Давай договоримся

Эта игра  является  актуальной для школь​ников разного возраста, что обусловлено следующими факторами.
· Участие в игре актуализирует в школьниках чувство взрослости, реализующееся через его действительно взрослое поведение (от​ветственное, партнерское, уважительное, конструктивное) в процес​се ведения переговоров.
· Ведение переговоров в игре, проводимое в условиях дефицита времени и в отсутствии соревнования, снижает действие защитных механизмов участников и стимулирует их творческие возможности.
· Пребывание школьников в трех различных позициях в одной и той же ситуации позволяет участникам учиться понимать и уважать интересы партнеров.
· Роль наблюдателя, используемая в позиционном взаимодействии в игре, делает первоначальный аналитический акт направленным на действие другого, что служит основанием для анализа школьниками своего опыта поведения в ситуации взаимодействия.
· Рефлексивный этап игры актуализирует в учащихся стремление больше договариваться в проблемных ситуациях, рассматривать сво​их одноклассников не только как потенциальных деловых партнеров, но и как учителей в искусстве ведения переговоров.
Описываемая игра может быть модифицирована в отношении состава микрогрупп. В микрогруппы можно ввести  учи​телей, их можно создать не произвольно, а в соответствии с педа​гогическими целями.
Разнообразие игре может придать содержание позиционных кар​точек, которое может быть задано самими школьниками исходя из типичных проблемных ситуаций, с которыми они сталкиваются дома и в школе.
Данная игра проводится с учащимися – участниками 2 и 3 этапов «Сезонной школы». Проведение такой игры в группах обусловлено необходимостью сотрудничать во время работы над проектом, исследованием для получения планируемого результата с минимальными затратами и максимальным использованием ресурсов, в том числе и человеских.
Цели игры:
·  получение школьниками опыта партнерского поведения в ситуациях с противоположными интересами партнеров;
·  развитие позитивного эмоционального отношения к договору как способу сотрудничества.
Количество участников: от 12 до 24 человек (количество участников должно быть кратно 3).
Возраст участников: I \/-VIII класс.
Этапы игры
1. Подготовительный этап
Цель: психоэмоциональная разминка, настрой на ролевое взаимодействие.
Средства: психологические упражнения.
Ожидаемый результат: позитивный настрой участников друг на друга, снятие эмоционального и мышечного напряжения, развитие слаженности групповых действий.
Мини-этапы:
·  знакомство;
·  раскрепощение двигательной активности;
·  перевоплощение;
·  слаженность действий.
2. Основной этап 
Цели:
·  создание условий для партнерского взаимодействия школь​ников;
·  расширение знаний школьников о способах сотрудничества в деловом общении;
—
 развитие наблюдательности и гибкости поведения.
Средства: позиционное взаимодействие, анализ позиционного взаимодействия, презентация результатов работы, групповой анализ, раздаточный материал в виде протоколов наблюдения и позиционных ми ночек.
Ожидаемый результат: опыт делового взаимодействия, опыт наблюдения за ведением переговоров, опыт ролевого перевопло​щения, расширение знаний о способах поведения в переговорном процессе.
3. Рефлексивный этап
Цель: осознание участниками смысла приобретенного опыта, развитие познавательного и позитивного отношения участников к себе  и к партнерам.
Средства: групповая и индивидуальная рефлексия полученного. 
Ожидаемый результат: готовность участников к партнерскому сотрудничеству, готовность к восприятию своих товарищей потенциальных партнеров, желание учиться новым способам сотрудничества.
4. Диагностический этап
Цель: оценка эмоционального отношения школьников к партнерскому  взаимодействию и к форме проведения занятий.
Средства: наглядные плакаты, на которых фиксируются результаты индивидуальной оценки.
Ожидаемый результат: общая удовлетворенность участников проведенной игрой.
Ход игры 

I Подготовительный этап
Подготовительный этап состоит из серии мини-этапов, логически связанных между собой и направленных на реализацию цели этого этапа.
•
Знакомство.

Традиционно знакомство проводят в кругу, где каждому участнику  предлагается кратко рассказать о себе то, что, по его мнению, мало кому известно. Это могут быть увлечения, интересы, случай из жизни и др.
•
Упражнения на раскрепощение двигательной активности.
Целью этого этапа является уменьшение мышечного напряжения, развитие доброжелательных, открытых отношений в группе (классе). В качестве основных упражнений используются:
—
двигательные (перемещение по стулу, ловля различных «мыс​ленных» предметов: «яблока», «кирпича», «воздушного шарика» и т. д.),
—
силовые (толкание плечами, бедрами, «примеривание» силы рук и т. д.),
—
дыхательные.
• Упражнения на перевоплощение.
Упражнения на перевоплощение направлены на развитие спо​собности детей к владению собственным телом, к эмоциональной открытости, творческому воображению, гибкости поведения.
Подобные упражнения целесообразно проводить в определенной последовательности, с усложнением. Например, схема усложнения вхождения в образ может быть следующая: Образ («Орел») -Образ в сочетании со свойством («Уставший орел») -Образ в какой-то ситуации («Орел в клетке») - Сложный образ.
Наиболее оптимальной формой организации такого типа упраж​нений является предложение учащимся карточек, с одной стороны которых записано название образа, в который им придется пе​ревоплотиться, а с другой — тот же образ, но усложненный ка​чеством или ситуацией. Например, «Ветер» — «Ветер в пустыне»; «Диван» — «Диван на свалке»; «Медведь» — «Сытый медведь»; «Родитель» — «Родитель после родительского собрания» и т.п. В качестве сложных образов можно предложить следующие: «Мой отец», «Моя мать», «Каким я хочу быть», «Каким меня видят другие» и т. п.
Прежде чем переходить к упражнениям на слаженность действий, школьникам можно предложить с помощью жестов и мимики выра​зить различные эмоциональные состояния, которые записаны на раздаточных карточках: усталость после занятий, любовь к собаке, обида из-за незаслуженной оценки, утешение кого-либо и др.
Эффективным упражнением на этом мини-этапе является репети​ция поведения участников в привычных жизненных ситуациях. Напри​мер, учащимся, стоящим в кругу, предлагаются карточки, в которых записаны действия, которые необходимо совершить по отношению к соседу слева: обратить на себя внимание, сделать комплимент, попросить о чем-нибудь и т. п.
•
Упражнения на слаженность действий дают возможность ученику почувствовать себя частью группы, осознать возможности своего влияния на товарищей, увидеть зависимость  между успехом группы и личным успехом каждого.
В качестве упражнений на этом этапе можно предложить следующие: выстукивание или прохлопывание ритма по кругу, сочинение рассказа по кругу, групповое рисование, создание скульптуры группы и др.
2. Основной этап
Прежде чем приступить к описанию хода основного этапа, пред​ставим формы раздаточного материала игры.
Протокол.
Количество протоколов равно количеству участников.
	ПАРТНЕР №1
	ПАРТНЕР №2

	Интерес:
	Интерес:

	Способы поведения
	Способы поведения


Позиционные карточки.
Ведущий раздает по каждой ситуации (в каждую микрогруппу) 2 позиционные карточки. В каждой из них записаны название по​зиции или роли того или иного партнера и его интерес в данной ситуации. Возможные примеры позиционных карточек представ​лены ниже.
Позиционные карточки ситуации «А»

	ПАРТНЕР №1 А1 «Ученик»
	ПАРТНЕР №2 А2 «Учитель»


	Интерес:

уговорить учителя не ставить ему «2» за неподготовленный  реферат.
	Интерес: 

поставить  ученику «2» за неподготовленный им реферат.


Позиционные карточки ситуации «Б»

	ПАРТНЕР №1 Б1 «Ученик»
	ПАРТНЕР №2 Б2 «Ученик»

	Интерес:

уговорить товарища подежу​рить за себя.
	Интерес: 

не дежурить за товарища.


Позиционные карточки ситуации «В»

	ПАРТНЕР №1 В1 «Сын»
	ПАРТНЕР №2 В2 «Мать»

	Интерес:

надеть кроссовки на дискотеку.
	Интерес: 

уговорить сына надеть туфли на дискотеку.


Позиционные карточки ситуации «Г»

	ПАРТНЕР № 1 Г1 «Отец»
	ПАРТНЕР №2 Г2 «Сын»

	Интерес: 

поехать вместе с сыном на дачу.   

	Интерес: 

остаться дома.


Позиционные карточки ситуации «Д»

	ПАРТНЕР №1 Б1 «Ученик»
	ПАРТНЕР №2 Б2 «Учитель»

	Интерес:

повлиять на учителя так, чтобы он не вызывал родителей в школу.
	Интерес: 

вызвать родителей ученика в школу.



 Ведущий рассказывает учащимся об особенностях договорных отношений, обращая внимание на основные позиции, которые каждая из договаривающихся сторон должна заранее продумать для эф​фективного ведения будущих переговоров. Итак, каждому партнеру следует подумать над следующими вопросами: 

·  каков мой интерес (моя цель) переговоров;

·  чем я могу «пожертвовать» ради заключения договора;

·  чем я не могу «пожертвовать» в договоре ни при каких обсто​ятельствах;
·  каков (предположительно) интерес моего партнера в этих пе​реговорах;
·  чем (предположительно) мой партнер может «пожертвовать» ради заключения договора;
·  чем (предположительно) мой партнер не сможет «пожертво​вать» ни при каких обстоятельствах.

•
Ведущий обращает внимание участников на разнообразие форм  поведения партнеров в договоре (как словесных, так и с помощью жестов и мимики) и записывает на доске (с комментарием) некото​рые возможные способы сотрудничества. Это необходимо для того, чтобы облегчить последующую работу школьников в микрогруппах.
В качестве первоначального можно использовать следующий спи​сок:
·  передача информации,
·  уступка,
·  предложение помощи,
·  отказ,
·  прояснение слов и позиции партнера,
·  убеждение,
·  запрос о помощи,
·  приведение аргументов,
·  похвала,
·  согласие с условием,
·  предложение помощи,
·  улыбка,
·  похлопывание по плечу.

Ведущий предлагает школьникам разбиться на тройки, а затем задает цели и позиции участников в полученных микрогруппах.
Цель групповой работы для школьников — стремиться догово​риться в предложенных ведущим ситуациях с противоположными интересами партнеров. Следует обратить внимание школьников на то, что им необязательно договориться в окончательном варианте в течение заданного времени. Главное — участие в переговорном процессе, стремление к результату.
Позиции участников тройки: партнер № 1, партнер № 2, наблю​датель.
Задача партнеров: договориться в ситуации, предложенной ве​дущим на позиционной карточке.
Задача наблюдателя: заполнять протокол наблюдения за партнерами №1 и №2 в ходе процесса переговоров в тройке. В протоколе наблюдатель сначала должен записать (в первой строке) заданную в позиционной карточке роль каждого партнера и его реальное имя. Во второй строке протокола наблюдатель за​писывает интересы партнеров, используя позиционную карточку. Самой сложной частью работы наблюдателя является фиксация в протоколе тех способов поведения, которые используют парт​неры тройки в предложенной ситуации. Безусловно, наблюдатели могут воспользоваться списком способов сотрудничества, запи​санным на доске. Однако они должны ориентироваться прежде всего на действительно проявляемые партнерами способы пове​дения. Для того чтобы облегчить работу наблюдателей, ведущий обозначает группе их права:
· возможность остановить процесс переговоров в любой момент для того, чтобы зафиксировать в протоколе способы поведения
партнеров;
· иметь собственное мнение в интерпретации поведения парт​неров при заполнении протокола.

Ведущий раздает в каждую микрогруппу по 3 протокола наблю​дения, а также позиционную карточку (она состоит из 2 карточек с позициями и интересами партнеров). Примеры позиционных карточек приведены выше. Ведущий задает время переговоров и называет знак (например, хлопок), который просигналит участникам об окончании их работы.
· Ведущий предлагает школьникам выбрать себе позицию в пе​реговорном процессе. После этого каждый участник тройки берет соответствующий листок: наблюдатель— протокол наблюдения, партнер № 1 и партнер № 2 — свои части позиционной карточки.
Ведущий дает сигнал о начале переговоров.
· Через отведенное время ведущий фиксирует, что переговоры за​ кончены и дает немного времени наблюдателям для окончательного
оформления протоколов.
· Ведущий предлагает участникам поменяться позициями внутри тройки и вновь начать договариваться в той же ситуации.
· Повторение пункта № 6.

· Повторение пункта № 7.

· Повторение пункта № 6.

· Ведущий обращает внимание участников на то, что в каждой тройке в данный момент находятся по 3 протокола наблюдения, в которых зафик​сированы способы ведения переговоров участниками тройки. Ведущий дает задание в каждую микрогруппу: проанализировать все зафикси​рованные способы поведения и выписать из них на отдельный листок неповторяющиеся. Затем представить от каждой микрогруппы зачи​тывает  получившийся список, а ведущий записывает способы на дос​ке, продолжая первоначальный перечень. Безусловно, ведущий должен не просто записывать предложенные способы, но и при необходимости прояснять их смысл, переформулировать. В конечном итоге должен получиться такой список способов ведения переговоров, который от​ личается разнообразием, конструктивностью, действенностью.

· Ведущий предлагает записать каждому участнику игры получив​шийся список способов ведения переговоров себе в тетрадь, а затем подумать и ответить на следующий вопрос: какие из данных спосо​бов являются наиболее эффективными при заключении договора (какие из этих способов, скорее всего, приводили вас к совместному соглашению)?
· Представитель от каждой микрогруппы называет наиболее эффективные способы, выражая мнение своей тройки, а ведущий отмечает эти способы в списке (на доске) каким-нибудь знаком «!» «+».

· Исходя из отмеченных учащимися эффективных способов ве​дения переговоров, ведущий подводит итог основному этапу игры, делая совместно со школьниками вывод о необходимости уважения интересов партнера в процессе переговоров, компромисса как важ​нейшего показателя договорных отношений.
3. Рефлексивный этап
На этом этапе ведущий стремится создать условия для выступле​ния каждого участника игры, слова которого должны выслушиваться классом с пониманием и доброжелательностью.
В процессе обсуждения участники работают со списком способов, которые они записали в конце предыдущего этапа и с протоколами наблюдений.
Ведущий предлагает для обсуждения следующие вопросы:
· Какие качества партнера вы открыли в себе?
· Какие качества партнера вы хотели бы отметить в своих товари​щах, с которыми договаривались?
· Какие способы из списка вы используете чаще всего? Отметьте их галочкой.

· Каким способам из списка вы хотели бы поучиться? Подчерк​ните их.
· С кем бы вы хотели договориться сейчас, после овладения некоторыми способами сотрудничества?
Опыт показал, что рефлексивный этап проходит более интересно, когда каждый участник тройки говорит о том, как проявили себя его партнеры в процессе переговоров, а также чему у них можно поу​читься.
4. Диагностический этап
Предметом диагностики может быть эмоциональное отноше​ние участников к процессу ведения ими переговоров и к форме занятия.
Для оценки отношения школьников к занятию можно использовать лист формата А4 со следующим оформлением.

	Тебе понравилась игра?

	Что именно?

..

..
ДА


	Что именно?

..

БОЛЕЕ-МЕНЕЕ

	Что именно?

   . . 
 . . . 

НЕТ


	Что именно?

.
.

НЕ ЗНАЮ


Свое отношение к занятию участники игры отмечают в одном из 4 квадратов посредством каких-либо символов.

Отношение к процессу договора может быть выявлено с помощью следующего приема. На альбомном листе рисуется система коор​динат с двумя шкалами. Горизонтальная шкала отражает позиции участников, вертикальная — баллы, которыми каждый из участников оценил игру. Практика показала результативной 7-балльную шкалу оценки. Эта система координат может выглядеть так
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Каждый участник  ставит какой-либо знак ( в данном случае .) напротив соответствующего, по его мнению, количества баллов.

Если средний балл эмоционального отношения к договору (по группе) превышает 5 баллов, то игру можно считать достаточно результативной.

