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ПОСТАНОВКА ЦЕЛИ ОБУЧЕНИЯ

Цель тренера

Сопоставление ожидаемых результатов обучения с 

требованиями, возможностями, условиями, оснащением

Цель участников 

тренинга



Цель обучения

Сформировать навык 

проведения симуляционного 

тренинга



КОНСТРУИРОВАНИЕ ТРЕНИНГА

Корректировка содержания, этапов обучения, выбор приема освоения 

навыка проведения тренинга. 

1. Освоить теоретические основы методики проведения тренинга.

2. Сформировать навык проведения симуляционного тренинга: 

– тренировочное выполнение задания - проведение симуляционного

тренинга;

– проведение дебрифинга: анализ действий, выработка рекомендаций по 

совершенствованию навыка, работа с возражениями.

– самостоятельная работа по освоению навыка проведения тренинга.

– контрольное выполнение задания – повторное проведение тренинга.

3. Подведение итогов обучения. Анализ результатов достижения целей. 



ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ  ОСНОВЫ МЕТОДИКИ 

ПРОВЕДЕНИЯ ТРЕНИНГА

Тренинг- это смешанный прием обучения, включающий многократное 

выполнение действий, интерактивное общение между участниками процесса 

обучения, направленное на совершенствование навыка. 

С помощью тренинга: 

1) развивается способность к обучению; 

2) формируется конкретный навык 

практической деятельности; 

3) формируется навык эффективного 

общения в процессе этой деятельности

Цель любого профессионального тренинга – повышение компетентности 

как в применении конкретных навыков, так и в общении



УСЛОВИЯ ЭФФЕКТИВНОГО ТРЕНИНГА

1. Самостоятельное выполнение навыка каждым

участником тренинга. 

2. Ответственность за результат обучения через контроль; 

3. Анализ результатов собственного выполнения для 

достижения поставленных целей обучения. 



ЭТАПЫ ТРЕНИНГА

ЗАКОН КОМПОЦИЗИИ

Вводная часть

до 20% времени

Основная часть

до 70% времени Завершение

до 10% времени



ВВОДНАЯ ЧАСТЬ

Цель: создание атмосферы психологического 

благополучия, формирование кредита доверия

• совместная постановка цели обучения;

• конструирование тренинга, т.е. корректировка 

содержания обучения, выбор приема освоения 

навыка



КОММУНИКАТИВНЫЕ  УМЕНИЯ  ТРЕНЕРА  НА ЭТАПЕ 

ПОСТАНОВКИ ЦЕЛИ ОБУЧЕНИЯ 

1. Установление контакта

2. Слушание

3. Скрининг потребностей

4. Обобщение

5. Выстраивание взаимоотношений

Итогом этапа должно стать:

1. Расслабленные (не зажатые) участники, настроенные на работу по теме 

тренинга

2. Искренний интерес в улучшении своих навыков

3. Обозначены проблемы (спорные вопросы, сомнения, трудности) в 

выполнении навыка



СПОСОБЫ ОПРЕДЕЛЕНИЯ 

УРОВНЯ  ВЛАДЕНИЯ НАВЫКОМ

1. Озвучивание интересных фактов по теме. «Знаете ли вы, что…» или 

«Задумывались ли вы когда-нибудь над тем, что…» 

2. Приведение статистических данных. 

3. Постановка проблемных вопросов. 

4. Вводное тестирование (анкетирование). 

5. Мини-игра (разминка).

6. Демонстрация видео-фильма с ошибками.

7. Совместная разработка участниками тренинга алгоритма действий 



ПРИМЕР ПОСТАНОВКИ ЦЕЛИ

Цель тренера: обучить навыку оказания первичной и 

реанимационной помощи новорожденному в родовом зале.

Цель обучающихся: освоить конкретно что, как …..?????

Скрининг потребностей: перечисление трудностей в 

выполнении навыка, проблемных вопросов и т.д.

Сопоставление требований, возможностей с потребностями.

Формулирование цели.

Формирование/совершенствование навыков: 

1. Оценка состояния новорожденного при рождении;

2. Последовательности выполнения первичных мероприятий;

3. Последовательность выполнения реанимационных 

мероприятий;

4. И т.д.



ВЫБОР ПРИЕМА ОСВОЕНИЯ НАВЫКА. 

Конструирование тренинга  

Индивидуально

В командном взаимодействии
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Контроль освоения

Ротация манекенов

4-этапный прием тренинга для 

формирования умений



Вводная часть: 

инструктаж

(брифинг)

3-этапный прием тренинга для 

совершенствования алгоритмов действий

Инструктаж

Дебрифинг

обсуждение
(без оценочное)

Тренировочное 

выполнение задания

Контрольное 

выполнение задания



Основная часть тренинга

1. Теоретическая подготовка, 

инструктаж по выполнению 

задания.

2. Тренировочное выполнение.

3. Его обсуждение (дебрифинг).

4. Контрольное выполнение.



ИНСТРУКТАЖ ПО 

ВЫПОЛНЕНИЮ ЗАДАНИЯ

1. Теоретический разбор навыка, например: алгоритм проведения первых и 

реанимационных мероприятий новорожденному в конкретной клинической 

ситуации.

2. Знакомство с содержанием симуляционного задания (разработанного по 

конкретной истории болезни).

3. Распределение ролей и задач каждому участнику (при отработке навыка в 

командном взаимодействии). 

4. Знакомство с условиями выполнения задания: место проведения должно 

быть максимально приближенное к реальным, обозначение временных 

параметров, перечисление оснащения, сообщение о видео-регистрации.  

5. Получение согласия у участников и выявление готовности к 

выполнению задания. 



ТРЕНИРОВОЧНОЕ 

ВЫПОЛНЕНИЕ ЗАДАНИЯ



ПРОВЕДЕНИЕ БЕЗ ОЦЕНОЧНОГО ДЕБРИФИНГА

Цель дебрифинга – самооценка, самоанализ действий, совместная работа 

по совершенствованию навыка

Технологичный приём эффективного обучения:

Факт-Отношение-Вопрос



АЛГОРИТМ ПОЛУЧЕНИЯ ОБРАТНОЙ СВЯЗИ

Прием Фрейма «обратная связь в противовес ошибке» дает 

возможность интерпретировать видимые проблемы, симптомы 

или ошибки как обратную связь, которая помогает вносить 

коррективы, ведущие к желаемому состоянию, а не как неудачу.



РАБОТА С ВОЗРАЖЕНИЯМИ

Главное правило — предоставить безопасные психологические условия для 

полного высказывания оппонента. Это не говорить много и уверенно, а 

спрашивать умно и вовремя, задавая вопросы таким образом, чтобы ваш 

собеседник сам отвечал на свои же возражения. 



Правила работы с возражениями:

1. БЫТЬ К НИМ ГОТОВЫМ!

2. Воспринимать их как успех в деле привлечения внимания и 

интереса к теме тренинга.

3. Не принимать возражение «близко к сердцу» (это не акт 

агрессии лично против Вас).

4. Давать право оппоненту быть несогласным.

5. Обеспечить высказывание аргументов Вашим оппонентом.

6. Ваши контраргументы не должны ухудшать имидж ни Ваш, ни 

Вашего оппонента.

7. Использовать образную речь и открытые вопросы.

8. Позитивно завершить диалог.



РАБОТА С ВОЗРАЖЕНИЯМИ –
ДЛЯ ТРЕНЕРА ЭТО РЕЗУЛЬТАТ ДОВЕРИТЕЛЬНЫХ ОТНОШЕНИЙ

1. Слушание.
Поддержите вопросами: «Расскажите поподробнее….» или «Что 

Вы имеете в виду…». Выслушайте возражение (применяйте технику активного 

слушания: не спорьте, сопровождайте речь слушателя кивками головы) и выберите за 

это время стратегию своего поведения и способ работы с возражением. Молчание – это 

ваш знак внимания и показывает, что вы принимаете доводы другого. Это его мнение и 

оно тоже имеет право быть.

2. Пауза. 
Результат: собеседник может извиниться, что был не прав;

- может продолжить еще дальше свое высказывание (после каждого его 

дополнительного продолжения – опять делаем паузу),

- и  вариант: когда после вашей паузы собеседник впадает в некий ступор: не 

понимая, что происходит, или, как раз, оттого, что ничего не происходит.

3. Систематизация. 
Проверьте, единственное возражение это или нет:

«Подскажите, это единственное, что мешает Вам принять решение»?», «То есть, если 

мы решим этот вопрос, Вы будете согласны...?»; - «А. Что Вы имеете в виду, когда 

говорите...?».



4. Принятие и присоединение. Эмоционально «присоединитесь» к слушателю 

и ответьте на возражение:

-«Да,  я Вас понимаю, на первый взгляд, это действительно может показаться...»;

-«Мне понятны Ваши сомнения, и на Вашем месте я также бы сомневался, и в то же время 

согласитесь, что...»

- Согласен (-на), что это важно и нужно учитывать…

Необходимо поддержать важность той темы, которую вам озвучил оппонент. 

На этом этапе надо встать на одну ступеньку рядом со слушателем.

5. Аргументация (позитивная). Удерживаете внимание оппонента с помощью 

вопросов и старайтесь получить подтверждение слушателя…

Не задавайте закрытых вопросов: 

— Вам интересно повысить качество обслуживания пациентов?

— Вы хотели бы спасти жизнь?

Ставьте открытый вопрос: «Почему?» «кто?», «что?», «каков?», «какой?», «зачем?», 

«каким образом?», «для чего?», «где?», «в чем?», «когда?».

Хороший вопрос, заданный в грубой форме, разрушит установленный контакт, 

и может привести к провалу Вашей аргументации

6. Закрытие. «Эффект края» – лучше всего запоминаются начало и конец

диалога. Начало беседы определяет фон ее прохождения, а слова, сказанные в

конце разговора, мотивируют к действию. Убедитесь, что справились с возражением и 

закройте вопрос. «Я ответил на Ваш вопрос?»; «Мне удалось развеять Ваши сомнения?»…. 



КОНТРОЛЬНОЕ ВЫПОЛНЕНИЕ ЗАДАНИЯ

Цель: оценка результатов достижения цели, мотивация к 

самосовершенствованию навыка. 

Что было важно вам?

Что будете применять в работе?

Предложив: «Мы сейчас собираем чемодан навыков, умений, 

открытий …Каждый  может положить, то что возьмет с собой  с 

тренинга».

Главное сухой остаток и эмоциональная поддержка от 

тренера!

Содержание и условия выполнения задания те же самые. 

ЗАВЕРШЕНИЕ ТРЕНИНГА



Формирование навыка
проведения симуляционного тренинга

Тренировочное выполнение задания - проведение 

симуляционного тренинга.

Оказание первичной и реанимационной помощи новорожденным детям


