что признак, избранный для ранжирования, яв​ляется социально одобренным, и ему не хочется обидеть кого-либо последним местом в ранговом ряду. Об этом У основного игрока можно прямо и спросить: «Что хоро​шего в том, что участник Р. окажется самым прозрач​ным?» Чаще все же большинство участников тренинга легко принимают игровой стиль предлагаемой процеду​ры, входят, так сказать, во вкус и начинают сами приду​мывать похожие признаки для ранжирования. Однако
201
ведущему неплохо иметь в запасе свои варианты безоце​ночных признаков. Они могут быть использованы, если запрос на предложенную процедуру у группы обозначен, но ее творческий потенциал нуждается в поддержке. Вот несколько примеров безоценочных признаков:
—  самый пушистый,
—  самый неуловимый,
—  самый звонкий,
—  самый упругий,
—  самый внезапный,                                         ,
—  самый фундаментальный,
—  самый вертикальный,
—  самый горизонтальный,
—  самый прозрачный,
—  самый ароматный.
Эффект, кроме эмоционального освежения ситуа​ции, в этой игре связан с возможностями для участни​ков прочувствовать личностную зависимость (независи​мость) от системы социально одобряемых оценок. Вдобавок играющие непосредственно сталкиваются с феноменом неоднозначности даже таких признаков, которые поначалу кажутся окрашенными либо только в негативные, либо в позитивные тона. Вот сентенции двух участников игры.
— У меня в голове сейчас столкнулись две посло​вицы: с одной стороны — «Простота хуже во​ровства», а с другой — «Будь проще, и к тебе
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потянутся люди». Раньше я очень дорожил тем, что меня считали простым человеком (Участ​ник тренинга предпринимателей в Высшей школе международного бизнеса, 1992 г.). — Я, оказывается, не только боюсь дать оценку, не только боюсь получить, но и обижаюсь, когда мне говорят про меня то, что я о себе сама думаю (Тренинг руководящих банковских служащих).
Этих иллюстраций, по-видимому, достаточно для отражения широты возможных обсуждений при​веденной игры.
ИГРА «ЭСТАФЕТА»
Играющие усаживаются на стульях, образующих круг, и закрывают глаза. Один из игроков задумывает какое-то чувство или переживание, после чего открыва​ет глаза, встает, подходит к соседу и передает ему заду​манное чувство через прикосновение, поглаживание, пожатие, любое телесное проявление, тактильный экви​валент задуманного. Затем играющий садится на свое место и глаза уже не закрывает. Сосед старается понять, какое чувство ему передали, находит свои средства вы​ражения этого чувства через тактильный контакт и пе​редает его следующему из сидящих в круге участников игры. Эстафета завершается на игроке, начавшем пере​дачу чувства. Каждый игрок, передавший чувство по эс​тафете, глаза уже не закрывает и видит происходящее. Из-за этого с каждым этапом эстафеты все большее
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число играющих, как правило, с удивлением и смехом реагирует на происходящее.
Эффектом игры в большинстве случаев становится чувство общности, единения с группой, возникающее дочти у всех участников.
Обсуждений здесь, наверное, не требуется. Един​ственно, что часто обнаруживается, так это тенденция к свертыванию положительных чувств во время прохо​ждения их по эстафете участников и развертыванию от​рицательных, если таковые проходят по кругу.
Например, по эстафете пущено чувство любви. К кон​цу эстафеты любовь скорее всего превратится в дружес​кую поддержку, а в некоторых группах это чувство часто меняло знак.
Если же по эстафете передается чувство неприязни, антипатии, то к концу эстафеты антипатия с большой вероятностью вырастет в ненависть.
Подобные наблюдения возникают, если группа не​однократно использовала эту игру. Тогда накапливается значительный материал для обсуждения описанного фе​номена, в которое читателю лучше вступить самостоя​тельно.
ИГРА «ИНОПЛАНЕТЯНИН»
Один из играющих берет на себя роль инопланетя​нина. Лучше всего эта роль может быть выражена фра​зой «А чего это вы здесь делаете?» «Инопланетянин» уме​ет только говорить человеческим языком. Все остальное ему непонятно. Успех игры во многом зависит от «ино-
планетянина», его искусства задавать вопросы, не пони​мать суть и смысл происходящего. Одни «инопланетяне» застревают, в основном, на вопросах типа «А что это та​кое?», «А для чего это?», и процедура принимает явно шутливый оттенок. Другие «инопланетяне» в большей степени интересуются процессами, происходящими в группе, и способствуют широкой и многообразной групповой рефлексии, коллективному осмыслению про​исходящего. Бывают и такие «инопланетяне», которые по различным причинам сосредоточиваются на оттен​ках и подробностях межличностных отношений в груп​пе. Это проявляется в их вопросах типа «А почему вон тот на тебя не смотрит? А почему ты тянешься к этому человеку? А почему у тебя такой властный вид?» и т. д. Подобный оборот игры чреват вскрытием напряжен-ностей во взаимоотношениях и общая настроенность на него легко оборачивается неприятием. Это интерес​ное развитие игры позволяет продвинуть группу к даль​нейшему прояснению межличностных, а значит, и лич​ностных проблем, катализирует групповую динамику, однако требует опыта и особых навыков от ведущего. Кроме того, если игра начата незадолго до планового окончания занятия, не следует начинать групповое дви​жение по третьему из перечисленных вариантов, по​скольку его развертывание, а также последующая рабо​та по восстановлению общего баланса эмоций, чувств в группе, требует нередко много времени.
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ТРЕТЬЯ ЧАСТЬ
ТРЕНИНГ УБЕЖДАЮЩЕГО
ВОЗДЕЙСТВИЯ
Проблема убеждающего воздействия настолько ак​туальна, настолько жизненна, что, на мой взгляд, допус​кает огромное количество вариантов его осмысления.
Убедить в чем-то значит расширить области сход​ства убедившего с убежденным. Это сходство может быть в сфере значений, представлений, намерений, отношений к какому-то событию или человеку, целей и ценностей, а также способов движения к целям, то есть способов действия. Если посмотреть на всех людей как на возможные объекты убеждающего воздействия, то они для убеждающего их субъекта могут разделиться на три группы. Я, субъект, могу взяться за убеждение в чем-то кого-нибудь. Я могу попробовать убедить в чем-то целую группу людей. Наконец, я могу захотеть убе​дить в чем-то самого себя.
Подозреваю, что трудно придумать доказательный ответ на вопрос, что легче: убедить в чем-то одного единственного человека, группу или себя.
Не менее трудно изобрести набор приемов убеждаю​щего воздействия для общего пользования, хотя этому посвящено немало разных книг.
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Тренинг убеждающего воздействия
Возможности тренинга позволяют каждому его участ​нику самостоятельно поискать индивидуальные, только для него приемлемые способы и методы убеждающего воздействия, учитывающие неповторимость и уникаль​ность ищущего. Сделать поиск более интенсивным помо​гут игры, упражнения и процедуры тренинга, собранные в этой части книги.
СЮЖЕТНО-РОЛЕВЫЕ ИГРЫ
ИГРА «МАФИЯ»
Предлагаемая игра очень популярна. В нее играют не только школьники и студенты. В 1990 году на семи​наре-тренинге руководителей колхозов и совхозов Став​ропольского края из-за «Мафии» была сорвана половина запланированной работы.
Описание игры
1. Подготовка. Ведущий раздает играющим карты, предлагая не показывать их друг другу. Перед каждым участником на столе или на полу помещается горящая свечка.
2. Распределение ролей. Объявляется, что те, у кого на руках оказался туз, король, валет пиковые, являют​ся мафиози. Те, кто получил бубновые карты того же Достоинства, становятся представителями органов правопорядка. Например, бубновый туз соответствует
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должности прокурора города, бубновый король — на​чальнику полиции, а валет— сыщику. (Такое ролевое разделение совсем необязательно, поскольку не пред​полагает разнотипных действий участников). Вместе с тем, подобные подробности способствуют дополни​тельной театрализации обстановки, игровой вовлечен​ности участников.
3. Введение в игру. Ведущий сообщает, что группа те​перь становится жителями простого мирного города, где действует мафия. Она среди нас. Попытаемся,— говорит ведущий,— выявить ее сейчас же своими сила​ми. Горожане могут своей властью, в открытом обсужде​нии высказывать подозрения по отношению к тем жите​лям города, которые почему-либо вызывают сомнения, невольные, пусть даже трудно объяснимые догадки об их принадлежности к мафии. Подозреваемые должны дер​жаться до последнего вне зависимости от того, какая карта им выпала.  Задача подозреваемых убедить остальных в том, что подозрения их напрасны. Ответив на уточняющие вопросы участников, ведущий предла​гает начать. Чаще всего, на этом предварительном туре группа ни до чего не договаривается. Ведущий пример​но через 1-3 минуты объявляет, что наступает «ночь».
4. «Ночь мафии». «Все горожане,— вещает ведущий,— закрывают глаза и засыпают. Проследив за тем, что гла​за у всех закрыты, ведущий объявляет о том, что мафия выходит на дорогу. Мафиози открывают глаза и, стре​мясь не выдать себя посторонними звуками, одними пе​реглядками договариваются о том, кто из горожан сей​час падет жертвой мафии. Ведущий гасит свечку этого
участника. Теперь ведущий должен не забыть о том, что мафия должна «заснуть», т. е. закрыть глаза, а потом узке объявить «начало нового дня».
5. «День». Ведущий продолжает комментировать про​исходящее. Горожане,— говорит он,— просыпаются и видят, что жертвой мафии пал житель Ч. Житель Ч. предъявляет всем свою карту. В зависимости от его кар​ты ведущий комментирует развитие игры. Если «жерт​вой пал» обладатель одной из трех бубновых карт, обо​значающих силы правопорядка, значит, мафия начала побеждать. Горожане вынуждены бороться за себя. Повторяется групповая дискуссия вокруг взаимных подозрений, описанных в п. 3. Если относительное боль​шинство горожан настаивает на «аресте» одного из по​дозреваемых, а подозреваемому так и не удается пе​реубедить упорствующих, ведущий дает ему право на последнее слово. Все замолкают и слушают. Цель по​следнего слова — использовать оставшийся шанс пере​убедить упорствующих в своих подозрениях горожан. Если это не удается, подозреваемый выводится из игры. Его свеча гасится. Подозреваемый раскрывает свои кар​ты. Ведущий может несколько усиливать эмоциональ​ную сторону события. Полусерьезно, полуиронично он может сокрушаться о несправедливости и слепоте об​щества, покаравшего невинного, или даже работника правопорядка (если у «пострадавшего» оказалась соот​ветствующая карта).
6. Краткое обсуждение впечатлений. На этом этапе полезно обратиться к нескольким членам группы, особен​но эмоционально участвовавшим в предыдущем туре,
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с просьбой сообщить об их впечатлениях от происходя​щего, о том, «как им сейчас»... Можно поинтересоваться тем, что явилось причиной, вызвавшей догадки группы именно по отношению к подозреваемому. Нередко обсу​ждение этого вызывает острый интерес группы. Спон​танная вспышка такого обсуждения является, на мой взгляд, наиболее ценным в данной игре. Кроме того, мож​но попробовать обсудить причины неубедительного пове​дения подозреваемого с его собственной точки зрения.
Не следует увлекаться обсуждением. Лучше его пре​рвать, чем завершить.
7. «Ночь полиции». Здесь сюжет игры развивается также как и п. 4, с той лишь разницей, что «полиция» пы​тается, руководствуясь своими впечатлениями, догадка​ми и подозрениями, погасить свечу одного из «мафиози». 8. Возврат в п. 3. Игра ведется до тех пор, пока не по​гаснут все свечи «мафии» либо «полиции». Кроме того, игру можно прервать, что оказывается более предпочти​тельным, поскольку тогда эмоциональная вовлечен​ность в игровое существование затухает медленнее.
9. Возможно итоговое обсуждение того, что позво​ляло наиболее удачливым игрокам добиваться успеха. При этом во время игры ведущему полезно вниматель​но наблюдать и за состоянием группы в целом, и за от​дельными игроками. Нередки случаи острого пере​живания, обиды, проявления агрессии, стихийного группового  террора  по   отношению  к  кому-либо из участников. Ведущий волен принимать решение либо пускать такие процессы на самотек, либо смяг​чить их. Оба варианта имеют сильные и уязвимые сто-
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роны. Обострение ситуации — это возможность для участников глубже, серьезнее, почти по-настоящему пережить подобное. Возможность испытать пережива​ние, его осмыслить, выразить отношение к нему в усло​виях лабораторной группы, нередко является жизнен​ным опытом, поистине незаменимым в подобных же ситуациях реальной жизни. В то же время, пережива​ния, пусть и игровые, оказываются переносимыми не для всех участников. Поэтому, если ведущий не уве​рен в обоснованности своих прогнозов развития игры, полезнее будет начать рефлексию происходящего про​цесса, интересуясь впечатлениями, переживаниями участников по поводу происходящего.
ИГРА «КОНТРАБАНДА»
Предлагаемая игра построена в том же ключе, что и предыдущая. Здесь игрок вновь убеждает некую груп​пу не доверяющих ему людей в том, что он заслуживает их доверия.
Вводная часть. Ведущий предлагает рискнуть по​участвовать в предстоящей процедуре нескольким жела​ющим. На вопросы о том, что, собственно, предстоит, ведущий конкретно не отвечает, ограничиваясь ре​пликами о появившейся возможности рискнуть. А по​скольку риск связан с неизвестностью предстоящего, с Нехваткой информации, то люди получат полные инст-РУкции лишь решившись взять на себя роль активных
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участников процедуры. Через некоторое время несколь​ко желающих, раззадоренные репликами ведущего, вроде «кто не рискует — не выиграет, а кто желает выиг​рывать — тренируется рисковать», все же соблазняются на игру.
Описание процедуры
1. Освоение правил. Ведущий сообщает, что вызвав​шиеся участники будут изображать туристов, стремя​щихся провести через таможню контрабанду. Контрабан​да — это конкретный, небольшой предмет, спрятанный в одежде одного из «туристов». Какой это предмет, кто из «туристов» спрячет его на себе, решат они сами за две​рью. Когда они возвратятся и сядут перед всей группой на стулья, остальные участники игры должны будут угадать того «туриста», кто везет контрабанду. Для облегчения угадывания можно задавать «туристам» любые вопросы, обвинять их, совестить, стыдить, разоблачать, упраши​вать дать честные показания и т. д. «Туристы» вольны от​вечать на атаки спрашивающих так, как им заблагорас​судится.
2. Собственно игра. «Туристы», договаривающиеся за дверью, получают от ведущего некоторую помощь и подсказки. Так, ведущий предлагает «туристам» взять на себя роли, отвлекающие внимание группы. Один из «туристов», например, может стремиться выглядеть взволнованным, говорливым, возбужденным, оправды​вающимся. Другой — защищать и оправдывать кого-то из «соучастников», когда подозрение падает на этого «со​участника», и т. д. Задача настоящего обладателя кон-
трабанды — ничем не привлекать к себе внимание, быть персоной неинтересной ни с какой стороны. Общая за​дача каждого «туриста» — убедить группу в том, что по​дозрения по отношению к нему беспочвенны.
3. Завершение игры и обсуждение. Его полезно на​чать, предложив высказаться «туристам». «Туристы», если они того хотят, могут поделиться с группой пережи​ваниями, возникавшими по ходу их допроса. Затем тот член группы, кому удалось угадать истинного обладате​ля контрабанды, может пояснить, что вызвало его наи​большее подозрение, что бросилось в глаза, обратило на себя внимание в поведении «туристов». После этого вы​сказываются остальные. Нередко итоги игры позволяют ведущему или кому-то из участников выделить три по​лезные догадки относительно способов убеждения, осо​бенностей наблюдения за людьми и их расспросах. Как правило, во многих случаях более эффективным оказывается сосредоточить внимание на человеке в тот момент, когда он только-только входит в аудиторию или собирается с мыслями, подбирает слова для ответа на еще не законченную реплику. Наблюдатель, прозе​вавший начальные вопросы, может довольствоваться наблюдением лишь защитного поведения собеседника, выслушиванием ответов, хорошо маскирующих истину.
Вторая догадка касается содержания вопросов, зада​ваемых в игре «туристам». Легко обнаружить, если обра​тить на это внимание, например, при просмотре видео​записи игрового процесса, что большее разоблачающее воздействие оказывают не обвинения типа «я знаю, Что ты скрываешь», «я знаю, что ты думаешь», «я знаю,
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что ты знаешь». Защиты подозреваемого против окру​жающих начинают заметно раскачиваться от на первый взгляд «невинных» реплик, просто обращающих внима​ние на легко заметные внешние проявления волнения подозреваемого человека. Например, можно сообщить ему, что когда он настаивает на отсутствии у него кон​трабанды, он все время теребит свои пальцы, или ерзает на стуле, либо он принимает напряженную позу, не​естественно сидит, его глаза бегают по лицам сидящих и проч. Если реплики подобного типа даются без излиш​него обвиняющего напора, то в ответ подозреваемый на​чинает испытывать некоторую неловкость и, как прави​ло, меняет позу. Некоторые не выдерживают и, если обладают «контрабандой», то пробалтываются.
Третье соображение касается приемов убеждающего поведения в обстановке подозрительности, подобной той, что создается в данной игре. Наиболее убедитель​ными кажутся те люди, которые твердят свое с упор​ством и однообразием «испорченной пластинки»37. Если повторение одного и того же утверждения не сопровож​дается постепенным нарастанием эмоций, звучащих в интонациях, то такой человек воспринимается как го​ворящий правду.
4. Нередко бывает полезным повторить игру. Во вто​ром туре участники обмениваются ролями и пытаются использовать на практике те выводы, к которым они пришли после первого тура.
37 Подробнее об этом см. «Тренинг умений» в кн.: РудестсилК-Групповая психотерапия. — М., 1990.
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ИГРА «КОЗЛЯТУШКИ — РЕБЯТУШКИ»
Данная игра построена по той же схеме, что и две пре​дыдущие. Однако здесь используется несколько иной иг​ровой сюжет. В играх, описанных выше, сюжет основыва​ется на современных криминальных темах, ассоциациях с теле- и киноширпотребом. Это, в некотором роде, спо​собствовало созданию обстановки несерьезности проис​ходящего. Мафия и контрабанда, если воспринимать их так, как они выглядят в средствах массового информаци​онного воздействия, оказываются даже привлекательны​ми. Нехитрый эксперимент в одной из московских школ (Марасанов, 1990) показал реальное отношение к со​временным понятиям, отражающим антисоциальную направленность личности. В двух школьных классах ис​следователи одновременно провели анонимный опрос старшеклассников на тему о криминальных и близких к криминальным видах деятельности. В одном классе предлагалось ответить, являются ли привлекательными Деятельность рэкетира, контрабандиста, бизнесмена, пу​таны. В параллельном классе те же вопросы были заданы Другими, менее современными, несущими явно оценоч​ную нагрузку словами: «Являются ли привлекательными Деятельность бандита-уголовника, мошенника-спекулян​та, проститутки?» Обнаружилось, что бизнесменами, рэкетирами и путанами хотят быть значительно больше юношей и девушек, чем бандитами-уголовниками, спеку​лянтами-мошенниками и проститутками...
Основываясь на сказочном сюжете, интрига в пред​лагаемой игре, как мне кажется, оживляет детские
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эмоциональные отношения участников к «плохому» и «хорошему» как к недвусмысленным и безусловным по​нятиям. Именно здесь, на мой взгляд, кроется причина удивительной эмоциональной включенности участни​ков, которую нам приходилось наблюдать не только в юношеских группах, но и в группах взрослых людей, занимающих руководящие посты.
Вводная часть. Ведущий напоминает участникам группы старую сказку про волка и семерых козлят. Пред​ставьте себе,— говорит ведущий,— что мама-коза ушла. Козлята сидят дома. Кто-то стучится в дверь и утверж​дает, что он не волк, а мама-коза, папа-козел, дедушка, тетя или иной родственник несчастных козлят. Задача козлят, которые в нашем случае оказываются в роли сво​еобразных судей, проявить проницательность, и, в диа​логе с желающим попасть к ним в дом, понять, дейст​вительно ли этот неизвестный является тем, за кого он себя выдает, или это «волк в овечьей шкуре». Иначе го​воря, из нескольких претендентов козлята должны выб​рать тех, кто на самом деле получил роль мамы-козы, папы, брата, дяди-козла и прочих некровожадных род​ственников.
Распределение ролей. Группа разделяется на две части. Одни играют роль козлят-«экспертов», другие — претендентов, пробующих убедить экспертов в своей благонадежности. При этом часть претендентов имеют скрытые задания не забывать о том, что они волки, тиг​ры, лисы и прочие опасные для козлят персонажи. Одна-
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ко, эти задания претендентам надо от «козлят» скрывать. Задача у них одна — убедить «козлятушек» пустить их в дом. Претенденты могут сами выбирать себе скрытые роли. Обязательным является, чтобы каждый претен​дент сообщил остальным своим коллегам об избранном им образе. Такое публичное заявление усиливает влия​ние скрытой роли на ее исполнителя.
Исполнители ролей «козлятушек» также совещаются между собой, стремясь выработать способ принятия ре​шений в предстоящей игре. Во время этого обсуждения у «козлятушек» нередко появляются различные планы «выведения на чистую воду» конкретных претендентов.
Собственно игра. «Козлятушки» располагаются по​лукругом, в центр которого выходят претенденты. Пре​тенденту для того, чтобы убедить козлят в своей благо​надежности, предоставляется фиксированное время. Можно установить одно общее для всех претендентов время, например, 1-2 мин. Другой вариант — перед на​чалом очередной попытки спрашивать претендента о том, сколько времени ему потребуется для убеждающе​го воздействия на «козлятушек».
Претендент может говорить и делать все, что угодно. «Козлята» также могут разговаривать с ним и между собой на любые темы. Придерживаться сказочного сю​жета и ссылаться лишь на «принесенное молоко» не​обязательно. Можно использовать любые житейские Коллизии, актуальные для участников данной группы. По истечении заданного времени «козлятушки» решают, Пускать претендента в дом или нет. В любом случае,
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претендент не раскрывает свою скрытую роль до окон​чания всего игрового тура, т. е. до того момента, пока последний из претендентов не завершит свою попытку.
Игру можно проводить, используя реальную дверь, за -которую уходят все претенденты, а можно играть и с во​ображаемой дверью. В большинстве случаев, для взрослой аудитории игра с воображаемой дверью оказывается более эмоционально насыщенной. Для подростков — наоборот. С детьми проводить эту игру, наверное, не следует, посколь​ку обида от несправедливого недоверия оказывается непо​сильной для рефлексивных возможностей ребенка.
Второй тур игры проводится после обсуждения и об​мена ролями.
Обсуждение итогов игры. Ведущий предлагает первыми высказываться претендентам. Претенденты раскрывают свои роли. Своими впечатлениями и пе​реживаниями ситуации делятся сначала те из них, кто получил отказ. Как правило, среди вызвавших недоверие оказываются и «волки» и «козы». Важно по​пробовать определить, что в их поведении было обще​го. Затем обсуждаются действия тех претендентов, кто добился успеха. «Козлятушки» обязательно долж​ны поведать, что влияло на их решение в большей и в меньшей степени.
Многократное проведение этой игры позволило мне обнаружить нечто общее в возникающих конкретных иг​ровых сюжетах. Так, женские команды «козлятушек» чаще отказывают первым и последним претендентам-«Козлятушки» — мужчины — наоборот. Претенденты
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чаще всего добиваются успеха, если они в качестве объек​та убеждающего воздействия выбирают не всю в целом группу «козлятушек», а обращаются к каждому из них конкретно, особое внимание уделяя тем «козляткам», кто настроен к претенденту положительно. Как выяс​нилось, скрупулезное следование сказочному сюжету не способствует успеху убеждающего воздействия. Кроме того, полезно обратить внимание участников, игравших роли «волков-разбойников» и «коз-родителей», на то, ка​кие позиции они занимали в ситуации получаемого ими отказа со стороны «козлят». Некоторые, быть может, на​чинали заискивать, становясь в позицию «снизу». Другие, наоборот, сбивались на раздражение, возмущение, даже гнев. Они властно требовали открыть им дверь, занимая родительскую позицию «сверху». Легко заметить, что ча​ще добивались успеха те, кто сумел, общаясь с «козлятуш-ками», оставаться в позиции «на равных».
УПРАЖНЕНИЯ ПО ВЫРАБОТКЕ НАВЫКОВ УБЕЖДЕНИЯ
УПРАЖНЕНИЕ «ВЫСТУПЛЕНИЕ»
Вступительная часть. Ведущий предлагает участ​никам мысленно подготовиться к краткому высту​плению на любую тему. Время выступления ограничи​вается одной-двумя минутами. Задача выступающего заключается в том, чтобы убедить аудиторию в истин​ности высказанных соображений, увлечь слушающих
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темой своего выступления и затратить на все это не больше, но и не меньше отведенного времени. Часа​ми пользоваться нельзя.
Процедура и ее обсуждение. Ведущий приглашает участника для выступления перед группой. Время вы​ступления фиксируется только ведущим. Остальные чле​ны группы ориентируются на свое внутреннее ощущение времени. Ведущий не прерывает выступающего до тех пор, пока тот сам не почувствует, что исчерпал свое вре​мя. После этого ведущий записывает на листочке бумаги три варианта показаний времени выступления. Это ре​альное время речи, личное ощущение выступавшего от того, сколько времени заняла его речь, а также субъек​тивные впечатления об истекшем временном интервале слушавших членов группы. Среднее арифметическое об​щегрупповых впечатлений вычислять здесь ни к чему. В качестве третьего показателя лучше записать несколь​ко, пусть даже очень отличающихся друг от друга субъек​тивных впечатлений слушавших. Листочек с записанны​ми таким образом временными показателями отдается выступавшему после того, как будет завершено обсужде​ние его речи и он получит от группы еще одну информа​цию о себе. Каждый участник из тех, кто слушал речь, на маленьком листочке бумаги проставляет две оценки, которые он дает выступлению. Первая оценка — «за убе​дительность». Вторая — «заувлекательность». Оценки да​ются по десятибалльной шкале. Листочки не подписыва​ются. Неплохо, чтобы выступивший перед получением обратной связи от группы сам оценил свое выступление
по тем же критериям. Это ему позволит сравнить данные самооценки с данными групповой формализованной об​ратной связи.
Как правило, большинство участников данной про​цедуры с удивлением обнаруживают, что оценки, дан​ные группой, выше самооценок. На этом можно попро​бовать сосредоточить групповое обсуждение.
Некоторые участники объясняют получившееся соотношение оценок тем, что группа отнеслась к ним более чем снисходительно, или, попросту говоря, завы​сила свои оценки. Ведущий может поинтересоваться, что стало причиной такого поведения группы с точки зрения отдельных ее членов. Выдвигаемые объясни​тельные версии неизбежно оказываются весьма различ​ными, даже противоречащими друг другу. От ведущего при этом требуется лишь, чтобы он «озвучил» все версии и даже, быть может, предложил несколько своих вариан​тов объяснения, подчеркнув уязвимые и сильные сторо​ны каждой из версий. Например, если предположить, что группа решила польстить выступающему, то возни​кает вопрос, зачем это надо. Ведь здесь люди собрались Для серьезной работы над личными средствами убежда​ющего воздействия, а не для светского общения. Можно персонально обратиться к каждому участнику и спро​сить его, чем он руководствовался при оценке речи вы​ступавшего.
Все выступившие суммируют баллы отдельно по «увле​кательности», по «убедительности», а затем вывешивают на Модерационную доску результаты своих оценок. Так мож​но определить самого убедительного и увлекательного
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оратора группы, выступление которого может быть повто​рено и отдельно проанализировано.
Вместо формализованных анонимных оценок мож​но использовать открытую неформальную обратную связь. В этом случае ведущий после каждой речи очеред​ного оратора предлагает желающим высказаться по по​воду выступления. Любопытные и значимые для участ​ников эффекты могут возникать, если все высказывания по поводу каждой прозвучавшей речи будут касаться лишь ее достоинств. Участники обсуждения (и об этом им может периодически напоминать ведущий) как бы отвечают на вопрос, чем им понравилась только что про​изнесенная речь. Непроизвольное и постоянное сполза​ние дискуссии к критике становится предметом само​стоятельного осмысления в группе. Важным здесь будет обнаруженное некоторыми участниками состояние ра​стерянности и неловкости, испытываемое ими, когда пе​речисляют достоинства их речи. Действительно, многие люди чаще сомневаются в искренности того, кто их хва​лит, чем того, кто их ругает. Наверное, это как-то связа​но с самоотношением.
Листочки с записанными тремя показателями вре​мени выступления раздаются участникам после оконча​ния всех дискуссий по поводу переживаний положитель​ной обратной связи.
Интерпретации полученных данных могут быть пред​ложены как самими участниками, так и ведущим. Вот наи​более простая: если субъективное ощущение времени у выступавшего оказывается больше реального, значит, в волнующей жизненной ситуации этот человек ощущает
«секунды как вечность», его внутренние часы замедляют​ся, он как бы вязнет в собственных переживаниях. Если обнаруживается обратное соотношение субъективного и реального времени, то, по-видимому, у такого человека волнующая ситуация инициирует высокую моторную ак​тивность, деятельностную энергию, благодаря которой и «день за час» может пролететь. Первая крайность иллю​стрирует тенденцию застревать, цепенеть, испытывать «паралич от волнения». В противоположном случае чело​век, волнуясь, мельтешит и суетится. Предлагая подобные интерпретации, не следует, конечно, жестко настаивать на них. Если для кого-то из членов группы такие объясне​ния будут выглядеть сомнительными, можно предложить им поискать другие, ограничившись, например, репликой, что важен сам факт, выявленный в ходе процедуры. Теперь есть о чем размышлять. Один вариант размышления был предложен. Анализ соотношений реального времени с субъективными временными ощущениями, сообщенны​ми группой слушавших, также довольно очевиден. Если групповое ощущение времени больше реального, значит, время для слушателей тянулось медленно, и речь, навер​ное, слушать было тяжело. Обратное сочетание для высту​павшего является, конечно же, более желаемым.
УПРАЖНЕНИЕ «ВЫСТУПЛЕНИЕ ПО ЗАКАЗУ»
Это упражнение является всего лишь более сложным вариантом предыдущего. Здесь также предполагаются публичные речи участников и, затем, получение ими
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обратной связи различного типа от группы. Процедуры, связанные с хронометрированием времени выступле​ния, повторно проводить, конечно, не нужно, а вот пара​метры, по которым оценивается выступающий, можно дополнить либо изменить. Так, вместо десятибалльной системы в качестве способа оценивания можно предло​жить участникам рисовать на маленьких листочках бумаги отрезки разной длины. Чем длиннее отрезок, тем выше   оценка.   Поскольку   листки,   розданные для этой цели участникам, имеют одинаковые размеры, то максимальный размер отрезка (т. е. оценки) будет ес​тественным образом ограничен. В качестве критериев, по которым оценивается речь, можно взять яркость об​разов, логичность изложения, конкретность доводов и доказательств, оригинальность речи, уверенность в себе выступающего, лаконичность и проч. Чтобы избе​жать излишней громоздкости процедуры, более чем по двум критериям одновременно оценивать речь, на​верное, не следует.
Описание процедуры
Подготовительная часть. Группа выбирает тему для обсуждения, формулировка которой помещается на пла​кате. Если возникают затруднения относительно подбо​ра такой темы, чтобы она допускала различные точки зрения, можно воспользоваться арифметическими зада​чами типа той, которая приведена в первой части кни​ги. Вот еще несколько вариантов таких задач.
1. Полторы курицы за полтора дня несут полтора яйца. Сколько яиц несут две курицы за три дня?
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2. Муж выпивает бочку пива за 15 дней. Вместе с же​ной выпивает он ее за 10 дней. За сколько дней жена одна выпивает бочку пива?
3. Падишах умер, так и не успев увидеть, кого родит ему находившаяся на сносях жена. Он оставил завеща​ние, согласно которому в случае рождения сына 2/3 сво​его состояния он оставляет сыну, а 1 /3 — жене; в случае рождения дочери 1/3 всего состояния остается дочери, а 2/3 — жене. Родилась же двойня: мальчик и девочка. Как поделить наследство в соответствии с завещанием падишаха?
Участники обдумывают тему предстоящего обсужде​ния и вырабатывают по ней свое мнение, свои точки зре​ния, которые кратко излагаются на отдельных листках бумаги. Листочки складываются на общий стол текста​ми вниз и перемешиваются.
Собственно процедура. Участники по очереди берут со стола листок, где сформулирована чья-то точка зре​ния на обсуждаемую проблему и выступают перед груп​пой с речью, в которой всеми доступными им способами стремятся убедить слушающих в справедливости той позиции, что изложена на доставшемся им листке. Мож​но организовать процедуру так, что листки разбирают​ся всеми участниками одновременно, а потом члены группы готовятся к выступлению в течение 1-2 минут. Обсуждать различные точки зрения перед выступлени​ем не следует.
После каждого выступления слушатели пытаются дога​даться, защищал ли выступающий свою позицию или вы-нужден был отстаивать ту, с которой он не был согласен.
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Обсуждение результатов. Сначала можно поинте​ресоваться, есть ли среди участников такие, кто изме​нил свою первоначальную точку зрения на проблему из-за необходимости вдумываться в суть противоположной позиции, защищать и доказывать иное решение. Сооб​щения таких участников оказываются наиболее любо​пытными.
Затем можно обсудить те выступления, за которые выступавшие получили высокие оценки, хотя им при​шлось отстаивать чужие взгляды.
Подробный анализ такого рода позволяет участни​кам самостоятельно искать и находить способы убежда​ющего воздействия, подходящие для каждого из членов группы.
ЧЕТВЕРТАЯ ЧАСТЬ САМОДИАГНОСТИЧЕСКИЕ ПРОЦЕДУРЫ ТРЕНИНГА
ПРОЦЕДУРА 1. «КУЛЬТУРАУПРАВЛЕНИЯ» (оригинальная разработка)
Предлагаемая оригинальная игровая процедура ока​зывается значимой для лидера и его ближайшего окру​жения, «команды». Основанная на идее анонимной фор​мализованной обратной связи, поступающей от группы к каждому участнику, процедура позволяет высветить то, что в литературе по психологии управления называ​ется корпоративной культурой, психологической культу​рой менеджера и т. д. (Рюттингер, 1992). В данном слу​чае, культура как система коллективно разделяемых, принимаемых целей, ценностей, способов деятельности анализируется управленческой «командой» и ее лидером только по двум признакам. Это степень риска принима-еМых решений (большой/малый) и отдача, обратная связь, сведения о реальных последствиях принятых ре-Щений, поступающие лидеру быстро или, по объектив​ным причинам, медленно. Такое разделение предлагает Рюттингер. Оно и взято за основу процедуры:
с&?
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ТИПЫ УПРАВЛЕНЧЕСКИХ СТРУКТУР
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ПРЕИМУЩЕСТВЕННАЯ ОБРАТНАЯ
СВЯЗЬ ОТ ПРИНЯТЫХ РЕШЕНИЙ
(РЕАЛЬНАЯ ОТДАЧА)
В итоге процедуры группа сможет убедиться, насколько ее значимые представления о собственной управленческой культуре близки к реальности.
Описание процедуры
Вводная часть. Здесь ведущий соблазняет группу на выполнение некоторой работы, которая, по его сло​вам, приводит к тому, что каждый участник получит информацию о себе персонально от всех членов груп​пы. Авторы мнений останутся анонимными. Более того, группа в целом сможет обнаружить, какова ее действительная, реальная область управленческой эффективности. Причем, в дополнение к небезынте-
ресным сведениям о себе, каждый участник сможет выявить личную область управленческой эффектив​ности, куда, не сговариваясь, его поместит группа. Однако ни одно сведение личного характера не станет достоянием всех.
Как правило, после такого неясного, но интригующе​го заявления группа готова к работе.
Далее изложены два варианта проведения процедуры.
Полный вариант
1. Все участники самостоятельно и независимо друг от друга выписывают личностные качества, необходи​мые, как им кажется, в деятельности на их уровне. Лист​ки остаются анонимными.
2.  Ведущий собирает составленные участниками списки качеств и каким-либо способом проводит их об​работку для того, чтобы выявить общий взгляд группы на образ управленца, служащего, руководителя. Понят​но, что образ будет иметь вид перечня наиболее часто упоминаемых качеств, каждое из которых не вызывает категорического протеста ни у одного из участников. Способы получения этого результата могут быть любы​ми: от технической обработки списков ассистентом вручную или на компьютере до групповой дискуссии. Последняя является более предпочтительной, посколь​ку позволяет участникам проявить себя в группе и луч​ше узнать друг друга. Однако группа может попросту Увязнуть в спорах. Поэтому ведущий обязан помогать Участникам не застревать в тупиковых межличностных столкновениях. Приемлемым вариантом получения
228
229
необходимого результата является оглашение и выписы​вание на плакат тех качеств, что стоят первыми в спис​ках, сданных участниками. После этого группа, как пра​вило, требует зачитать все списки полностью и, уточняя первоначальный перечень, довольно быстро приходит к какому-то общему мнению. Полученный образ может содержать взаимоисключающие качества. Это вполне приемлемо для данной процедуры. Итоги выписывают​ся на плакат. Каждое качество получает свой порядко​вый номер. Ранги качеств в расчет не принимаются.
3. Рядом с полученным перечнем качеств ведущий располагает схему типов управленческих культур, при​веденную выше. При этом, ведущий кратко комментиру​ет каждый тип психологической культуры руководителя. (Рюттингер, с. 147):
I тип. Руководитель стремится принимать решения,
характеризующиеся малым риском и быстрой отдачей. Управленческие решения иного харак​тера (II, III, IV) такой руководитель склонен вос​принимать как потенциально опасные для орга​низации.
II тип. Может работать в обстановке длительной не-
возможности иметь информацию о последстви​ях принятых решений, если это не связано с рис​ком для его организации и для него лично. Он великолепно налаживает и поддерживает каждодневную, ритмичную, в чем-то рутинную работу в таких условиях, необходимую в любой организации.
III тип. Умеет принимать решения в условиях не-
хватки, избытка или искажения информации, необходимой для их принятия. Обладает спо​собностью работать в условиях длительной не​ясности относительно того, правильным или нет было принятое ранее решение.
IV тип. Наиболее эффективен как руководитель
в экстремальных ситуациях, где необходимо быстро принимать ответственные решения в условиях информационного стресса (переиз​быток, нехватка, искажение сведений), а значит, управленческого риска. При этом должно до​вольно быстро проясниться, насколько верными были решения. В иных ситуациях (I, II, III) ру​ководитель несколько теряет эффективность управления. Он «угасает», если не может быстро и мощно проявить себя.
4. Сопоставляя перечень качеств, выделенных груп​пой, с обозначенными на схеме типами психологической культуры руководителя, участники самостоятельно и не​зависимо друг от друга решают, какие качества из общего перечня в наибольшей степени присущи каждому из четы​рех типов. При этом группе сообщается, что приписывать одно и то же качество нескольким типам вполне допусти​мо. Технология процедуры заключается в следующем:
а) Участники на листках бумаги выписывают но​мера тех качеств из общего перечня, которые, по их мнению, соответствуют, например, типу I.
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б)   Листки с выписанными на них номерами соби​раются и передаются ассистенту или одному из участников для обработки. Обработка заклю​чается в выделении первой трети наиболее час​то упоминаемых качеств. При этом результаты не оглашаются до определенного момента, ука​занного далее.
в)   Классификация и сортировка качеств, выделен​ных в п. 2, проводятся для И, III, IV типов управ​ленческой культуры.
5. Группа оценивает каждого своего участника, срав​нивая его с общим перечнем личных качеств, собранных в пункте 2.
а)   Каждый участник по очереди выходит в центр круга или просто на всеобщее обозрение. Осталь​ные участники на специально заготовленных мелких листках бумаги выписывают номера тех качеств, которыми обладает оцениваемый. При этом из общего списка надо выбрать не боль​ше трех-четырех качеств.
б)   Ведущий собирает листки с номерами назван​ных качеств и передает их адресату. Здесь важ​но не перекладывать «почтальонские» функции на самого оцениваемого, поскольку это может изменить эмоциональную окраску происходя​щего. Не все готовы бегать по кругу с протянутой рукой, собирая мнение группы о себе. С другой стороны, мелькание и суета с бумажками того
человека, которого оценивают, может создавать специфические атрибуции.
в)   Мнение о себе собирает каждый участник про​цедуры.
6. Ведущий предлагает участникам группы обрабо​тать полученные результаты и сравнить их с общей классификацией качеств, сделанной участниками ра​нее. Для этого ведущий заполняет схему, изображаю​щую четыре типа управленческой культуры, номерами тех качеств, которые группа выделила для каждого типа в пункте 4.
7. Ведущий дает две-три минуты участникам на ос​мысление получившейся картины и предлагает желаю​щим высказаться.
8. Теперь можно определить, к какому типу управ​ленческой культуры относятся все три группы в целом. Для этого каждый участник сдает ведущему маленький листок бумаги с написанной на ней единственной рим​ской цифрой, соответствующей тому типу, к которому его отнесла группа.
Итоги этого последнего опроса подводятся довольно быстро и оглашаются.
9.  Ведущий вновь предлагает высказаться желаю​щим. При этом ведущий может сам начать размышле​ния вслух о том, какие реальные учреждения, орга​низации, предприятия или известные политические Деятели соответствуют тому или иному типу управ​ленческой культуры. Это нередко вызывает оживление участников.
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Краткий вариант.
Краткий вариант данной процедуры, несомненно, более мобилен. Вместе с тем, здесь ограничивается са​мостоятельность и свобода самоопределения участни​ков. Вводная часть процедуры остается прежней.
1. Ведущий раздает участникам перечень личност​ных качеств, профессионально необходимых руково​дителю. Данный список составлен на основе анализа литературы по практике управления и откорректиро​ван с учетом статистической обработки данных, полу​ченных нами в ходе использования полного варианта процедуры среди руководителей, служащих, управ​ленцев разного уровня в период с 1992 по 1994 гг. Спи​сок содержит как полные, так и краткие обозначения качеств.
1. Способность и умение идти на оправданный риск (Авантюрист).
2. Способность быть генератором идей (Выдум​щик)
3. Обостренное чувство справедливости (Принци​пиальный).
4. Ярко выраженная увлеченность своей работой (Увлеченный).
5. Умение общаться с разными людьми (Общитель​ный).
6. Способность быть загадкой для окружающих (Замкнутый).
7. Умение глубоко и всесторонне анализировать ситуацию (Рассудительный).                        т
8. Интуиция, способность тонко чувствовать лю​дей (Чувствительный).
9. Умение увлечь других (Заводила).
10. Способность сохранять присутствие духа и рассу​дительность в экстремальных ситуациях (Невоз​мутимый).
11. Обаяние, симпатии. Способность вызывать их к себе (Привлекательный).
12. Высокая работоспособность в течение длитель​ных временных промежутков (Выносливый).
13. Остроумие, веселость (Весельчак).
14. Принципиальность, щепетильность в вопросах своей чести и личного, собственного достоин​ства (Гордый).
15. Способность успешнее других осуществлять силь​ную власть, требовать от подчиненных исполни​тельности, когда это необходимо (Властный).
16. Доброта, отзывчивость, великодушие (Мягкий).
17. Готовность принимать на себя ответственность в большей степени, нежели другие (Ответствен​ный).
18. Обладание самыми разными способностями, увлечениями, хобби, наличие разносторонних интересов (Эрудит).
19. Основательность, аккуратность, стремление к порядку, ритмичности, системности в работе (Педант).
20. Умение объединять самые разные точки зрения и приводить спорящие, оппонирующие друг дру​гу стороны к общей позиции (Дипломат).
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2. Проводится групповая оценка личности. Каждый участник получает анонимную информацию от всех членов группы на маленьких листках бумаги, где пред​полагаемые качества оцениваемого обозначены лишь их порядковыми номерами.
3. Ведущий дает возможность желающим обменять​ся впечатлениями о полученной информации и, конеч​но, прежде всего обработать свои данные.
4. Ведущий дает подробную характеристику каждо​му типу психологической культуры управления, основы​ваясь на сведениях, приводимых Р. Рюттингером (Рют-тингер, с. 148-157) в соответствии с его схемой.
I — Культура мелких успехов. Это культура, харак​теризующаяся быстрой обратной связью и относительно малым риском. Она развивается в первую очередь в тор​говых организациях, организациях по сбыту, в розничной торговле и, отчасти, в политике. Поскольку отдельное управленческое решение здесь в принципе не приводит к краху, охотное общение сотрудников друг с другом и об​мен мнениями делают сферу культуры мелких успехов подчеркнуто коммуникативной, вызывают чувство сопричастности, дух коллективизма и товарищества. Финансовые стимулы не всегда имеют для сотрудников первостепенное значение. Принадлежность к команде, делающей успехи, является фактором мотивации, кото​рый нельзя не учитывать. Доминирует мышление крат​косрочного успеха. Мысли о том, что сиюминутный успех может означать потерю завоеванных позиций или вести к упадку, недолго занимают приверженцев этой культуры.
Сотрудники чувствуют свою связь прежде всего с коллек​тивом и меньше с организацией. Высокая текучесть кад​ров приводит к тому, что средний возраст сотрудников от​носительно невысок.
II — Административная культура. Отличающаяся низкой степенью риска и медленной обратной связью, административная культура проявляется в системе го​сударственной службы, в образовании, крупных адми​нистративных фирмах, хорошо защищенных и нала​женных отраслях, в политике, частично в банках.
Сотрудники здесь — это аккуратные и основатель​ные люди, проявляющие осторожность, педантизм, при​дирчивость, умение приспосабливаться и подчиняться. На принятие решений здесь тратится длительное время. При этом решения подстраховываются со всех сторон. По всем вопросам делаются протокольные записи. Име​ется хорошо отлаженная система хранения документов, что позволяет в случае необходимости доказать свою не​виновность. Исполняются практически любые распоря​жения, как разумные, так и бессмысленные. Общение здесь характеризуется обстоятельностью и подчеркну​той иерархией. Кооперирование сотрудников носит весьма относительный характер. Основное внимание Уделяется тому, как сделать, а не тому, что сделать. Почти нет связи между результатом и вознаграждением. Большое значение имеют титулы. Они здесь важнее, Чем деньги. По достижении определенного возраста по​чти все повышаются в должности. Представители этой Управленческой культуры вынуждены постоянно жить
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в условиях, когда они и их организации подвергаются нападкам политиков, стремящихся к популярности, и критикуются прессой.
III — Культура перспектив. Она встречается в ин​вестиционных банках, строительстве, отчасти в полити​ке, науке и армии, в тяжелой промышленности (произ​водство средств производства), а также в добывающей и оборонной промышленности, например, в нефтяных и газовых компаниях. Здесь в условиях высокой степе​ни риска принимаются управленческие решения, ока​зывающиеся нередко судьбоносными не только для ру​ководителя, но и для всей организации. При этом все остаются длительное время в неведении относительно правильности своего решения. Сотрудники работают основательно, осмотрительно, осторожно, терпеливо и настойчиво, поскольку вынуждены преодолевать дли​тельный период неопределенности в условиях мини​мальной обратной связи или ее полного отсутствия. Принятые в такой ситуации решения сплачивают лю​дей. Быстрой карьеры здесь нет. О сотруднике говорят: «Он у нас работает всего пять лет; пока рано еще что-либо о нем говорить». Решения, принимаемые на самом верху, никогда не бывают спонтанными и подвергаются, насколько это возможно, самой тщательной проверке.
IV — Культура мгновенных побед. Она встречается везде, где объявляется яркая, притягивающая своим мо​ментальным взлетом, сильная, авантюрная личность ли​дера. Это политика, мода, биржа, акционерное общество,
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ведущее спекуляцию ценными бумагами, реклама, финан​сирование рискованных предприятий и проч. Быстрое ис​пользование открывающихся шансов — вот основная стратегия носителей этой культуры. Здесь требуются бой​цовские и агрессивные черты характера, твердость в ре​шениях, умение представлять поражение как победу.
Чувствительность и эмоциональность при этом оста​ются в стороне, их нельзя показывать. Сотрудничество внутри коллектива, где присутствует культура мгновен​ных побед, весьма относительно. Если есть лидер, то его мнение является абсолютной истиной. Врагами объяв​ляются даже те, кто, не сомневаясь в правильности цели, спорит лишь о путях ее достижения. Стимулом в этой культуре являются не деньги, не титулы, а покло​нение, воздавание должного в виде культов личностей, «вождей», «звезд».
Методы управления здесь становятся ритуалом, при​званным создавать впечатление того, что все всесторон​не продумано и сделано все, чтобы обеспечить выполне​ние решений и избежать лихорадочной деятельности, в которую, тем не менее, постоянно погружены сотруд​ники. Представители этой культуры по натуре суеверны. У некоторых проявляются причуды, непонятные сто​ронним наблюдателям. Кто-то из них, например, может считать, что успех возможен в том случае, если он будет носить тот или иной костюм, и т. д.
Завершая свое сообщение, ведущий заполняет каж​дый из четырех квадратов на схеме типов управленчес​ких культур порядковыми номерами тех качеств, кото​рые относятся к соответствующему типу. Типология,
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СХЕМА ТИПОВ ПСИХОЛОГИЧЕСКИХ КУЛЬТУР
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ОБРАТНАЯ    СВЯЗЬ
приводимая ниже, получена после статистической обра​ботки данных, собранных нами более чем за два года, в течение которых применялась процедура.
5. Группа сдает ведущему листки бумаги с написан​ными на них номерами типов управленческой психо​логической культуры, носителями которых оказались участники по результатам групповой оценки. Ведущий составляет и предъявляет группе общую картину, харак​теризующую ее собственную корпоративную культуру.
6. Сортировка известных политических лидеров по че​тырем типам выделенных Р. Рюттингером управленческих культур и последующее групповое обсуждение проводится участниками с не меньшим удовольствием и энтузиазмом,
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чем при использовании полного варианта. Здесь, вероят​но, удовлетворяется некая потребность лидера в сравне​нии себя с теми, кто добился большего, чем он, успеха.
ПРОЦЕДУРА 2. « ТИП РУКОВОДИТЕЛЯ» (оригинальная разработка)
Процедура построена на идее анонимности обратных связей между участниками группового процесса. В ре​зультате каждый участник сможет получить обобщенное первое впечатление группы о себе. Особенность данной процедуры в том, что ее можно одинаково эффективно использовать как в группе впервые встретившихся лю​дей, так и в группе, имеющей опыт совместной деятель​ности, общую историю взаимоотношений, сложившуюся статусную иерархию.
Вступительная часть. Ведущий делится с участни​ками размышлениями о том, что первое впечатление бывает обманчивым лишь в обыденной жизни, посколь​ку там его невозможно отделить от ассоциаций, домы​слов, приписываний, невольно рождающихся у человека в отношении какого-либо незнакомого лица при первой встрече с ним. На самом деле,— и это подтверждается ис​следованиями,— первое впечатление о другом человеке нередко бывает очень точным, если оно не искажается ложными ожиданиями и интерпретациями.
В тренинге можно отделить первое впечатление друг о друге от невольных домыслов, сохранив к тому же и анонимность обратных связей.
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Содержание процедуры
1. Ведущий предъявляет для всеобщего обозрения восемь разнотипных предметов. Каждый предмет снаб​жается порядковым номером. Это могут быть детали об​становки, вещи, находящиеся в комнате, где работает группа (шкаф, стул, люстра, окно, ковер, картина на сте​не, книги, комнатные растения, чья-то сумочка, стол, мусорная корзина, зеркало, вешалка с верхней одеждой и проч.). Передвигать крупногабаритные предметы нет нужды. Достаточно прикрепить к ним их порядковый номер, хорошо видный всем участникам группы. Мож​но вместо этого воспользоваться восемью абстрактными геометрическими фигурами (треугольник, квадрат, трапеция, прямоугольник, круг, эллипс, ромб, зигзаг, спираль и т. д.), которые нужно нарисовать на плакате и снабдить порядковыми номерами.
2. Ведущий предлагает группе припомнить восемь наиболее распространенных типов руководителей и при​думать им краткие названия. Для облегчения этой рабо​ты можно воспользоваться списком из шестнадцати ти​пов руководителей, который приводится ниже. Способы проведения краткой дискуссии по принятию группового решения изложены в предыдущих частях книги.
Краткие обозначения каждого из восьми типов руко​водителей, изображенных группой, помещаются на мо-дерационной доске.
3. Участники процедуры снабжаются пачками мел​ких листов бумаги. Ведущий собирает предметные или абстрактные ассоциации группы для каждого из восьми типов руководителей. Это делается так. Называется пер-
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вый из восьми типов руководителей. Участники должны на листочках написать номер предмета или фигуры из тех, что были упорядочены и пронумерованы раньше. Выбор соответствия конкретного типа руководителя и одного из восьми предметов (фигур) члены группы про​водят, руководствуясь только своими личными, пусть необъяснимыми, непонятными, спонтанно возникаю​щими ассоциациями. Затем ведущий собирает листки, на каждом из которых написан один какой-нибудь но​мер, и поручает одному из членов группы обработать эти данные, выбрав номер, который попадается чаще всего. При этом участник, ведущий обработку данных, должен не забыть, к какому типу руководителя эти данные от​носятся. Так поступают с каждым типом руководителя. Результаты обработки участники, выполнявшие ее, со​общают только ведущему. Группе эти результаты пока не сообщаются.
4.  Подобно тому, как были собраны ассоциации для каждого типа руководителя, проводится сбор ассо​циаций для каждого члена группы. Для этого очередной участник выходит на всеобщее обозрение и группа, опять же на отдельных листочках, выписывает номер одного из восьми предметов, с которыми проводилась ассоциация типов руководителя. В итоге каждый участ​ник получает некую отвлеченную, проективную инфор​мацию о том, преимущественно с каким предметом из восьми, названных в начале процедуры, группа, не сговариваясь, ассоциирует его.
5. Когда все члены группы получат проективные ас​социации персонально для себя и обработают их, можно
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предложить участникам поделиться возникшими впе​чатлениями. В большинстве случаев группа, заинтриго​ванная тем, к какому типу руководителей отнесли каж​дого персонально, будет торопить ведущего раскрыть итоговую информацию. Однако часто возникает поло​жение, когда кому-то хочется высказаться не отклады​вая. Этому не следует препятствовать, поскольку иначе пропадет потенциальная возможность получить неожи​данные психологические эффекты.
6. Ведущий выписывает номера тех предметов, кото​рые по общим ассоциативным впечатлениям группы, со​бранным на этапе 3, соответствуют каждому из восьми типов руководителя.
7. Участники группы делятся впечатлениями о полу​ченных результатах, которые зачастую удивляют их. При этом важно дать возможность обсудить различные типы руководителей не в категориях «лучший — худ​ший», а имея в виду различные области эффективности, индивидуальные для каждого типа.
ТИПЫ РУКОВОДИТЕЛЕЙ
Кумир — все держится на его обаянии. Его все лю​бят, ему все симпатизируют. Ему многое проща​ется, потому, что это «свой человек».
Диктатор — тотальное подавление, сквозной конт​роль. Нервозная обстановка. Подозрительность, жесткая дисциплина. Склонность к наказаниям в ущерб поощрениям. Немало подчиненных лю​бят его, хотя и боятся.
Диспетчер — мастер «спихотехники». Умело свали​вает всю работу и ответственность на замести​телей, в соседние подразделения, организации. Доволен этим. Его кредо: «Руководитель обеспе​чивает работой других».
Заводила — умеет вдохновить, «завести» людей на работу, пробудить трудовой энтузиазм. Скло​нен к поощрениям, недооценивает наказания при стимулировании подчиненных, пренебрега​ет контролем.
Новатор ■— генератор идей. Его подразделение, организацию постоянно лихорадит перестрой​ка, эксперимент, внедрение нововведений.
Полпред — полномочный представитель своей ор​ганизации где угодно. Умеет установить полез​ные связи (как для организации, так и для себя) с поставщиками, потребителями, партнерами, коллегами, высшими эшелонами власти. Вирту​оз общения. Его постоянно нет на месте.
Политик — мастер интриг, комбинаций, манипуля​ций и шантажа. Искусно пользуется столкнове​ниями интересов сторон, играет на противоре​чиях людей самого разного уровня. Его кредо: «Разделяй и властвуй!».
Хозяин — работает больше и лучше всех подчинен​ных. Суровый, но справедливый защитник людей из своей организации. Никого и ничего так просто из рук не выпустит. Его кредо: «Все в своем кулаке».
Наставник — учит, помогает, подсказывает мо​лодым, начинающим. Его организация — это
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«кузница кадров». Его кредо: «Руководитель — отец солдатам».
Специалист— высокий профессионал в своем деле. Обладает глубокими и всесторонними зна​ниями о деятельности руководимой им органи​зации. Авторитетен больше как эксперт-кон​сультант, чем как руководитель. Организатор — всегда знает конкретную работу «на сегодня». Умеет организовать каждодневный труд подчиненных как слаженное взаимодей​ствие, дающее конечный результат. Миротворец — больше всего озабочен мораль​но-психологическим климатом Может прими​рять всех и вся в самых трудноразрешимых кон​фликтных ситуациях. Его кредо: «Был бы мир, остальное приложится».
Педант — способен систематизировать любую неразбериху в делах. Действует строго по инст​рукции и букве закона. Умело распределяет от​ветственность, заставляя, например, всех под​писывать любую бумажку и протоколировать каждый шаг. Не боится быть занудой. Велико​лепное знание нормативных актов позволяет ему находить законные пути для их невыполне​ния. Его кредо: «Бюрократ — это профессионал». Игрок — умеет рисковать, брать ответственность на себя и выигрывать. Обладает талантом бы​стро принимать важные решения при инфор​мационном стрессе. Интуитивен. Его кредо: «Азарт!»                            < *»
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Философ —умеет быть невозмутимым в успехе и по​ражении. Видит перспективу. Сохраняет личный оптимизм и уважение окружающих; некоторые из них считают его умствующим бездельником, безразличным ко всему. «Философ» действитель​но прошел в своей жизни «огонь, воду и медные трубы». Его кредо: «Все идет само собой».
Прагматик — смотрит на любую ситуацию с пози​ций конкретной, осязаемой, гарантированной выгоды. Убежден, что люди в большинстве сво​ем — это существа слабые, склонные к пороку, доверять которым нужно с оглядкой. Это подо​зрительный, слегка циничный скептик.
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Суицидология
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Компетентность
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