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Все мы люди, все — человеки. И у каждого есть свои слабости. Один

человек транжирит деньги, другой — время, а третий — и об этом мы

поговорим особо — возможности, которые пытается дать ему жизнь,

сводя его с разными людьми. Человек встречается с этими людьми —

случайно или не совсем, — начинает общаться. Но затем, либо из-

за низкой культуры общения, либо из-за нежелания отказаться от не-

которых своих конфликтогенных привычек, вступает с собеседниками

в конфликт и расходится. Тем самым лишается всех тех возможнос-

тей, которые могли бы у него появиться, стань он для этих людей дру-

гом или хотя бы хорошим знакомым.

• эффективная мотивация • конфликтогенные ситуации • цена невежливо-

сти • схемы фиксации конфликтов

Что делать с такими людьми, и что им делать с самими собой —
вопрос сложный, хотя, кажется, ответов есть много: учиться веж-
ливости, учиться культуре поведения, искусству деловых перего-
воров и т.д. Но тут возникает проблема. А ЗАЧЕМ? — задаёт во-
прос такой человек. И мы не знаем, что ответить, поскольку от-
вет требует долгих, часто мало доказательных рассуждений, ко-
торые он слушать не станет.

И как хочется, чтобы речь шла не о потере возможностей,
а о потере денег и времени. Там всё было бы просто. Взял бумаж-
ку, скурпулезно зафиксировал все «мелкие», «случайные», «пус-
тяковые» траты, суммировал и сунул под нос растратчику неожи-
данно огромную и беспощадно-наглядную цифру. Со словами:
«Вот, почему ты еле концы-с-концами сводишь». Или «вот, куда
всё твоё свободное время вылетает». Тут уж любой, самый легко-
мысленный человек задумается, а не стоит ли ему поучиться бо-
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лее бережному обхождению
со временем или деньгами.

Но то — время и деньги.
А как посчитать потери, воз-
никшие, например, из-за кон-
фликта, который случился как-
то «невзначай», «ни с того
ни с сего», из-за «безобидной»
шутки? Ответим: очень услов-
но и приблизительно. Но даже
при этой условности и прибли-
зительности мы обещаем, что
конечная картина будет очень
наглядной.

Казалось бы, о чём тут мож-
но говорить? Проблема вежли-
вости-невежливости, проблема
межличностных конфликтов
изучены вдоль и поперёк. Да.
Вот только число конфликтов
меньше не становится. И не так
уж быстро растёт количество
людей, желающих целенаправ-
ленно осваивать не только
сложные приёмы бесконфликт-
ного общения, но даже правила
элементарного этикета (Да лад-
но, знаем мы всё это, чего опять
пристали?)

Какова причина нехватки
мотивации? Их много. Но одна
из важнейших, на наш
взгляд, — недостаток простой
наглядной демонстрации того,
какие ПОТЕРИ неизбежно не-
сёт человек грубый от своей
грубости, и какие ПРИБЫЛИ
имеет человек вежливый
от своей вежливости (а тем бо-
лее, человек, владеющий спе-
циальными приёмами эффек-
тивного общения).

Конечно, читать лекции
на эту тему можно долго, кра-
сиво и логично, но слова быст-
ро утомляют, и то, что было
сказано пару минут назад, уже
не помнится отчётливо. Теря-
ется логика, теряется убеди-
тельность. Другое дело — на-
глядные схемы, где видно всё
и сразу.

Именно их мы и хотим
предложить. Несколько про-
стых наглядных схем, на кото-
рых будет показано, как и поче-
му «буксует» решение проблем
у людей невежливых, как и по-
чему люди вежливые легко
справляются с проблемами.
Как можно очень приблизи-
тельно, но очень наглядно по-
считать «убытки» грубиянов
и «прибыли» вежливых. На-
пример — с целью демонстра-
ции тем же грубиянам для по-
следующей мотивации их
на изучение норм культурного
общения.

Проще говоря, цель демон-
страции данных схем — эффек-
тивная мотивация. Та состав-
ляющая любого учебного про-
цесса, которая очень мала
по количеству занимаемого
времени (и оттого часто пропу-
скается), но очень велика
по значимости и зачастую тру-
доёмкости.

Кому могут быть полезны
эти схемы: школьному психо-
логу при объяснении основ
психологии общения, учителю
на классном часе или роди-
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тельском собрании — если от-
дельные «горячие головы» сре-
ди присутствующих искренне
не понимают, как они своей
«несдержанностью» вредят се-
бе и другим. Директору —
для тех же целей, но уже на со-
браниях учителей.

Почему так сложно
обсуждать проблемы?

За основу мы возьмём наибо-
лее типичные конфликтоген-
ные ситуации. На наш взгляд,
это ситуации коллективного
принятия сложных решений,
когда благополучного исхода
добиться довольно непросто,
а сорваться на конфликт до-
вольно легко (куда поехать
в отпуск, на что потратить сво-
бодные деньги, как провести
выходной, кто что должен де-
лать при коллективной уборке
квартиры, как повлиять на ре-
бёнка, вдруг «отбившегося
от рук» и т.п.). Одна из глав-
ных причин сложности — ва-
риантов решения много. Есть
очевидные и видимые сразу.
Их выдвигают в первую оче-
редь, но их же первыми и от-
брасывают, поскольку у них
тут же обнаруживаются такие
же очевидные недостатки. Есть
менее очевидные. Их логичес-
ки выявляют лишь после об-
суждения очевидных вариан-
тов, нахождения в них недо-
статков и отвержения. Есть

совсем не очевидные варианты.
Выявить их можно лишь в хо-
де долгого внимательного об-
суждения более очевидных ва-
риантов, каждый из которых,
как правило, не без изъяна.

Беда в том, что наилучшие
решения, способные макси-
мально удовлетворить всех,
скрываются, как правило, сре-
ди последних — самых неоче-
видных вариантов. И до них
надо ещё «докопаться». И вот
тут-то начинаются проблемы,
связанные с такими банальны-
ми явлениями, как невежли-
вость, несдержанность, неуме-
ние «попридержать язык». Но
об этом чуть ниже.

В дальнейшем, при постро-
ении схем, мы возьмём за осно-
ву условную ситуацию, в кото-
рой только пять вариантов ре-
шения (их мы обозначим боль-
шими буквами: А, Б, В, Г, Д).
Почти каждый из этих вариан-
тов будет иметь свой, легко вы-
являемый недостаток — поми-
мо имеющихся скрытых (яв-
ные недостатки мы обозначим
соответствующими малыми
буквами: а, б, в, г). При этом ва-
риант «А» — самый очевид-
ный, но имеющий явный недо-
статок «а», «Б» — менее оче-
видный с недостатком «б»,
и т.д. «Д» — идеальный вари-
ант без недостатков.

Конечно, в жизни вариан-
тов бывает, как правило, гораз-
до больше, но даже при таком
малом количестве выборов
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разница между проигрышем
грубияна и выигрышем вежли-
вого человека будет вопиюще
очевидна.

Для начала, в целях боль-
шей иллюстративности, возь-
мём конкретную возможную
ситуацию.

Описание ситуации

Два приятеля-старшекласника
из провинциального города N,
расположенного где-то посере-
дине между Москвой и Санкт-
Петербургом, поднакопили де-
нег и решили исполнить свою
давнюю мечту — съездить
на неделю в один из этих двух
городов. Вопрос: Куда? Где
жить? Как и на чём сэконо-
мить, но при этом не попасть
впросак.

Варианты решения

Вариант «А»: Конечно, ехать
надо в Москву, это «круче».
Однако недостаток «а» очень
серьёзен. Слишком плохо
в Москве со временным жиль-
ём для людей со скромными
финансовыми возможностями.
Вывод: ехать надо в Питер.

Вариант «Б»: Ехать надо
в Питер и селиться в мини-гос-
тиницу. Это надёжнее, чем в ка-
кую-нибудь квартиру с посу-
точной оплатой, где нет ни ад-
министрации, ни охраны. Не-

досток «б»: в гостинице нет
своей кухни, более строгий ре-
жим. Значит на еде — купив де-
шёвые продукты и пригото-
вив — не сэкономишь. Придёт-
ся питаться в кафешках, да
и временных друзей-подружек
(дело молодое) особо не пово-
дишь. Вывод: селиться надо
в квартиру.

Вариант «В»: Селиться
нужно в квартиру с посуточной
оплатой где-нибудь в центре —
ближе к культурным достопри-
мечательностям. Недостаток
«в»: цены на квартиры в центре
намного выше, чем на перифе-
рии, а экономия денег — очень
важный вопрос. Вывод: кварти-
ру нужно брать не в центре.

Вариант «Г»: Селиться
нужно в квартире на окраине —
там самые дешёвые варианты.
Недостаток «г»: самые дешё-
вые квартиры — в самых небла-
гополучных районах. В том
числе — в криминогенном от-
ношении. Не стоит из-за мел-
кой экономии подвергать себя
риску. Особенно — в вечернее
время. Вывод: квартиру нужно
брать среднюю по цене —
не в самом центре, но недалеко
от него.

Вариант «Д»: по совокуп-
ности условий, ехать надо
в Питер, селиться в среднюю
по стоимости квартиру недале-
ко от центра, еду готовить са-
мим. Продукты — по-максимо-
му — брать из дома.

96 5 ’ 2 0 1 2

диагностика

диагностикаПЕД
ПЕД

ˇ Ł ª_5_2012_ º.qxd  14.12.2012  17:03  Page 96



Цена невежливости
и как ее наглядно
показать?

Схема процесса
решения проблемы

Примечание: данную схему,
как и все последующие, можно
рисовать поэтапно на доске
или листе бумаги сопровождая
процесс устными комментари-
ями. Там, где в этом будет необ-
ходимость, мы покажем, как
это делать.

Конечно, всё очень просто
выглядит в теории, однако, как
показывает практика, в реаль-

ности дела обстоят гораздо
сложнее, и такое быстрое пере-
бирание вариантов и выход
в финал случаются редко. По-
чему? Потому, что в ходе об-
суждения очень часто появля-
ется возможность — а значит
и соблазн — указать ближнему
на его неправоту. И сделать это
не совсем в вежливой форме.
Обидно намекнув, подколов,
подшутив, высмеяв, оскорбив
напрямую. А ближний, получив
«тычок», естественно загорает-
ся желанием отплатить той же
монетой, да ещё и добавить,
«чтоб неповадно было». Какое
там решение проблемы — ему
сейчас надо восстановить свою
поруганную честь. И вот, слово
за слово, «на пустом месте» раз-
горается скандал. Иногда быст-
ро, если начали сразу с грубых
шуток, иногда — помедленнее.
И хорошо, если «выпустив
пар», потеряв впустую кучу
времени и душевных сил, собе-
седники остановятся и вспом-
нят, зачем они, собственно гово-
ря, собрались. А могут ведь
и рассориться навсегда.

Пример:
— Ну чо, Вася, махнём

в Москву, что ли?
— Ага, «махнём». На вокза-

ле с бомжами ночевать…
— А чо с бомжами-то?..

у нас деньги есть…
— Какие деньги, Петя? Ты

чо, не «въезжаешь». В Москве
дешёвую хату — фиг найдёшь.
В Питер поехали…
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— А чо в Питер? В Питере
все наши уже были — не понтово.

— А ты чо туда — отдыхать
едешь или «понты кидать»?
Смотри, как бы тебе их там
не поотрывали.

— Умный, да? Ща я тебе
кой-чо поотрываю…

— А ну, рискни…
— И рискну. Вот тебе…
Спрашивается, что же де-

лать? Ответ прост и сложен од-
новременно: держать себя в ру-
ках, строго следовать правилам
вежливости и забыть на время
о своём «законном праве» гово-
рить «то, что хочется, и так, как
хочется». Это трудно, но реше-
ние проблемы, как правило, то-
го стоит. Особенно если учесть,
как вырастает «цена невежли-
вости» в таких ситуациях.

Вот теперь мы переходим
ко второй нашей схеме.

Она состоит из двух частей.
В первой, на примере уже обо-
значенной проблемы с пятью
вариантами решений, мы пока-
жем, как происходит обсужде-
ние проблемы между невежли-
выми людьми и как они несут
потери (их мы будем измерять
в У.Е.). Во второй — как обсуж-
дают проблемы вежливые лю-
ди и как они на этом «зараба-
тывают» (тоже в У.Е.). Резуль-
таты сравним.

Первая часть — целая дра-
ма из нескольких действий,
где диалоги сменяются кон-
фликтами, конфликты — пе-
риодами отчуждения и взаим-

ных обид, затем снова диало-
гами и т.д.

При этом слово «дурак» мы
будем использовать вполне со-
знательно как символ любого
конфликтогенного действия —
от мелкой, но обидной шутки
до откровенного открытого ос-
корбления.

Вторая часть — очень ко-
роткая и очень скучная. Без ма-
лейшего драматизма. В ней мы
покажем, как легко и быстро
могут решать проблемы веж-
ливые люди. В один заход.

Итак, совместный поиск
наилучшего варианта решения
проблемы.

Схема диалога между
индивидуумами,
обладающими низкой
культурой общения

Действие 1

Примечание (в первый раз мы
покажем поэтапно процесс ри-
сования схемы).

1) Рисуем два профиля,
смотрящих друг на друга.

2) Первому профилю при-
рисовываем облачко со стрел-
кой и текстом внутри (как в ко-
миксе) он говорит.

3) Второму профилю тоже
пририсовываем облачко со
стрелкой. Он отвечает.

4) Далее поочерёдно при-
рисовываем облачко с фраза-
ми, изображая диалог.
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Пример диалога

Первый: «Давай попробуем ва-
риант «А».

Второй: «Ты чо, дурак? Ва-
риант «А» – недостаток «а).
Лучше вариант «Б».

Первый: «Сам дурак!!! Ва-
риант «Б» – недостаток «б».

Второй: «Нет, ты дурак!
Потому, что вариант «Б» – всё
равно лучше.

Первый: «Нет, ты дурак!
Потому, что вариант «А» – всё
равно лучше.

Оба  хором: «Ты просто ду-
рак!!!»

Действие 2

1) Стираем схему. Рисуем два про-
филя, отвернувшиеся друг от дру-
га. Между ними маленькими буква-
ми пишем: обида, жажда мести».
2) Рисуем итоговую таблицу.

1-е ПРОМЕЖУТОЧНЫЕ
ИТОГИ ОБСУЖДЕНИЯ ПРО-
БЛЕМЫ (приобретения и по-
тери в действиях 1 и 2).
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Приобретения Потери

НЕТ Время, потраченное на преодоление чувства обиды, – 1 у.е.
Душевные силы, потраченные на преодоление чувства
обиды, – 1 у.е.
Потеря чувства доверия – 1 у.е.
Остаточное чувство обиды – 1 у.е.

Итого чистые потери – 4 у.е.

Действие 3

Примечание: вторую попытку пе-
реговоров участники начинают
уже заранее находясь «на взво-
де». Поэтому реакции на повтор-
ные выпады будут острее, новое
чувство обиды — сильнее.

1) Повторяем предыдущую
схему. Только над профилями
рисуем по маленькой молнии
(нервное напряжение).

Пример диалога

Первый: Варианты «А» и «Б» –
плохие.

Второй: Да, Варианты «А»
и «Б» – плохие.

Первый: «Давай попробуем
вариант «В».

Второй: «Ты чо, дурак? Ва-
риант «В» – недостаток «в».
Лучше вариант «Г».

Первый: «Сам дурак!!! Ва-
риант «Г» – недостаток «г».

Второй: «Нет, ты дурак!
Потому, что вариант «Г» – всё
равно лучше.

Первый: «Нет, ты дурак!
Потому, что вариант «В» – всё
равно лучше.

Оба хором: «Ты абсолют-
ный дурак!!!»
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Действие 4

1) Стираем схему. Рисуем два
профиля, отвернувшиеся друг от
друга. Над ними молнии. Между
профилями крупными буквами
пишем: «обида, жажда мести».

2) Рисуем итоговую таблицу.

2-е ПРОМЕЖУТОЧНЫЕ
ИТОГИ ОБСУЖДЕНИЯ ПРО-
БЛЕМЫ (приобретения и по-
тери в действиях 3 и 4).
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Приобретения Потери

НЕТ Время, потраченное на преодоление чувства обиды, – 2 у.е.
Душевные силы, потраченные на преодоление чувства
обиды, – 2 у.е.
Потеря чувства доверия – 2 у.е.
Остаточное чувство обиды – 2 у.е.

Итого чистые потери – 8 у.е.

Действие 5

1) Повторяем предыдущую
схему. Только над профилями
рисуем по большой молнии.

Пример диалога

Первый: «Варианты «В» и
«Г» — плохие.

Второй: «Да. Варианты «В»
и «Г» – плохие.

Первый: «Давай попробуем

вариант «Д». У него нет недо-
статков.

Второй: «Да, давай попро-
буем вариант «Д». У него нет
недостатков.

Оба хором: «Решение при-
нято!!!»

Ура. Как говорил Чебураш-
ка: «Мы строили-строили и, на-
конец, построили! Да здравст-
вуем Мы…». Однако радовать-
ся пока рано. Посчитаем, что
у нас получается в итоге.

Приобретения Потери

Решение проблемы – 1 у.е.
Радость от решения
проблемы – 1 у.е.

Время, потраченное на преодоление чувства обиды, – 3 у.е.
Душевные силы, потраченные на преодоление чувства
обиды, – 3 у.е.
Потеря чувства доверия – 3 у.е.
Остаточное чувство обиды – 3 у.е.

Итого – 2 у.е. Итого – 12 у.е.

Итого чистые потери – 10 у.е.

Как-то не очень радостно.
Правда?

А теперь посмотрим, как
в такой же ситуации поступают
вежливые люди.
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Схема диалога между
индивидуумами,
обладающими
высокой культурой
общения

Действие 1 
(оно же последнее)

1) Повторяем предыдущую
схему. Только над профилями
рисуем по большой молнии.

Пример диалога

Первый: «Давай попробуем ва-
риант «А».

Второй: «Вариант «А» –
хороший, но недостаток «а».

Давай попробуем вариант
«Б».

Первый: «Вариант «Б» –
хороший, но недостаток «б».
Давай попробуем вариант
«В».

Второй: «Вариант «В» –
хороший, но недостаток «в».
Давай попробуем вариант
«Г».

Первый: «Вариант «Г» –
хороший, но недостаток «Г».
Давай попробуем вариант «Д».

Второй: «Да, давай попро-
буем вариант «Д». У него нет
недостатков.

Оба хором: «Решение при-
нято!!!»

2) Рисуем итоговую таблицу.
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Приобретения Потери

Решение проблемы – 1 у.е.
Радость от решения проблемы – 1 у.е.
Повышение чувства доверия – 1 у.е.
Удовольствие от процесса общения – 1 у.е.
Желание продолжить общение – 1 у.е.

Душевные силы, потраченные на
сдерживание желания высказаться
импульсивно, – 1 у.е.

Итого – 5 у.е. Итого – 1 у.е.

Итого чистое приобретение  – 4 у.е.

Вроде бы немного, но если
сравнить результаты с преды-
дущей парой, то мы получаем,
что простая вежливость в дан-
ной ситуации дала целых
14 у.е. «прибыли». Верно и об-
ратное. В 14 у.е. обошлось про-
стое нежелание попридержать
язык и не сказать собеседнику
обидную фразу. Пожалуй, не-
плохой аргумент, чтобы заста-
вить подумать: а не стоит ли
начать учиться культурному
поведению.

А ведь в жизни ситуации
бывают значительно сложнее
и запутаннее, а значит, разница
в результатах вежливых и не-
вежливых людей может ока-
заться намного выше.

Во-первых: невежливые мо-
гут вообще рассориться на пол-
пути и не дойти до финала.
Итог — полное отсутствие при-
обретений. И хорошо, если эти
люди не расстанутся навсегда.

Во-вторых: вариантов отве-
та может быть значительно
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больше. Значит, больше кон-
фликтных поводов, значит —
больше конфликтов и перио-
дов отчуждения, значит —
больше потерь.

В-третьих: решение про-
блемы может «стоить» вовсе
не 1 у.е., как в нашей схеме,
а гораздо больше. Значит — не-
достижение результата — до-
полнительный убыток на та-
кую же «сумму».

Как видим, при такой на-
глядной форме анализа мы да-
ём почти бухгалтерски-нагляд-
ное подтверждение старой рус-
ской пословице: «Ничто
не стоит так дёшево и не ценит-
ся так дорого, как обычная
вежливость».

Примечание: Конечно, все-
гда найдутся люди, которые
начнут возражать, что не всё
так просто, что нельзя похо-
жие конфликтные посылы рас-
ценивать одинаково в разных
ситуациях. Ведь иногда челове-
ка можно назвать дураком по-
тому, что хочешь его хладно-
кровно и целенаправленно уни-
зить, а иногда — потому что
просто не сдержался и захотел
указать ему на то, что он дей-
ствительно «сморозил глу-
пость». Иначе говоря, во вто-
рой ситуации пострадавший
«сам виноват».

На это можно возразить,
что эффект от слова «дурак»
и ему подобных не зависит
от того, почему вы его произ-
несли. Первичная обида и пер-

вичная ответная реакция чело-
века, скорее всего, будет одина-
ковой во всех ситуациях. Если
говорить метафорически, то
человеку, которому на голову
упал цветочный горшок, будет
одинаково больно и тогда, когда
горшок столкнули с целью убий-
ства, замаскированного под не-
счастный случай, и тогда, ког-
да столкнули просто по нео-
сторожности при мытье окон.

В третьей схеме мы хотим
показать, как можно наглядно
описать потери, которые чело-
век может понести, поссорив-
шись, например, с новым зна-
комым или старым другом.

Но для начала разберёмся,
что такое — удачное знакомст-
во. Часто это развитие отноше-
ний, которое ведёт к тому, что
новый знакомый сводит вас
с другими своими знакомыми
(легко, быстро и непринуждён-
но, что было бы затруднитель-
но, попытайся вы построить
с ними отношения без его по-
мощи). С теми новыми знако-
мыми повторяется та же исто-
рия. И так — в геометрической
прогрессии. Кроме того, новые
знакомства — это не просто
приятное общение. Но и новые
интересные предложения, сов-
местные дела.

Таким образом, приобретая
нового друга, вы часто приоб-
ретаете целую «социальную
сеть» новых знакомств и инте-
ресных предложений. Теряя
его — теряете и «сеть». В пер-
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вом случае вы имеете хорошие
шансы добиться жизненного
успеха. Во втором — встаёте
на путь типичного неудачника.
Сказанное не означает, что на-
до переживать над каждой по-
терянной возможностью при-
обрести новое знакомство. Не-
удачи случаются. Но одно де-
ло — вы расстались с новым
знакомым мирно. Просто по-
няв, что слишком разные люди.
И совсем другое — когда сдела-
ли это после нелепого сканда-
ла и разошлись врагами.

Схема процесса
разрастания
«Социальной сети»

Условные обозначения

основной субъект взаи-
модействия

возможный полезный
контакт

возможное интересное
предложение

а)

б)

.............................................................

.............................................................

г)

Схема процесса
потери «Социальной
сети»

а)
.............................................................
.............................................................

в)
Отметим, что данную схе-

му можно использовать
не только тогда, когда мы пы-
таемся уговорить человека
быть «помягче» с окружающи-
ми. Т.е. тогда, когда он ещё
не успел ни с кем поссориться
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из-за своей «несдержанности
на язык». Но и тогда, когда он
уже поссорился с другим чело-
веком, понимает, что тоже ви-
новат, и что, «по уму», стоило
бы пойти извиниться. Но лож-
ная гордость не даёт ему это
сделать.

Здесь можно усилить эф-
фект ещё одной — четвёртой —
схемой. Которая показывает,
как промедление с извинения-
ми может принести нам вполне
ощутимые убытки.

Положим, знакомый, с ко-
торым вы поссорились, — объ-
ективно бесполезный для вас
человек. И по логике, «ломать
себя», идти к нему с извинени-
ями — напрасная трата сил
и времени. Но как ли это? Ведь
этот человек — не кукла, кото-
рую вы убрали в шкаф и на-
всегда забыли. Он продолжает
жить, общаться с другими —
пока незнакомыми вам —
людьми. А среди них могут
быть люди, очень полезные
в перспективе — со своими «со-
циальными сетями». Но вот бе-
да: вольно или невольно, ваш
обиженный знакомый может
начать распространять среди
этих людей негативную инфор-
мацию о вас. (Вы в этом сами
виноваты. Надо было вовремя
извиняться.) И когда вы вый-
дете на этих людей и попытае-
тесь «завязаться» с ними, вас
заранее встретят с насторожен-
ностью и подозрением. Кон-
такты, которые могли бы со-

стояться, не состоятся. Вслед-
ствие этого для вас потеряются
и целые «социальные сети».
А всё из-за того, что вы один
раз поленились извиниться
или «попридержать язык».

Схема процесса
подрыва репутации

а)
.............................................................
..............................................................

в)
.............................................................
..............................................................

г)
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.............................................................

.............................................................
.

ж)

И последнее. Бывает так,
что свою невежливость в ходе
обсуждения общей проблемы
люди проявляют не напря-
мую — через оскорбления, гру-
бые шутки. А более завуалиро-
ванно и неосознанно — через
встревание в общий ход обсуж-
дения со своими неуместными,
не относящимися к делу вопро-
сами, замечаниями, придирка-
ми, бесконечными монологами.

Как наглядно показать им,
что они действительно ведут
себя невежливо, поскольку на-
носят вред окружающим «во-
руя» их время и силы?
Для этого предлагаем исполь-
зовать пятую схему.

Схема процесса
«воровства» времени
и сил

Итак, типичная ситуация. Ру-
ководитель ведёт общее со-
брание, цель которого — кол-

лективно решить сложный во-
прос (директор на педсовете,
классный руководитель перед
родителями, учитель перед
учениками). Вопрос нужно
решить сейчас. Это понимают
все. Но обсуждение постоян-
но прерывается, поскольку то
одна, то другая безответствен-
ная личность влезает со свои-
ми «весёлыми выходками»,
«справедливыми замечания-
ми» и т.д. Тормозит обсужде-
ние, уводит его в сторону.
Вроде бы — серьёзно наказы-
вать эту личность не за что,
поскольку ничего страшного
она не делает. А значит,
«по мозгам» ей не дашь.
Не за что. Но так ли это?
Правда ли, что действия этой
личности — лишь мелкие бе-
зобидные шалости, а не серь-
ёзные аморальные поступки?
Давайте посчитаем.

Вступительное слово веду-
щего: «Так дальше дело не пой-
дёт. Мы уже целый час заседа-
ем, а ни одного вопроса не ре-
шили. Петров, ты не знаешь,
почему? Может потому, что
кто-то всё время мешает всем
и ворует у них время? Да-да,
именно ворует. Ты спрашива-
ешь, а при чём здесь ты? Хоро-
шо я отвечу. А для нагляднос-
ти, ещё и нарисую.

Итак, есть один большой
и сложный вопрос. Чтобы ре-
шить его, нужно решить один
за другим несколько пунктов.
Изобразим это так.
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У нас у всех
есть конечный
и не очень боль-
шой запас време-
ни и сил на реше-
ние этого вопроса.
Мы же не «энерд-
жайзеры», у кото-

рых можно просто заменить ба-
тарейку. Изобразим это так.

Если мы решаем наш во-
прос быстро и оперативно,
не отвлекаясь, то это выглядит
так (у нас ещё остаётся много
времени и сил, которые мы мо-
жем потратить на себя каждый
по своему усмотрению).

Если мы укладываемся тю-
телька-в-тютельку, это выгля-
дит вот так.

Если же мы впустую потра-
тим время и силы, а вопрос
не решим, то это будет выгля-
деть так.

Правда, в нашем случае, мы
можем не успеть не потому, что
не умеем быстро думать и ре-
шать, а потому, что кое-кто
из присутствующих постоянно
прерывает процесс работы сво-
ими выходками, заставляя всех
терять время и силы впустую.
(Кто бы это мог быть? Петров,
ты, случайно, не знаешь?)

Процесс воровства выгля-
дит так.

Точки А1, А2 и т.д. — это те
конкретные моменты, когда
вполне конкретные люди свои-
ми вполне конкретными дейст-
виями выбивают всю группу
из процесса решения главного
вопроса. Не важно, понимают
они это или нет. Точки В1,
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В2 и т.д. — это те моменты, ког-
да группа, потратив своё время
и силы на совершенно посто-
ронние занятия, возвращается
к тому моменту обсуждения ос-
новного вопроса, на котором
прервалась. Соответственно, от-
резки А1–В1, А2–В2 и т.д. — это
реально украденное у группы
время и силы. Украденное кон-
кретными людьми, совершив-
шими конкретные действия
(к ним мы отнесём неуместные
шутки, выкрики и комментарии
с места, настойчивые вопросы,
не имеющие отношения к делу,
монологи, цель которых — по-
красоваться перед всеми, сло-
весные перепалки с кем-либо
из присутствующих, затеянные
не вовремя и не имеющие отно-
шения к делу, и т.д.).

Когда таких отрезков мало
и они короткие — это ничего
страшного. Людям надо иногда
ненадолго переключаться. Но
когда, благодаря конкретным,
личностям, их становится слиш-
ком много, то это уже можно рас-
ценить как неприкрытое хамство
и откровенное вредительство,
поскольку под угрозой оказыва-
ется решение главного вопроса.

Вот и сейчас я наблюдаю
откровенное хамство и вреди-
тельство со стороны некото-
рых из присутствующих. Поче-
му? Отвечаю: не знаю, как ду-
мают остальные, но, по моим
внутренним ощущениям как
ведущего, ситуация с нашим
вопросом сейчас выглядит так.

Сил и времени почти не ос-
талось, а вопрос не решён даже
наполовину.

Не потому, что плохо рабо-
таем, а потому, что кто-то всё
время мешает. Вот так.

Теперь понятно, Петров,
почему я отказываюсь дальше
работать в таком режиме
и при чём здесь ты со своими
«безобидными шуточками»?
Мы, конечно, можем, ввиду
важности вопроса, выделить
дополнительное время и силы
на его решение. Это будет вы-
глядеть вот так.
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Но тогда это будет уже сов-
сем наглое воровство с твоей
стороны. Поскольку разворо-
вываться будет не служебное
время, а личное время каждого
из присутствующих, который
имеет полное право провести
его по своему усмотрению.
Спрашивается, кто ты такой,
Петров, чтобы воровать личное
время своих товарищей? У те-
бя много свободного времени?
Ты готов его разбазаривать?
Это твоё дело. А лично у меня
лишнего времени нет. И есть
дела поинтересней, чем вести
это совещание. И у других, ду-
маю, тоже. А если тебе кажется,
что украсть минут 15 у всех —
это пустяк, помножь это время
на число присутствующих (по-
ложим, 20 человек). Спрашива-
ется, по какому праву ты кра-
дёшь суммарно 5 часов лично-
го времени у своих товарищей?

Ты всё понял, Петров? По-
нял, во что обходятся мне и ос-
тальным присутствующим
твои «шалости»? Тогда да-

вай — прекращай заниматься
ерундой и хотя бы не мешай
другим работать».

Заключение

В своей работе мы постарались
показать лишь основные прин-
ципы наглядной фиксации
конфликтов. Каждый админи-
стратор и каждый педагог мо-
жет использовать эти принци-
пы по-своему в конкретной си-
туации. Основной смысл ис-
пользования подобных схем,
на наш взгляд, заключается
в том, чтобы сделать для всех
участников явным то, что наша
«заботливая память» порой
пытается скрыть. Часто, в уго-
ду сиюминутному благу (на-
пример, защищая наше «Я»
от чувства вины), но в ущерб
благу стратегическому (напри-
мер, дружеским отношениям,
которые могут развалиться из-
за того, что мы провинились,
но не извинились).
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