
Как развивать командный дух 
в отделе маркетинга 
(Синектический тренинг 
«Люди в команде») 

Цель тренинга - формирова-
ние навыков внутрикомандного 
взаимодействия в отделе мар-
кетинга. 

Задачи 
1. Упорядочение знаний о 

нормах и ценностях общения. 
2. Умение воспринимать и 

принимать роль другого человека. 
3. Умение выражать отно-

шение к предмету общения. 

ПРАВИЛА ПОВЕДЕНИЯ 
ВО ВРЕМЯ ТРЕНИНГА 

1. Конфиденциальность. Все, 
что происходит во время тре-
нинга, все, что говорится со-
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трудниками отдела маркетинга, 
не должно выноситься за преде-
лы нашей команды. 

2. Активность. Будьте ак-
тивными. Как гласит правило: 
сколько вложил, столько и по-
лучил. Не жадничайте! 

3. Право говорить «нет». 
Если какое-то упражнение 

или тема вызывают у вас дис-
комфорт, Вы можете сказать 
«нет» и не выполнять. 

Данное правило не распро-
страняется на дисциплину во 
время тренинга. Соблюдение 
дисциплины ОБЯЗАТЕЛЬНО. 

4. Не обманывать. Если не-
чего сказать или боитесь, лучше 
промолчать. 

5. Право на поддержку. Каж-
дый участник тренинга имеет 
право в любой момент попро-
сить группу о помош,и и обяза-
тельно эту помощь получит. 

6. Обязанность слушать - не 
перебивать. Если хотите что-то 
сказать или спросить, подними-
те руку. 

7. Участвовать во всем. Если 
только это не связано с п. 3. 

8. Право на личное мнение. 
Каждый говорит то, что думает. 

9. Безоговорочно слушать 
тренера, не нарушать режима 
и не срывать занятий. 

I. Разминка - 10 мин. 
1. Упражнение «Встань, чи-

сло...» - 5 мин. 
Цель. Для выполнения об-

щей задачи необходимо быстро 
ориентироваться в намерениях, 
тактике, состоянии других лю-
дей, согласовывать свои действия 
с действиями других. 

Инструкция. Все сидят по 
кругу. Ведущий называет чи-
сло, и встает такое количество 

людей, какое число было на-
звано. Заранее договариваться 
нельзя. Выполнять упражнение 
надо молча и без жестов. Такти-
ку выполнения задания следует 
вырабатывать в процессе рабо-
ты, ориентируясь на действия 
друг друга. 

Вопросы. Что помогало Вам 
справляться с поставленной за-
дачей и что затрудняло ее вы-
полнение? На что Вы ориен-
тировались, когда принимали 
решение вставать? Какая у Вас 
была тактика? Как можно было 
организовать нашу работу, если 
бы у нас была возможность за-
ранее обсудить способ решения 
этой задачи? 

2. Упражнение «Сказка по 
цепи» - 5 мин. 

Цепь. Развитие внимания, 
сосредоточенности, умение под-
держать логическую цепочку. 

Инструкция. Все сидят в 
кругу. Ведущий начинает сказ-
ку (держит в руках маленький 
предмет) и по сигналу (хлопок) 
передает «сказку» по очере-
ди другому (при этом передает 
предмет). Ведущий имеет право 
«давать сигнал» в любом месте 
рассказа. Предмет передается 
друг другу 

Вопросы. Легко ли было сле-
дить за сюжетом? Какое было 
Ваше отношение к предлагаемо-
му сюжету сказки? Что Вы чув-
ствовали к человеку, если его сю-
жет Вас не устраивал? 

3. Вводная беседа - 10 мин. 
Ведущий: «Все мы с вами оз-

накомлены с правилами работы 
в группе. Очень хотелось бы, 
чтобы они были для вас значи-
мыми. 

Сегодня я хочу предложить 
вам еще одну игру с правила-

ми. На каждой нашей встрече 
мы будем выбирать руководите-
ля группы. Но сразу предупре-
ждаю, что это не должен быть 
начальник отдела маркетинга. 
Это конкурс. 

Перечислю права, обязаннос-
ти и ответственность руководи-
теля группы. 

Права: 
• следить за дисциплиной в 

команде; 
• реагировать на нарушения 

дисциплины (формы реагиро-
вания могут быть разными: по-
дойти и положить руку на плечо, 
внимательно посмотреть, при-
грозить пальцем и т.д.). 

Обязанности: 
• показывать собственный 

пример дисциплинированности; 
• своим реагированием не ме-

шать ведению тренинга. 
Ответственность: 
• оценивается командой как 

руководитель (ему ставится балл 
в конце работы). В конце тре-
нинга определяется рейтинг ру-
ководителя. 

Сегодня мы работаем над те-
мой «Люди в команде». 

Что вы ожидаете от этого за-
нятия?» 

П. Основная часть - 2 ч 
30 мин. 

Деловая игра «10 ситуа-
ций» - 1 ч 40 мин. 

Инструкция, в жизни мы ча-
сто сталкиваемся с той или иной 
ситуацией и пытаемся из нее 
выйти. Иногда мы выходим из 
нее самостоятельно, в одиночку, 
иногда нам нужна помощь дру-
гих. Если мы обращаемся к лю-
дям, то мы доверяем им, хотим 
быть уверены, что это откры-
тые отношения. Мы ошибаемся 
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в людях, нам не доверяют. Часто 
мы поступаем так, как не хотели 
бы, чтобы поступали с нами. Что 
при этом чувствуют обе сторо-
ны? Давайте попробуем смодели-
ровать взаимоотношения людей 
в разных ситуациях. Ситуации 
взяты из жизни предприятия, 
из сферы маркетинга (желающие 
тянут «ситуацию» и разыгрыва-
ют ее, остальные члены команды 
дают обратную связь). 

Ситуация 1. Вы - один из 
руководителей. У Вас появи-
лась идея сходить всей коман-
дой в музей для решения синек-
тической задачи в один из дней 
после работы. 

Ваша задача - убедить коман-
ду поддержать Ваше предложение. 

Ситуация 1 - обратная 
связь. «Скрытое недоверие». За-
чем ему это? Какая у него цель? 
Он никогда раньше не проявлял 
инициативу ради команды. 

Ваша задача - всей группой 
показать, что Вам трудно ему 
поверить. 

Ситуация 2. Вы - член ко-
манды. У Вас художественные 
способности (помимо креатив-
ных). У Вас появилось желание 

нарисовать групповой портрет 
отдела маркетинга для буклета 
компании. Но у Вас нет уверен-
ности, что эта идея будет под-
держана. У Вас сомнения меж-
ду желанием реализовать свои 
способности в изобразительном 
искусстве и необходимостью сде-
лать приятное коллегам. 

Ваша задача - избавиться 
от сомнений, найти поддержку 
у своих коллег и договориться 
о времени совместной работы 
(лучше всего - после работы). 

Ситуация 2 - обратная 
связь. «Полное реальное одо-
брение». Ваш коллега много 
времени проводит на работе. 
Он инициативный, активный со-
трудник. На него можно всегда 
положиться. Частые сомнения не 
всегда помогают ему реализовать 
свои замыслы. 

Ваша задача - поддержать 
коллегу, убедившись, что его 
предложение будет полезно всем. 

Ситуация 3. Вы - один из 
руководителей. Вы хотите про-
вести с коллегами, членами ва-
шей команды, выходные на при-
роде. Вы знаете отличное место, 
тихое, с хорошим водоемом. 
Замечательный совместный от-

дых. Команда - это не толь-
ко совместное зарабаты-

вание денег, это часть 

нашей жизни. Однако Ваш не-
посредственный руководитель 
сказал: «Поедем только в том 
случае, если все члены коман-
ды согласятся». 

Ваша задача - уговорить кол-
лег поехать отдохнуть. 

Ваша задача - убедить всех. 
Ситуация 3 - обратная 

связь. «Ироничное отрица-
ние». Вам не нравится его идея. 
Вы знаете, что он любит красиво 
преподнести идею, порой ничего 
не значащую. Ему важно подать 
себя инициатором и «засветить-
ся» перед руководством. 

Ваша задача - посмеяться и 
отказать. 

Ситуация 4. Вы - член ко-
манды. У Вас большая радость: 
наконец-то Вы достроили свой 
загородный дом. Это мечта всей 
Вашей жизни. Вы хотите поде-
литься своей радостью со сво-
ими коллегами. И приглашаете 
команду руководителей к себе за 
город с ночевкой, чтобы «замо-
чить» это дело. 

Ваша задача - уговорить кол-
лег всей командой приехать к 
Вам и отпраздновать новоселье. 

Ситуация 4 - обратная 
связь. «Одобрение, поддержка, 
но перенос решения». Идея у 
тебя хорошая, заманчивая. Мы 
рады за тебя. Но мы очень заня-
ты, и нам не до тебя. У нас есть 
свои планы. 

Ваша задача - дать позитивную 
оценку информации и мягко от-
казать или перенести свой ответ. 

Ситуация 5. Вы - член ко-
манды. Вы предлагаете колле-
гам лыжную прогулку (уик-энд) 
с ночевками на турбазе, где будет 
много потенциальных потребите-
лей товаров и услуг вашей компа-
нии. Это возможность провести 
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мероприятие событийного марке-
тинга - розыгрыш лотереи. 

Ваша задача - уговорить кол-
лег поехать отдохнуть... и пора-
ботать. 

Ситуация 5 - обратная связь. 
«Конструктивное принятие ре-
шения». Мы одобряем твой про-
ект, мы хотим участвовать в его 
организации и реализации. Да-
вай обсудим его вместе. 

Ваша задача - реально посмо-
треть на предложение. 

Ситуация 6. Вы - руководи-
тель отдела маркетинга или за-
мещаете его на время отпуска. 
Ваша интуиция подсказала Вам, 
что можно развить новый вид 
бизнеса, но маркетинговых иссле-
дований в этом направлении еш,е 
не проводилось. Вам надо убедить 
команду руководителей в том, что 
это дело выгодное и нужное. 

Ваша задача - донести это до 
коллег. 

Ситуация 6 - обратная 
связь. «Лесть». Ваш коллега лю-
бит, когда ему льстят. Ваша зада-
ча - сделать так, чтобы ему было 
приятно. 

Ситуация 7. Вы - руководи-
тель отдела маркетинга или заме-
щаете его на время командиров-
ки (болезни). Отделу маркетинга 
необходимо выйти на работу в 
выходной день. Работа срочная, 
не требующая отлагательства. 

Ваша задача - убедить сотруд-
ников отдела маркетинга в необ-
ходимости сверхурочной работы. 

Ситуация 7 - обратная связь. 
«Скрытое неподчинение». Идея 
его не воспринимается. У Вас 
есть причины отказать, не вы-
полнить. Ваша задача - найти 
аргументы в свое оправдание. 

Ситуация 8. Вы - руково-
дитель предприятия. На пред-

приятии тяжелое финансовое 
положение. Но Вы считаете, что 
необходимо отремонтировать 
офис, т.к., во-первых. Вам и ва-
шему ближайшему окружению 
некомфортно работать, а во-вто-
рых, это производит нехорошее 
впечатление на клиентов. 

Ваша задача - убедить коман-
ду руководителей в необходимо-
сти выделения средств на это ме-
роприятие. 

Ситуация 8 - обратная связь. 
«Корректная помощь». Коллега-
маркетолог ревностно относится 
к помощи: он любит все делать 
сам. Он - самоуверенный моло-
дой человек. 

Ваша задача - показать ему, 
что Вы желаете ему добра и хо-
тите уберечь от ошибок. Попро-
буйте убедить его в этом. 

Ситуация 9. Вы - руководи-
тель отдела маркетинга. Объ-
ем работы в вашем подразделе-
нии увеличился, а количество 
сотрудников прежнее. Вы при-
шли к выводу, что необходимо 
дополнительно взять работника. 
Вы присутствуете на совещании 
руководителей предприятия и 
выступаете с этой идеей. 

Ваша задача - обосновать не-
обходимость приема на работу 
еще одного человека. 

Ситуация 9 - обратная связь. 
«Родительская опека». «А ты 
уверен, что это хорошая идея и 
она даст результат? Что-то по-
добное у тебя уже было. Мы 
должны хорошо подумать. Мо-
жет, мы найдем другой выход». 

Ваша задача - убедить колле-
гу, что только с Вашей помощью 
он сможет найти решение. 

Ситуация 10. Вы - руково-
дитель предприятия. На пред-
приятии меняют подвод Интер-

нета. И не хватает денег на то, 
чтобы провести коммуникации. 
Вы предлагаете коллективу вый-
ти на субботник, чтобы вырыть 
траншею под кабель. 

Ваша задача - убедить коман-
ду руководителей согласиться с 
Вашим предложением. 

Ситуация 10 - обратная 
связь. «Нравоучение». «Денег и 
так не хватает, пытаемся выжить. 
Лучше бы о развитии производ-
ства подумали». 

Ваша задача - показать колле-
ге, что он не думает глобально, 
обо всем предприятии. Убедите 
его, что он поступает нехорошо. 

Релакс - 50 мин. 
Как Вы себя чувствовали в но-

вой роли? Как относилась к Вам 
команда? Как Вы догадались об 
этих отношениях? Часто ли такие 
ситуации встречаются (встреча-
лись) в вашей жизни? Вы посту-
пали так же? Чувствовали ли Вы, 
что коллеге правится (не нравит-
ся) ваше отношение к нему? Что 
Вы при этом чувствовали? Хоте-
лось ли Вам изменить ситуацию? 

Ш. Заключительная часть -
20 мин. 

1. Упражнение «Продолжи 
рисунок» - 10 мин. 

Инструкция. Руководитель 
отдела маркетинга изобразил на 
листе бумаги отдельные элементы 
рисунка (не более 5 линий). При 
этом у него есть общий замысел 
рисунка. Ваша задача - дополнить 
рисунок своими идеями. Вы име-
ете право дорисовать только один 
элемент. Попробуйте, не сговари-
ваясь, нарисовать рисунок на об-
щую с руководителем тему. 

2. Релакс - 10 мин. 
Подготовили Сергей ГЛУБОКИЙ 

и Светлана КАЖАРСКАЯ. 
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