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Прошу простить меня, уважаемый читатель, за то, что не начинаю свою книгу сразу с сути. Вначале хочу выразить большую благодарность важным для меня людям.

   Моей жене Елене – за вдохновение, а также за ее участие и терпение.

   Моим детям Виктории, Лидии и Егору – за их любовь.

   Моему учителю Владимиру Константиновичу Тарасову, мудрость некоторых мыслей которого отражена в этой книге, – за уроки.

   Моим родителям – за подаренную мне жизнь, интерес к которой становится все больше.

   Моей няне, прабабушке Анне Ивановне Зориной, которая дала мне первые и от этого, пожалуй, главные уроки жизни.

   Моим друзьям – за веру в меня.

   Моим врагам – за мой профессиональный и личностный рост.

   Участникам моих тренингов – за подаренные мне знания, за светящиеся глаза.

   Спасибо!
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    Предисловие
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Читая разные книги, статьи, просматривая видео различных семинаров и мастер-классов, а самое главное, наблюдая за участниками своих тренингов, я начал «коллекционировать» полезные для переговоров правила и приемы. Я понял, что не встретил такой книги, которая была бы написана в простой, удобной форме, которую можно было бы перелистать перед важными переговорами, освежив в памяти узнанное когда-то ранее. И найти среди прочих те правила и приемы, которые были бы полезны именно в этот момент времени. Именно против этого партнера (противника, соперника, оппонента) по переговорам. Именно в этой ситуации. Именно в этом месте. Перелистав книгу (может быть, в очередной раз), войдя в арсенал с оружием, выбрать именно то, что необходимо для текущего момента. Положив нужные «файлы» в «персональный бортовой компьютер», пойти на переговоры, чувствуя себя уверенным и спокойным.

   Конечно, я понимаю, что не любое оружие можно вот так просто взять и сразу использовать против противника. Безусловно, надо тренироваться, по возможности в безопасном пространстве тренинга, где цена ошибки выбора «оружия» или технологии его использования не так высока. Но можно идти и методом собственных проб и ошибок и тренироваться «на жизни». Без сомнения, «шишки», полученные в реальной жизни, являются более существенными уроками, чем «шишечки», полученные на тренинге. Но ведь и цена поражения (или даже победы) в реальной жизни может быть значительно более существенной. Каждый сам выбирает, где и как получать свой опыт.

   Дело не в этом, а в том, что для получения реального навыка ведения переговоров или просто мастерского использования какого-то приема управленческой борьбы нужно сначала получить умение (один раз попробовал – и у тебя получилось). А уже потом методом многократного повторения полученного опыта довести это до полного автоматизма, чтобы не приходилось думать, каким оружием когда и что делать, а сразу действовать.

   Но и умение должно откуда-то прийти. Сначала к нам приходят знания. Надеюсь, посредством чтения этой книги я их вам передам. Но передача знаний – это не односторонний процесс. Результат также зависит и от качества приема. Кроме того, полученные знания без понимания и осознания (принятия их сердцем) не перерастут в умение. Для этого как минимум надо после прочтения книги или просмотра видео немного поразмышлять над этим, поговорить с другом или близким человеком. Хорошо читать книги с маркером в руке, отмечая что-то важное для себя, выбирая лучшее. Входя в арсенал с оружием, не пытайтесь брать все подряд, ибо одно может помешать другому. Представьте человека, вооруженного сразу автоматом Калашникова, мачете, японским мечом, луком, станковым пулеметом и кортиком, выходящего на бой со своим врагом. Да при этом (видимо, для пущей убедительности) выезжающего на танке. Согласитесь, выглядит такой человек нелепо, вызывает улыбку. Еще большую улыбку, а может даже смех, он вызовет, если начнет суетливо хвататься то за одно, то за другое оружие, не очень-то понимая, что выбрать.

   На поединки с разными противниками надо брать разное оружие. Очень часто, проводя управленческие поединки по технологии В. Тарасова, мне приходится наблюдать такую картину: там, где можно было поработать шпагой, бьют из пушек. И наоборот, там, где надо бы использовать серьезное оружие, выходят на бой с перочинным ножиком или даже с голыми руками. И, конечно, проигрывают. Адекватность картины мира в вопросе выбора оружия против врага имеет огромное значение.

   
    Мне как директору с большим стажем память часто возвращает разные случаи из моей жизни. Иногда, казалось бы, пустяковый разговор с подчиненным заканчивался плохим настроением. И это настроение было на целый вечер. И было непонятно, почему оно такое. И только утром, придя на работу, я понимал, в чем дело, увидев на своем столе заявление об уходе того самого подчиненного. Когда я «отматывал пленку» назад, часто ясно проявлялась «картинка»: там, где вчера я мог просто поработать шашкой, я въехал на танке. Не то оружие выбрал! Вот и получай свой результат, директор! И теперь придется снова бороться, теперь уже за человека, ценного специалиста, тратя на это и время, и другие ресурсы. Вот она, цена неправильного выбора оружия.

   

   В жизни гораздо ценнее хорошо научиться пользоваться пятью приемами, чем теоретически знать сто. Выбирайте то оружие, которое вам «по руке», которое вы понимаете, которого сами не боитесь при использовании, которому доверяете. И тогда при ведении переговоров ваши действия будут эффективными. Ну а мне остается только пожелать вам успехов во всех ваших контактах на работе и в личной жизни. Приятного и полезного прочтения этой книги, уважаемый читатель!

   
Ваш Игорь Зорин
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    Глава 1. Правила переговоров
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Выходи вторым, приходи первым

   Не стоит торопиться излагать свою картину мира партнеру по переговорам. Сначала необходимо познакомиться с картиной мира оппонента. А вдруг она абсолютно совпадает с твоей… Тогда и борьбы никакой не придется вести. При изучении картины мира противника необходимо прежде всего разобраться, что у него есть «твердое», а что «пустое». Для этого используй правило Сунь-Цзы «Приближайся к оленю». Для этого необходимо научиться задавать вопросы. Открытые и закрытые. Еще необходимо уметь наблюдать за противником. За тем, как он отвечает на вопросы. Искренне или не очень, уклончиво или охотливо, наблюдая за самим собой или находясь в абсолютно расслабленном состоянии.

   Тот, кто первым разберется в картине мира противника, – тот, обладая информационным преимуществом, может достичь гораздо большего. Многие начинающие переговорщики считают, что чем больше ты говоришь, тем больше имеешь преимущества. Это заблуждение. Давайте сравним переговоры с военными действиями. По сути, вопросы означают разведку перед боем. А как без разведки идти в атаку? Пусть противник как-то позволит себя обнаружить. Ведь наступать можно по-разному. Когда ты силен, твои силы превосходят силы противника, наступать нетрудно. Ударил по всем фронтам – и хорошо. А если твои силы соизмеримы с силами врага? Или, еще хуже, ты уступаешь ему в этом компоненте? Тогда необходимо очень быстро и точно разобраться, куда надо наносить удар. Как учил Суворов, надо развивать свой глазомер. Понимать, где у врага «пустота». Чтобы туда и нанести впоследствии удар. Не обязательно быть сильнее противника, необходимо быть сильнее его в конкретное время в конкретном месте.

   
    Собрались два ирландских крестьянина в пабе. Одному надо продать корову, другому – купить. Взяли по кружечке пива, сидят, молчат. Пять минут молчат, десять, пятнадцать… Один из них первым заговорил. Значит, ему нужнее… А значит, он имеет меньшее преимущество: у него меньше силы в безразличии.

    Еще пример. В трековых велогонках есть такой термин «сюрпляс». Это когда оба гонщика въезжают в верхнюю часть трека и вдруг останавливаются… Оба. Никто никуда не едет. Казалось бы, гонка, надо ехать, а они стоят, балансируя на велосипедах, ведь вставать на трек ногами нельзя. Каждый стоит на месте и ждет, когда первым поедет противник. Тот, кто не выдержит и рванет первым, чаще всего проигрывает на последних метрах дистанции. Проигрывает, потому что больше потратил сил на преодоление сопротивления воздуха, а второй, пользуясь этим преимуществом, обходит его на финише. Мало того, что он пользуется силой противника, он еще может за ним наблюдать, держать его в поле своего зрения, контролировать его. Это ли не подлинное мастерство соперничества?

   

   В переговорах дождитесь того, чтобы противник первым выдвинул свои условия. О цене, вопросе отгрузки, сроках поставки, качестве продукции… Не бойтесь этого момента. А вдруг условия вам уже подходят? Это ведь совсем не означает, что необходимо соглашаться во всем с тем, кто заговорил об условиях первым. Надо уметь не просто слышать слова противника, но и видеть и чувствовать, как он их говорил. От силы это было сказано или от слабости, искренне или не очень, волнительно или спокойно… И у вас всегда есть шанс «подвинуть» противника в своем «интересе». Делайте это спокойно, уверенно, не торопясь.

   Приближайся к оленю

   Большинство людей ведут переговоры как бог на душу положит. В диалоге часто пытаются сразу захватить доминирующую позицию, предъявить своему оппоненту все заготовленные аргументы. Чаще это делают через эмоцию. Видимо, есть такой устойчивый интроект – «бей первым». Но такие «кавалерийские наскоки» срабатывают только в отношении тех, кто не может выдержать напряжения, кто легко «заражается» эмоцией. Этим и пользуется, видимо, нападающий, понимая, что разум и эмоция несовместимы. Но профессиональные переговорщики – народ в большинстве своем подготовленный, и они понимают, что необходимо отразить первую атаку, устоять перед натиском эмоций, а уж потом медленно, но верно идти к «разумным» переговорам. И вот тут-то и начинается борьба за позицию, нанесение удара с которой гарантирует если не чистую победу, то как минимум преимущество.

   Прежде всего необходимо отделить «пустое» от «твердого». Для этого и существует правило, которое в свое время нам оставил великий полководец Сунь-Цзы: «Приближайся к оленю и не промахнешься». Поскольку в его времена не было такого, как сейчас, оружия с великолепной оптикой, охотнику, мастерящему целый день стрелу, ничего не оставалось, как, прежде чем выстрелить, подойти на то необходимое и достаточное расстояние, с которого можно сделать выстрел с полной уверенностью, что стрела ляжет точно в цель. У охотника не было права на ошибку. Иначе он потерял бы много ресурсов. Улетела стрела – и ее не найти. Мяса нет, рогов нет, шкуры нет, день работы по изготовлению стрелы потерян, материалы на нее утрачены, репутация хорошего стрелка подпорчена. Вот и оставалось ему не торопясь, крадучись, аккуратно ступая, выходить на ту позицию, с которой точно не промахнешься. Что же это означает для современных переговоров? А вот что. Необходимо как можно скорее и как можно точнее понять картину мира оппонента. Для этого необходимо начать задавать ему вопросы. «Приближаться к оленю» – это значит переспрашивать, не торопясь разглядывать, уточнять, пересчитывать, заглядывать в детали, проговаривать еще раз слова противника («я правильно вас понял?..»), наблюдая за ним, и т. д. Только хорошо понимая картину мира, а точнее, где в этой картине мира противника находятся «пустое» и «твердое» и что ими является, можно нанести удар своим «твердым» по «пустому» оппонента. В этом и заключается суть идеальной управленческой борьбы.

   Что же так часто нам мешает «приближаться к оленю»? То, что делает нас морально несовершенными: лень, надежда на «авось», страх, нежелание выглядеть (не выглядеть) кем-то, боязнь обнаружить «пустое», боязнь испачкаться, страх лишиться права на незнание, гордыня, самодовольство, самонадеянность.

   Тем, кто пренебрегает этим правилом, приходится бороться, теряя свои ресурсы в гораздо более значительной степени. Ресурсы – это время, энергия, нервы. А как следствие, и материальные ресурсы тоже.

   Один рот, два уха

   Не случайно природа распорядилась именно так: дала всем нам по одному рту и паре ушей – как будто подсказывая, в какой пропорции нужно говорить и слушать. Говорить в два раза меньше, чем получать сигналы извне через слушание, наблюдение, чувствование, анализ и т. д. Дело в том, что, когда мы говорим, наш слух направлен на наш собственный голос. Мы так же, как и внешнюю речь, слушаем его. Только несколько иным физиологическим образом. Есть одно замечательное тренинговое упражнение, в котором необходимо распознать вопрос собеседника и в то же самое время продвинуть свой интерес, как можно более скрытно стараясь задать «свой» вопрос сопернику. Участники упражнения всегда замечают, как это непросто (а для некоторых так и просто невозможно) – говорить и активно слушать собеседника, хоть бы даже и попеременно. Одни увлекаются «атакой», не давая противнику и шанса задать свой вопрос, другие – слушанием и проигрывают, так как выяснить ответ на свой вопрос просто не хватает возможностей.

   Конечно, этому необходимо учиться. Тренировать быстрое переключение своего слуха со своего внутреннего голоса на внешний и обратно.

   По-другому это правило для переговоров звучит так: «Всегда говори меньше, чем кажется необходимым». Необходимо научиться наблюдать в диалоге за партнером по общению. Не только за его словами, которые дают нам всего лишь 20–40 % информации, но и за его интонациями, темпом и тембром речи, жестами, мимикой, глазами, позой. Все это дает нам значительно больше информации о ситуации, нежели только слова партнера по общению.

   Следи за своей позой и позой своего собеседника

   Существуют отличные книги о языке телодвижений. И мне бы не хотелось их пересказывать. Гораздо проще и приятнее почитать первоисточник, книгу того автора, который сам исследовал природу жестов, мимики, пантомимики.

   Наше тело умнее нашей головы. Человек поведением своего тела зачастую неосознанно пытается помочь партнеру в понимании себя. Но этим же самым он и выдает себя, даже когда тщательно старается скрыть свой обман.

   
    Есть такая замечательная игра – «Контрабандисты и таможенники». Когда я играл в нее первый раз, мне досталась роль того контрабандиста, который должен был никоим образом не выдать себя. Теперь я понимаю значение фразы «на воре шапка горит». Поскольку игра проходила сразу после теоретического блока о языке телодвижений, моей задачей был полный контроль своих движений, что я и пытался тщательно делать. А вся игра записывалась на видеокамеру. Признаться, мне удалось переиграть группу и не выдать себя. Но когда после игры мы просматривали запись, все ахнули, когда увидели мое едва заметное движение рукой по носу. Это признак того, что мне было что скрывать, но никто на это почему-то не обратил внимания. Главное, я понял, что контролировать движения своего тела – очень трудная задача. И если разведчиков тренируют контролировать свои телодвижения, то глаза натренировать практически невозможно.

   

   Следи за глазами оппонента

   Во-первых, глаза – это хороший детектор лжи. Если можно научиться управлять языком своего тела, то глазами научиться управлять невозможно. Человек может управлять глазами только тогда, когда думает о них, сконцентрирован на том, куда необходимо смотреть. Когда его мысли заняты не глазами, они двигаются спонтанно. Дело в том, что каждое расположение зрачков глаз определяет, какой отсек головного мозга в этот момент возбужден. А каждый участок коры головного мозга человека отвечает за свою функцию. Человек то воспроизводит картины из прошлого, то принимает решение, как что-то об этом сказать, исказив информацию. От этого его глаза бегают. Если человек просто что-то вспоминает и воспроизводит это словами, ничего не придумывая, его глаза устойчивы и малоподвижны.

   Не секрет, что глаза – это одно из важнейших средств выражения человеческих эмоций. Ученые давно заметили, что у маленьких детей глаза большие, в сравнении с общими пропорциями тела. Этим дети пользуются для привлечения внимания взрослых, тем самым обеспечивая себе уход и защиту. И все взрослые психологически «запрограммированы» реагировать на призыв больших, широко открытых глаз своими доверием и покровительством. Кстати, такой феномен достаточно часто используют при рекламе продуктов, на которой изображены дети с большими красивыми глазами, для того чтобы вызвать доверие у потребителя.

   При любом диалоге степень участия глаз очень велика. Взгляд оказывает сильное воздействие и вызывает активную реакцию. По выражению глаз можно всегда судить об отношениях между людьми. Пока один человек говорит, его собеседник старается смотреть в глаза. Иногда бросает взгляд в сторону на время от одной до десяти секунд. Когда слушающий хочет сам начать говорить, он встречается глазами с собеседником, показывая ему необходимость и готовность поменяться ролями. Есть такой прием. Если один из собеседников не желает передавать слово второму, то он ускользает своим взглядом от его притягивающих глаз. Обычно таким приемом пользуются политики во время ведения дискуссии или полемики.

   Как только в разговоре человек начинает контролировать движение своих глаз, обдумывать, куда их направить, он тут же теряет естественность и выдает себя. Люди, не готовые вести переговоры, либо слишком долго смотрят в глаза, либо слишком мало. (См. далее правило «Замечай все, что слишком»).

   Рассмотрим несколько видов взглядов. Пристальный взгляд, даже если не глаза в глаза, вызывает чувство неловкости. Иногда такой взгляд объясняется обыкновенным любопытством, но иногда и несет в себе эмоциональную нагрузку. Например, злобу, враждебность, агрессию. Есть люди, которые используют такой взгляд для подавления своего противника («смотрит как удав на кролика»), для демонстрации своего превосходства. Но напомню: никто не любит находиться на «линии огня» и, испытывая на себе пристальный взгляд, переходит в оборону или контрнаступление.

   Глаза человека выдают в нем некоторые эмоциональные состояния. Среди них скука, радость, сердитость, страх, печаль, интерес (в том числе сексуальный). И с этим невозможно ничего поделать. Глаза выдадут вас, как бы вы ни старались замаскировать свой взгляд. Если вы сомневаетесь в чувствах, которые вызываете у собеседника, просто загляните ему в глаза. С высокой долей вероятности вы в них все прочитаете.

   Резкое расширение или сужение зрачков является признаком любого эмоционального возбуждения. И речь идет не только о сексуальном возбуждении, но и о сильной антипатии, гневе, враждебности.

   
    На Востоке молодых торговцев опытные обучают смотреть покупателю в левый глаз. Когда у него появляется возбуждение от товара, его зрачок начинает пульсировать или резко расширяться. Почему в левый? Во-первых, сразу в два смотреть никто не сможет. Во-вторых, считается, что зрачок левого глаза отвечает за поверхностное подсознание. А правый – за глубинное бессознательное. На одном из психологических тренингов я, будучи участником, наблюдал, как при обращении к бессознательному человека через несколько секунд расширяется зрачок левого глаза, а спустя еще пять-десять секунд – зрачок правого.

   

   В жизни этим инструментом пользоваться сложно. Но если выработать определенный навык, он становится очень полезным инструментом при определении эмоционального состояния собеседника.

   При знакомстве важно заглянуть человеку в глаза для того, чтобы установить более тесный контакт. Продолжительность взгляда должна быть примерно такой, чтобы можно было очень четко понять, какой у этого человека цвет глаз.

   Храни один прием в запасе

   Это как тот пистолет, который необходимо доставать только в случае, когда точно придется стрелять. До момента, пока о пистолете знаешь только ты, он делает тебя внутренне сильным. Данную силу чувствует соперник, но не догадывается, откуда она. Ее чувствуешь ты, она придает уверенности.

   Когда учитель боевых искусств обучил всему своего ученика, тот предложил ему провести поединок. Учитель победил. «Но почему ты победил? – воскликнул молодой боец. – Ведь ты обучил меня всему, чем владеешь сам. При этом я моложе и сильнее физически». «На такой случай я оставил себе один прием в запасе», – ответил учитель. И это был последний урок для ученика.

   Правило очередности введения аргументов

   Как вы, уважаемый читатель, считаете, в какой последовательности необходимо предъявлять аргументы, если у вас есть сильные, средние по силе и слабые? Не трудитесь! В такой постановке вопроса вы не найдете верного ответа. Правильно так: сильные, средние, самый сильный. А слабые аргументы и вовсе не стоит предъявлять, поскольку вы сами уже для себя определили их слабыми и внутренне согласны, что никакого эффекта на оппонента они не окажут. Это правило нам оставил в свое время великий Гомер. Но, ранжируя по силе свои аргументы, всегда помните о другом правиле: каждый следующий введенный аргумент снижает эффективность действия введенного ранее аргумента. Поэтому при подготовке достаточно из всего списка выбрать три сильных. Из которых «самый-самый» оставить в качестве «приема в запасе». Из оставшихся двух тот, который вы считаете более сильным, и необходимо использовать. Второй – на крайний случай. Ну а «самый-самый» постараться держать «до последнего» и предъявлять только в самой безвыходной ситуации.

   Правильно выбери место или сам усади своего собеседника

   При переговорах важно правильно сесть. Если вам необходимо отчитать своего оппонента, устроить конфликт, показать, что вы по разные стороны баррикад, то необходимо сесть напротив него или его усадить напротив. Позиция «напротив» всегда предполагает соперничество.

   Если необходимо провести партнерский диалог на равных, необходимо сесть под углом, близким к прямому. Ну а если нужно провести диалог «душа в душу», нужно непременно сесть рядом. Именно так садятся влюбленные парочки на скамейках, диванах и задних рядах кинотеатров.

   Если в кабинете необходимо провести доверительную беседу с подчиненным, следует попросить его пересесть на диван, если таковой есть в кабинете, конечно, прежде предложив ему чаю. Или развернуть свой стул таким образом, чтобы оказаться в позиции «рядом».

   Хотите убедиться в моих словах – понаблюдайте, как рассаживается за большим общим столом родня, собравшаяся на какое-нибудь семейное торжество. Вы удивитесь, когда увидите, как сидят родственники, находящиеся в конфликте или натянутых отношениях, как сидят те, у кого близкие отношения. Понаблюдайте, это интересно.

   Не давай советов или оценок, если не просят

   Очень важно во время переговоров уметь сдерживать себя от советов и оценок. Особенно неуместных. Помните, что любая, даже самая позитивная оценка может быть воспринята человеком как заход в не разрешенное вам поле. У меня был случай, когда я одного участника тренинга прилюдно назвал «героем». Причем в абсолютно позитивном смысле. Меня так впечатлил его поступок, что захотелось его отметить, озвучив свою оценку. Во время перерыва он подошел ко мне, чтобы выяснить отношения. Оказалось, что человек не приемлет любые ярлыки, которые кто-то пытается ему надеть. И он прав! Мне пришлось извиниться перед ним. Такое случается…

   Ну а с советами, особенно неуместными, все еще сложнее. Иногда кажется, что даешь совет, искренне надеясь помочь человеку. Ан нет, ему не нужны советы. И сначала он держит паузу, а при втором-третьем совете не выдерживает и сам дает тебе оценку. Ту, которая тебе точно не понравится.

   
    Ко мне как к тренеру часто подходят после тренинга за советом или оценкой. Я сначала настойчиво проясняю, настолько ли будет нужен мой совет (моя оценка) человеку. И только окончательно убедившись в его искреннем намерении получить от меня совет и/или оценку, я даю их, пытаясь сделать это как можно более аккуратно.

   

   Среди правил эффективного общения правило «Не давай советов или оценок, если не просят» стоит на очень высокой позиции. Видимо, хотя бы потому, что в жизни это мы делаем очень часто, сами не замечая того.

   Отзеркаливай собеседника. Присоединяйся и веди его

   Наверняка вы, уважаемый читатель, не раз видели, как разговаривают «на одной волне» или «душа в душу». Только вряд ли в этот момент вы замечали, что они это делают, зеркально копируя друг друга. Обратите внимание при случае. Действительно, такой феномен довольно распространен. При полном контакте возникает естественная потребность, прописанная в теле, принять такую же позу, как у собеседника. В этом и весь эффект. Для того чтобы настроиться «на одну волну», необходимо для начала в точности зеркально скопировать позу партнера по диалогу. Это у психологов и тренеров называется «присоединиться».

   Но присоединиться можно (а порой и крайне необходимо) не только по позе, но и по темпу, тембру, громкости, скорости речи, по жестикуляции. А если вам удастся присоединиться еще и по мимике, а также по дыханию, то это можно назвать высшим пилотажем. Правда, вы при этом должны, естественно, не только контролировать внешние элементы присоединения, но и быть на «границе контакта» в самом диалоге. Задача сложная, но выполнимая.

   Как только вы присоединились к клиенту, небольшим скрытым движением проверьте уровень этого присоединения. Например, слегка привстаньте со стула, как бы изображая вставание. Если он вслед за вами тоже приподнялся, значит, вы его посадили на крючок и ведете. Человек как бы находится хоть и в неглубоком, но все-таки гипнотическом состоянии ведомого. Теперь можете его вести в нужном вам направлении и в контексте диалога.

   Не реагируй на внешние раздражители

   Важно научиться концентрировать все свое внимание на собеседнике, а также на своей цели в диалоге. Как бы ни пытались вас сбить, будьте предельно сконцентрированы и не ведитесь на провокации. Среди классических стратагем есть стратагема под названием «Красавица». Суть ее очень проста. В Поднебесной в древности (да и, думаю, сейчас тоже) напротив человека, принимающего решение при переговорах, усаживали восточную красавицу. Задача у нее была такая: строить глазки, кокетничать, улыбаться, проявлять жеманство. Какой бы силы ни был переговорщик-мужчина, а перед чарами женщины устоять очень непросто. Это и делало его слабым в переговорах.

   Надо концентрироваться на самой сути вопроса, держать цель, подобно артисту цирка, который вынес на арену поднос со стоящим на нем бокалом шампанского. И как бы этого артиста ни сбивали клоуны, как бы он ни летел, кувыркаясь по арене, а шампанское не разливал ни капли.

   В гештальт-терапии есть такие термины: «фигура» и «фон». Так вот, необходимо сосредоточиться только на «фигуре», то есть на вашем оппоненте. Все остальное, включая внешние раздражители, нужно сделать «фоном».

   Не проводи прием без захвата

   Прием может быть максимально эффективным только тогда, когда вами сделан качественный захват. В спортивной борьбе это означает так захватить руками, чтобы, создав систему рычагов, можно было максимально удобно и эффективно провести бросок (прием). Пока ты не захватил противника в «правильных» местах, бросить на ковер его не получится. Поэтому «позиционную» борьбу (иногда довольно затяжную), которую ведут борцы, могут замечать только профессионалы, понимающие смысл каждого движения руками и даже пальцами.

   То же самое в переговорах. Чтобы сделать эффективный прием, необходимо качественно «расположиться на местности». Захватом может быть создание определенного психологического состояния у противника, занятие выгодной позиции для совершения приема, присоединение некоторых фигур (точнее, их мнений) для усиления позиции, получение некоторых «да», отрицание которых в дальнейшем становится невозможным, и т. д.

   Фиксируй любой прием

   Что толку от приема, если собеседник, используя момент, проводит контрприем, который может даже использовать энергию противника (как в айкидо). Поэтому любой проведенный прием необходимо обязательно зафиксировать. Другими словами, сделать так, чтобы у противника не было возможности для проведения контратаки. В спортивной борьбе прижал лопатками соперника к ковру – и получаешь чистую победу. А если нет, то не получаешь. Конечно, проведение приема уже дает какой-то результат в виде набранных очков, но не дает победы. А вот зафиксированный результат дает необратимость действий и неотвратимость победы, хотя бы на каком-то из участков наступления, если не во всем бою или тем более не во всей войне.

   Отложи эмоции

   Эмоцию невозможно выключить. И если уж она возникла, то рано или поздно она обязательно проявится в том или ином виде. Другое дело – понизить накал эмоции или отложить ее на некоторое время. Не все люди могут это сделать. Для холериков и меланхоликов это почти невыполнимая задача. Флегматики, наоборот, легко откладывают эмоции. Но совсем не потому, что так «надо», а скорее потому, что их психика так устроена, что эмоция до них не сразу «доходит».

   
    Когда приходит эмоция, нужно перенести фокус внимания с нее на суть вопроса или на конкретные детали. Сделать их «фигурой», заставить свой разум работать. Когда работает ум, эмоция отступает. На время.

   

   После того как вы отложили эмоцию, надо постараться выплеснуть ее куда-нибудь в нейтральное пространство. Например, покричать в закрытом автомобиле, заехать в лес покричать «ау», попеть, потанцевать, позаниматься игровыми видами спорта, фитнесом или хотя бы покидать дротики от дартса. Но уж точно не везти эмоцию домой.

   Замечай все, что слишком

   Картина мира должна быть не столько логической, сколько чувственной. Надо научиться замечать то, что слишком. Слишком дорогие подарки дарит, слишком явно улыбается, слишком холодно поздоровался, слишком затянул с отчетом, слишком часто опаздывает, рукопожатие слишком затянулось и т. п. Во всем, что слишком, для вас есть какая-то информация. Чувственная картина мира получает сигнал «слишком», а логическая потом обрабатывает варианты. При обработке чувственная картина мира «наблюдает», на какой из вариантов возникает больше энергии. Такова технология определения того, что стоит за «слишком».

   Только не ищите «слишком» во всем. Не становитесь тревожно-мнительными, видящими вокруг только то, что «слишком». Ваше тело умнее вашей головы. Оно вам безошибочно подскажет, где «слишком», а где – вполне допустимо.

   Помни, что женщины лучше видят детали

   Мужчины со своей развитой логикой – хорошие стратеги. Им нужно видеть всю панораму сражения, куда полки двигать. Им необходимо понимать, на какие ресурсы опираться, как ими распоряжаться во времени и пространстве. В отличие от них женщины – хорошие тактики. У них чувственная картина мира. Ее можно назвать интуитивной. Если у мужчины, как правило, развито левое полушарие, то у женщин – правое. Чувства срабатывают быстрее, чем логика. Кроме того, чувства первоначально охватывают более широкую картину мира. Когда ко мне как к бизнес-консультанту приходит клиент с какой-нибудь непростой производственной ситуацией, я обычно себе говорю «ищите женщину». Наверняка «мужской» ситуацией управляет какая-нибудь женщина (жена или близкая женщина одного из действующих лиц этой истории, высокопоставленный сотрудник (главный бухгалтер или финансовый директор), этакий «серый кардинал»). И зачастую именно так и оказывается.

   Очень полезно брать с собой на переговоры тонко чувствующую женщину, которой доверяешь. Она вовремя заметит изменение настроения у другой стороны, тайным знаком остановит тебя, если ты теряешь силу безразличия или «заводишься». Часто женщины, даже порой абсолютно не понимая сути вопроса, вовремя «видят» главное, о чем мужчина может и не догадаться или со свойственным ему логическим мышлением проигнорировать эту мысль.

   Подводи итоги, резюмируй

   Кто подводит итоги беседы, переговоров, тот управляет ими. Важно эту роль «подводящего итоги» в конце диалога забрать себе. Рассмотрите области расхождения и совпадения интересов. Клиент за это будет вам внутренне благодарен. Почему важно брать на себя роль подводящего итоги переговоров? Во-первых, важно создать «правильное» настроение, что эта роль всегда позволяет сделать. Даже если договорились о малом, всегда интонацией можно показать, что общих позиций довольно много, а разногласия – в «сущих пустяках». Во-вторых, перечисляя все пункты наметившегося сотрудничества, всегда можно в общей массе «скрыть» то, о чем пока «не совсем» договорились. И если это не вызывает у противоположной стороны сопротивления, значит, «договорились». Даже если это становится обсуждаемым, резюмирующий быстро находит в том, что вызывает сомнение, ту малую часть, которую он «имел в виду», и снова получает подтверждение своей правоты.

   Кроме того, подводящий итоги намечает «свой» порядок следующих обсуждений «по теме». Если это не вызывает возражения, то возникает небольшое, но все-таки позиционное преимущество на будущее.

   Разбей слухи

   Есть такие манипуляторы, которые тонко «подсекают» противника на «До меня дошли слухи, что…». В этот момент у некоторых возникает стопорное состояние, вызванное страхом: «Он опасный человек, он владеет информацией». Но зачастую это манипуляция чистой воды, с которой необходимо научиться спокойно и уверенно справляться. При этом нужно показать сопернику, что вы услышали слово «слухи», и постараться тут же разбить его своим: «Ну что ж мы с вами, вроде умные люди, будем на слухи опираться?» Или обесценить их: «Это всего лишь слухи. Вы согласны?» Или постараться определить источник слухов: «А кто об этом сказал?» – понимая при этом, что оппонент будет тщательно скрывать эту информацию, как бы «соскальзывая» с этой темы.

   Как правило, за формулировкой «До меня дошли слухи» стоит «разведка», в которой противник пытается понять, насколько ты «прочно стоишь на ногах», насколько ты готов к борьбе, что ты за «орешек».

   Юмор не помешает

   Юмор всегда снимает напряжение. Позволяет «зажить», «задышать». Кто управляет настроением, тот управляет переговорами. Держите наготове парочку свежих анекдотов, которые, как тайное оружие, всегда можно достать в момент «тупика» в переговорах. Юмор всегда возвращает легкость в общение. Но помните, что не все понимают и воспринимают юмор в подобных ситуациях. Нельзя рассказывать анекдот спонтанно. Нужно его рассказать либо в контексте беседы, либо сначала настроить на него оппонента.

   Мне рассказывали про одного человека, который в начале переговоров умело пользовался анекдотами. Этот умнейший и опытнейший человек уже давно создал себе имидж «легкого и юморного». А на самом деле для него это классный и привычный прием, которым он не только создает «правильный» настрой в переговорах, но и тонко выясняет, кто перед ним. Технология такая. В начале встречи он, как бы для создания контакта, рассказывает три анекдота. При этом два из них несмешные, один смешной. Если соперник «правильно» эмоционально реагирует, то есть смеется там, «где надо», то он сложный противник. А если смеется во всех трех случаях, то либо он уже «прогибается» под противника, либо такой простодушный человек, который тоже не вызовет большого сопротивления. Конечно, есть еще вариант, что он создает у тебя неадекватную картину мира. Но это очень «продвинутый» переговорщик, вероятность встретить которого крайне низка. Ведь и об этом приеме мало кто знает, да и уметь так быстро использовать контрприем смогут только «избранные».

   Добившись цели, остановись

   Большинство людей добившись успеха, бывают настолько эмоциональны в этот момент, что пытаются развить свой успех и разбить соперника в пух и прах. Их «несет». Они и в угол-то его загонят, и попинают-то его там, и на костях-то его потанцуют, еще и плюнут напоследок. Со стороны это выглядит крайне некрасиво. Да, бывает, что «аппетит приходит во время еды». Но, зная это, проще остановиться. Не надо развивать свой успех до такого состояния, когда вам самому впоследствии станет стыдно за свои излишние действия.

   Плохо, когда тебя «несет». Уверен, каждый человек когда-нибудь «перескакивал барьер» и говорил много лишнего, о чем потом сожалел. Помните правило: «Говори всегда меньше, чем кажется необходимым». И тогда «лицо сохранишь» не только себе, но и своему противнику, за что втайне он будет тебе благодарен («мог ведь, а не стал»). Уважайте противника. Не создавайте ситуаций, когда при встрече приходится отводить взгляд, понимая, что в глаза этому человеку вы и посмотреть-то не можете.

   Правый не доказывает, доказывающий не прав

   Многим, чаще неопытным, людям, ведущим переговоры, кажется, что чем больше ты говоришь, тем большее количество аргументов можешь высказать, а значит, ты имеешь перед противником преимущество. Вот и говорят они, перебивая друг друга, доказывая свое превосходство, вводя новые и новые аргументы. А вместе с тем правому не надо ничего доказывать, необходимо только иметь наполнение внутренней правотой. Это непросто. Для этого надо понимать, в чем твоя правда. И следовать своему убеждению, что это «могучая» правда. Ведь в природе не бывает единственной объективной правды. Она бывает техническая, технологическая, экономическая, юридическая, этическая, эстетическая, психологическая. Когда ты внутренне наполняешься несколькими правдами, это всегда чувствует твой противник. Аргументов не может быть много. Дело в том, что каждый следующий аргумент уменьшает силу ранее введенного. Стремление доказать множеством, казалось бы, логичных аргументов показывает сильному противнику лишь спрятанную за ними неуверенную позицию. Силу никакая логика не заменит. Сила во внутренней правоте. Слабый человек как бы старается прикрыть эту свою слабость внешними словами, множественной аргументацией, ошибочно понимая, что «можно задавить массой». Аргументов должно быть как можно меньше, но они должны быть очень сильными, теми, в которые ты сам веришь. В идеале аргумент должен быть один, тот, который можно назвать «железобетонным». Он и самому переговорщику дает силу, и имеет пробивную способность намного выше, чем «масса» легковесных аргументов.

   
    Пример из жизни. Мудрая жена всегда понимает: оправдываясь, говорит муж или нет, отвечая на вопрос «Ты где так долго был?». Если аргументов много, значит, оправдывается, следовательно, что-то здесь не так. Говорит мало, тяжеловесно – надо верить. И только юная, «начинающая» жена «смиряется» под многочисленностью аргументов, наивно полагая, что «даже части аргументов было бы достаточно, а тут вот еще что». С возрастом человек говорит все меньше и все точнее. В этом и просматривается его если не мудрость, то опыт.

   

   Силу логикой не заменишь

   Вы никогда не задавались вопросом, почему в переговорах между мужем и женой чаще выигрывает жена? Тут у некоторых возникает еще один вопрос: а что значит выигрывает?

   Выигрывает тот супруг, чья «повестка дня» принимается. Это просто и понятно! И, как правило, это «повестка» жены. Почему так?

   Да все дело в том, что мужчины, ведя переговоры, уповают на факты, логику, смысл. Женщины же просто очень «верят» в свою правоту. Верят в то, что сами себе порой придумают так, что никакими доводами и фактами их не сдвинуть с места. Ну как, знакомо, уважаемые мужья?

   Так вот! Силу в переговорах логикой не заменишь. И если кто-то думает, что обладатель большего количества аргументов (фактов, стратегических схем и сценариев) достигнет в переговорах лучших результатов, то знайте, что это далеко не так. Что-то я сомневаюсь в том, что лучшие игроки в шахматы – лучшие переговорщики. Конечно, необходимо все это иметь. Но главное – наполниться силой. Это может быть ощущение внутренней правоты, может быть сила безразличия, а может быть сила от необходимости защитить «свое» (детей, близких, Родину, бизнес и т. д.).

   Расположись на выгодной позиции

   Для того чтобы эффективно атаковать, сначала надо правильно разместиться. Занять такую позицию, с которой видно дальше, наступать легче и приятнее, на которой много ресурсов в твоем распоряжении. А противника по возможности разместить там, откуда атака не представляется возможной, где, куда ни глянь, «болото», где у него создастся отнюдь не победное настроение.

   
    Не случайно во время войны полководцы долго и упорно выбирали место для сражения. Преимущество всегда имел тот полководец, который занимал более выгодную для наступления территорию. Где-нибудь на высоте. Откуда легче двигаться солдатам, откуда стрелы летят дальше, откуда проще наблюдать за маневрами противника и быстро принимать решения. Перед боем надо было быстро занять все незанятые выгоды – пустые «высотки», расположить к себе население, время суток и даже погоду. А противнику старались предоставить такое место, где ему «приходится» принимать бой. Желательно, чтобы местность ограничивала его в возможностях для маневрирования, чтобы для него не осталось незанятых выгод.

   

   Важно начинать переговоры от силы, а не от слабости. Выбранная позиция дает такое превосходство. А любая «вынужденность», как правило, бывает от слабости. Ее надо «отдать» врагу.

   Что может быть выгодной позицией в переговорах? Это и ощущение внутренней правоты, и надежные отношения с союзниками, которые «если что…», и наличие достаточного количества ресурсов для борьбы, и «благожелательная» среда, и состояние безразличия, дающего силу, и крайне уважительное (без пренебрежения и недооценки) отношение к противнику. Это когда все работает на тебя. Конечно, так просто хорошая позиция не достается, тут надо потрудиться. Но получение хорошей позиции часто лишает необходимости вести бой. Достаточно противнику показать ее (если он ее сам не видит). И это заставит противника отступить без боя. Ведь он понимает, что в подобной ситуации «лучшая из стратагем – бегство». Зачем ему лишать себя последних ресурсов? Как сказал кто-то из классиков (кажется, это был Уинстон Черчилль): «Не ведите дело, если не можете его выиграть. Тогда и дело не проиграете, и свою репутацию сохраните».

   Отступай до заранее определенного предела

   К переговорам необходимо готовиться. Важным моментом этой подготовки является момент определения пределов и не только в наступлении (об этом я говорил в правиле «Добившись цели, остановись»), но и в отступлении. Не понимая меру своего отступления, можно потерять ресурсов значительно больше, нежели зная свой предел.

   Что такое «предел отступления»? Это та граница для борьбы с сильным противником, при достижении которой ты либо в лучшем случае получаешь хотя бы то, что «дают», либо в худшем случае ничего не теряешь.

   Для чего необходимо знать предел отступления? Для присутствия хотя бы какого-то разума в условиях, когда тебя захватывает эмоция в борьбе. Когда ты знаешь свой предел, когда ты для себя его прочно установил, ты не теряешь разума в переговорах. Когда этого предела нет, дело плохо. Это можно понять на примере людей с игровой зависимостью. Именно на их слабости, на неумении ограничивать себя «специалисты» и строят свой бизнес. Ведь эмоция, построенная на желании отыграться, бывает сильнее эмоции «просто сыграть».

   Кроме того, человек, который знает свой предел, не теряет. Он умеет вовремя отступить, взять время на разглядывание картины мира. А это уже профессионализм! Истинные профессионалы не могут быть захвачены своей эмоцией. Они всегда руководствуются надежным расчетом – расчетом своего предела.

   Помни, что чувства – более надежный инструмент, чем логика

   Наверняка у вас случалось, когда чувства говорят одно, а логика – другое. И, как правило, многие ориентируются на свои логические размышления, как бы ища внешние доказательства своей правоты. Опирается на внешнее. А чувства – это всегда личное. К сожалению, мы действительно мало доверяем своей «чуйке». А между тем она есть у каждого. Чувства приходят быстрее, и зачастую они более точны. Именно чувства позволили человеку выжить в этом мире. Поскольку понимания многих вещей у него не было, ему приходилось рассчитывать только на свои чувства. «Горе от ума», – сказал классик и был прав. Мы много знаем, но от этого выбрать из «накиданных» логикой вариантов становится все труднее. Мы многому сейчас можем найти объяснение. Но порой на это надо потратить время. Часто немало. А действовать приходится быстро. Вот и получается, что надо больше доверять своим внутренним «чувствительным датчикам», нежели операционной системе, которую надо все чаще обновлять.

   
    Дочь спрашивает у своей матери: «Мама, а как я пойму, что это моя любовь?» «Ты это сразу почувствуешь, дочка», – говорит мудрая женщина. Это технология, прошедшая через века.

   

   Уважай своего соперника

   Величайших полководцев всегда отличало уважительное отношение к противнику. Уважайте своего оппонента, кем бы он ни был: сильным или слабым, мудрым или не очень, хитрым или простодушным.

   Мы уважаем сильного соперника. Уважаем оттого, что побаиваемся. Побаиваемся и заранее себе определяем возможность поражения от него. А со слабым противником мы заранее определяем себе победу. Но бывает, что она все равно уходит, и часто это именно из-за нашего пренебрежительного отношения к сопернику, от его недооценки. То и другое нам мешает бороться. В том и в другом случае мы лишаем себя силы, идущей от безразличия.

   
    Отец с сыном целый день носили дрова. Под конец дня сын, еле стоя на ногах, обращается к отцу: «Ты целый день носишь дрова, но видно, что ты ничуть не устал. Откуда в тебе столько силы?» «Дело в том, что мне все равно, какие дрова я ношу: большие или маленькие, тяжелые или легкие. Моя сила в моем безразличии».

   

   Мы лишаем себя силы, как только начинаем оценивать своего соперника. Нужно научиться выходить на любого соперника без малейшего желания его оценить. При этом будет проще научиться уважать всех людей. Как-то я услышал фразу своего учителя: «Ты станешь по-настоящему свободен только тогда, когда научишься одинаково общаться и с дворником, и с президентом». В этом очень много мудрости.

   Любой человек заслуживает уважения. И любой соперник. Надо научиться его принимать со всеми его достоинствами и недостатками, уважительно и в то же время безразлично. Именно тогда придет успех.

   Как человек, часто наблюдающий за спортивными событиями, я иногда смотрю интервью со спортсменами. Случаются такие интервью и перед соревнованиями. Возникают смутные противоречивые чувства в адрес тех спортсменов, кто говорит, что «у нас нет противников», «мы всех победим», «да с кем тут сражаться?», «мы всех порвем как грелку». И вдруг они «проваливаются» в этой борьбе. От их бравады не остается и следа, лишь грусть и разочарование, им больше не доверяешь. А мудрые люди всегда отвечают уклончиво: «время покажет», «как пойдет игра», «здесь нет слабых», «все имеют шансы на успех». И этим вызывают уважение и доверие.

   Уважительное отношение к сопернику лишает предвзятости и страха и наполняет силой и решительностью.

   Позаботься о двух технологиях: своего наступления и отступления противника

   Многие, порой даже очень опытные переговорщики, готовясь к встрече с оппонентом, продумывают только одну технологию – технологию своего наступления на противника. Но необходимо позаботиться и о самом противнике, а точнее, о технологии его отступления. Надо сделать так, чтобы отступать ему было приятно и, главное, понятно как.

   Если крысу загнать в угол, то она может совершить что-то такое, чего от нее совсем не ждешь. Может подпрыгнуть на высоту человеческого роста и вцепиться зубами в нос или ухо. Ну а чего вы хотели? Думали, что она встанет на задние лапы, поднимет передние и скажет тихо, но разборчиво, на чистом русском «сдаюсь», что ли?

   Понимая то, что сами будете делать, поймите, как противник будет принимать ваши действия и отдавать вам ту выгоду, к которой вы оба стремились перед переговорами. Что он получит взамен? Может быть, какую-то другую выгоду, может, сохранение своих ресурсов, может быть, репутацию или, как говорят, «свое лицо», может быть, просто адекватную картину мира…

   Для того чтобы ему это показать, а впоследствии предложить, надо убедиться, что для него это представляет истинную ценность.

   Необходимо позаботиться о такой технологии, которая вызывала бы у противника не просто желание отступить, но даже поблагодарить или как минимум уважительно к вам относиться. Вот тогда вы выиграли на все сто процентов.

   Почувствуй силу в безразличии

   Я долго не мог до конца понять этого правила, пока не вспомнил историю из своей жизни. Получая первое высшее образование, я учился легко и просто, не напрягаясь. Мне было безразлично, какую оценку на экзамене во время сессии я получу – четверку или пятерку. Тройки еще со школы в моей личной картине мира не было. Для получения повышенной стипендии было достаточно получить всего одну пятерку. Вот мне и было относительно все равно, что получать. И от этого моего безразличия «получались» в основном пятерки. Перед последней сессией представитель деканата объявил, что если я сдам все экзамены на «отлично», то получу красный диплом. О, что тут началось! Я начал заниматься в три раза больше, приходил на экзамены с трясущимися коленями, во время ответа мои веки подергивались, а руки потрясывались… Нетрудно догадаться, что все экзамены этой сессии я еле-еле сдал на четверки, за большинство из которых мне даже до сих пор стыдно. Теперь-то мне понятно, почему так случилось. Я утратил силу в безразличии. Мне стало не все равно, какие отметки получать. Мне нужны были только пятерки. Это-то меня и подвело.

   Во многих жизненных ситуациях с нами случается подобное. Чрезмерное, а от этого небезразличное желание что-то получить, до чего-то договориться, чего-то достичь, от чего-то спрятаться и подводит нас. Наша сила в нашем безразличии. Не спорю, есть вещи, явления, люди, к которым мы не можем быть безразличны. Но именно они и делают нас слабыми. Да мы и сами часто признаемся в разговоре с друзьями о каких-то своих слабостях. Надо знать свои слабости, принимать их. Это первый шаг к осознанию, который даст возможность более спокойно реагировать на обстоятельства.

   Необходимо подходить к переговорам слегка расслабленным, понимая, что возможен любой исход. Ведь, действительно, перед переговорами всегда есть ограниченность в информации о целях и средствах другой стороны. Расслабленность дает покой, покой заставляет разум работать, качественная работа дает результат. Все логично. И наоборот. Страх неизвестности может сковать, скованность будет искать выход в проявлении эмоции, эмоции блокируют разум. А без разума переговоры можно только проиграть.

   Помни о своей роли и роли противника

   За что ведется управленческая борьба в переговорах? Понятно, что за выгоду, за ресурсы. Но для того, чтобы быть эффективным в этой борьбе, необходимо сражаться за роль. За ту роль, из которой можно было бы проще получить эту выгоду. Для того чтобы помнить о роли, сначала ее нужно определить. Самая большая проблема любого переговорщика в том, что он может не знать (четко не понимать) своей роли.

   
    Представьте себе такую ситуацию: начальник просит у своего подчиненного, с которым находится в приятельских отношениях, в долг десять тысяч евро. Подчиненный, имея такую сумму, отсчитывает деньги и намекает на то, что надо бы написать расписку. Просящий не понимает, чего от него хотят, и просто прячет деньги в карман, говоря: «Спасибо, дружище, выручил!»

    Ситуация сложная. Во-первых, сумма достаточно большая, чтобы отдавать без гарантий. Во-вторых, уж очень много разных отношений между участниками ситуации: и «начальник – подчиненный», и «приятель – приятель». И теперь еще возникли отношения «должник – кредитор». Как вы думаете, в какой роли выгоднее быть руководителю, берущему деньги в долг? Да, вы абсолютно правы: в роли приятеля. И при этом ему необходимо поместить своего партнера тоже в роль приятеля, в которой расписку не попросишь. А значит, и гарантий возврата тоже. А вот подчиненному в этой ситуации выгоднее всего занять позицию кредитора и навязать своему партнеру по переговорам роль заемщика, при которой полагается расписываться при получении денег. Вот тут и начинается борьба, кто кого разместит и укрепит в «правильной» роли.

   

   Ролей в жизни несметное количество. Выбрав себе роль в переговорах, надо следовать ей. К переговорщику, исполняющему свою роль, всегда приходят правильные слова, он лучше чувствует «поле борьбы», грамотнее управляет эмоциями.

   Проводя управленческие поединки, я всегда вижу, как человек, не определившийся со своей ролью, начинает «скользить», не очень понимая, что он делает. Или его легко перемещают из роли в роль, а он этого даже и не замечает.

   Роль «просителя» отличается от роли «требователя» и «делателя предложений», роль «извиняющегося» – от роли «кающегося» и «умоляющего о пощаде». Я сознательно показал близкие по смыслу роли, чтобы вы увидели, что они и правда могут быть самыми разными. Играя, например, роль руководителя, надо понимать, что в ней собрано огромное количество разных ролей. Руководителю надо уметь играть роли стратега, полководца, судьи, палача, «жилетки», «отца родного», «мамы дорогой», патриарха, громовержца, тренера, аналитика, контролера, наблюдателя, мотиватора, лидера и т. д.

   В отдельных ролях нужно уметь различать еще и подроли. Роль справедливого руководителя, например, может включать роли наказывающего руководителя, доверяющего, критикующего, заботливого, эмпатийного, знающего (не знающего) всех обстоятельств дела (по уважительной или по неуважительной причине) и т. д.

   Выбору и держанию «правильной» роли поможет научиться технология «Управленческий поединок», авторство которой принадлежит Владимиру Тарасову, «первому менеджеру СССР», руководителю и основателю Таллинской школы менеджеров, лицензиатом которой я являюсь с 2004 года.

   Вооружись сценарием

   Сценарий делает переговорщика сильным. Куда бы ни пытался «завернуть» вас оппонент, вы к этому внутренне готовы, поскольку знаете, как будете оттуда выруливать. Готовясь к переговорам, очень важно понимать не только свою картину мира, но и хотя бы предполагать, какая картина мира у оппонента. Необходимо четко для себя определить, когда начинать, чем заканчивать, а главное – как вести себя в случае возникшей во время переговоров неопределенности.

   Стратагема – это сценарий. Китайские классические стратагемы были написаны в конце прошлой эры, но до сих пор актуальны. Имеет смысл знать их и в случаях, когда нет собственного сценария, опираться на них.

   Древние императоры видели огромный смысл в «правильной» подаче информации противнику. Как правило, они имели нескольких советников, которые разрабатывали сценарии. Посадит их император на ночь в подземелье и прикажет к утру придумать стратагему. Да пригрозит казнью, если не будет толкового сценария. И вот в этой великолепной «творческой» атмосфере специалисты по переговорным делам разрабатывали очередной «шедевр».

   Но одно дело – иметь сценарий, а другое – суметь качественно по нему сыграть. Например, когда-то Чехов написал отличный сценарий «Вишневый сад». И даже такой великий сценарий одними театрами играется великолепно, а другими так, что жалеешь о потраченном времени. Так же и в переговорах. Мало того, что ты вооружился классной стратагемой, ведь надо еще суметь сыграть ее так, чтобы комар носа не подточил.

   Однако сама заготовка уже дает превосходство перед тем противником, у которого ее нет. Это мне постоянно приходится наблюдать, проводя управленческие поединки. Сразу видно, кто из игроков следует сценарию, а кто «плавает», как бог на душу положит.

   Есть и минусы у сценария, который, по сути, является некой крепостью, к которой трудно подступиться, потому что маневрировать с ней не получится. Да и любой выход за сценарий (крепость) сразу может обнаружить твое «пустое». Поэтому в сценарии должны быть несколько выходов из предполагаемого тупика или затруднения.

   Расставь приоритеты

   Выходя на переговоры, очень важно расставить приоритеты в ценностях, принципах и тех ресурсах, которые стоят на кону. Важно ведь выиграть не бой, а войну. А для этого иногда приходится жертвовать, как жертвуют в шахматах некоторыми фигурами. Жертвуют, чтобы победить.

   Когда человек расставляет приоритеты, он четко понимает, чем он не может рисковать ни при каких обстоятельствах, а чем – может. Он понимает, какого главного для себя ресурса он добивается, а какие ему не очень важны. Человек, не расставивший приоритеты, «бьется» за все ресурсы одинаково и при этом теряет одинаковое количество энергии на каждом из них. При таком подходе часто получается ситуация, когда на главные ресурсы просто не остается сил. Важно научиться концентрировать силу в том месте, где она важнее всего. Мало знать место приложения силы, необходимо выждать тот самый момент, когда приложение этой силы даст максимальный эффект. Помните из истории? Фульхенсио Батиста на Кубе располагал очень значительными ресурсами, а Кастро – маленьким отрядом. Но Фидель сумел одержать победу, потому что очень точно вычислил, когда и где нанести концентрированный удар, чтобы добиться успеха.

   Расставленные приоритеты позволяют точнее видеть ситуацию, лучше понимать, как перераспределяются ресурсы во время борьбы.

   Подумайте, чем можете пожертвовать ради достижения главной цели. У любого человека в переговорах на кону стоит достаточно много ресурсов: время, деньги, репутация, статус, отношения с людьми, власть, материальные ценности, расположение союзников и противников, наблюдающих за процессом… Важно четко понимать для себя, каким из них вы можете пожертвовать ради достижения главного ресурса как цели.

   Обман на войне этичен

   Как известно, обман – крайне неэтичная вещь. Но так бывает только в мирной жизни. Когда возникает война, обман переходит в разряд этичных и вполне допустимых занятий. Почему? Да потому, что позволяет сторонам конфликта избегать лишних жертв. Помните фильм «Чапаев»? В нем была история со взятием чапаевской дивизией станицы. Обошлось практически без выстрелов. Хороший стратег и тактик Чапаев провел своих всадников несколько раз по кругу, понимая, что в засаде лежат «беляки» и считают «количество сабель». Подсчитали, доложили своему командиру, и тот счел нужным отступить (больно уж силы не равны). А Василий Иванович занял освобожденную станицу. Просто и изящно, на мой взгляд. Что сделал Чапаев? Исказил картину мира, обманул противника. Выгода (станица) досталась другой стороне. А сами стороны при этом совсем не пострадали. Это ли не величайшее искусство получения побед без каких-либо потерь с обеих сторон?

   Надо помнить, что любой обман порождает войну. А любая война – обман. Вопрос в одном: кто развязал войну, а чье дело правое?

   Подчиненные довольно часто, чтобы уйти от ответственности, искажают картину мира своего руководителя, обманывают. Если руководитель «ведется» на обман, то проигрывает. А если строит себе адекватную картину мира и потом предпринимает встречное действие, то может как минимум не проиграть. Например, подчиненный в рабочее время занимается личными делами. По сути, это воровство. И понятно, что он пытается исказить картину мира руководителя, прикрывая свои деяния обыкновенным обманом. Это ли не объявление войны? Пока начальник не вскроет обман, войны вроде бы и нет. Но ведь война наступает уже в тот момент, когда в голове подчиненного возникла мысль обмануть. Поэтому опытные руководители умеют предвидеть мысли подчиненных и наказывать за них, не доводя дело до открытого противостояния «кто кого», в котором потерь с обеих сторон бывает значительно больше.

   Тот, кто считает, что обман неэтичен в любом случае, – тот страдает. Он обманывает сам себя. Согласитесь, ведь если бы пионер-герой во время Великой Отечественной войны честно ответил на вопрос фашистов о нахождении партизан, то выглядел бы в наших глазах моральным уродом, предателем. А когда он обманул их, да сделал это красиво и убедительно, он сразу приобрел имидж героя, патриота своей страны. А патриотом, отстаивающим интересы компании, быть не надо, когда кто-то своим обманом пытается завладеть ее частью?

   Знай свои принципы и ценности

   Уверен, каждый из нас иногда оказывается в ситуации полной неопределенности. У многих возникает вопрос: как же себя вести, когда не знаешь как. Кто-то говорит, что надо вести себя естественно. А как это – «естественно»? Мне понравилась одна чья-то идея: когда не знаешь, как себя вести, веди себя как джентльмен. Тоже не очень-то понятно как. Но тут хотя бы можно себе представить того самого джентльмена в котелке и с тростью из какого-нибудь фильма про Англию или Америку XIX – начала XX века и как-то манерно или независимо, но, главное, с высочайшим достоинством и честью себя повести. Согласитесь, уже что-то становится понятным. А дело вот в чем. В твоей картине мира есть ценность, например достоинство. И эта ценность тебе легко задает манеру поведения через образ того самого джентльмена.

   В 2001 году я познакомился с удивительными и очень точно выверенными принципами и ценностями Таллинской школы менеджеров (ТШМ). Незаметно для себя начал их применять в жизни. Сначала они каждый раз всплывали из памяти, а потом все стало получаться автоматически. Попал в ситуацию – а мозг тебе сигналит один из принципов, например «Быть, а не казаться». И становится понятно, как себя вести. Правда, для того, чтобы это заработало, мне нужно было почитать книги Владимира Тарасова, побывать на нескольких его мастер-классах и семинарах. Так было и почти со всеми другими ценностями ТШМ.

   И я задумался, а какими же ценностями жил я до встречи с учителем? И сразу в памяти возник образ очень важного для меня человека, моей прабабушки Анны Ивановны Зориной, которая воспитывала меня до моего семнадцатилетнего возраста, пока не умерла. Она говорила: «Не потопаешь – не полопаешь». И я действительно взял своим принципом всегда сначала делать трудное и важное, а только уж потом легкое и приятное. У Тарасова этот принцип звучит так: «Плохо сейчас – хорошо потом». И еще был один принцип «от прабабушки», который, я считаю, всегда делал меня лидером, хоть в школе, хоть в институте, хоть на работе. Звучит он так: «Не можешь организовать, так делай сам». Видимо, уж очень не хотелось все делать самому, поэтому, наверное, и научился организовывать, мотивировать, вести за собой, командовать… Спасибо бабушке!

   Простые и надежные принципы в жизни нужны и в переговорах. Ведь как часто соперник ставит нас в тупик новыми обстоятельствами, эмоцией, которую ты не испытывал ранее или испытывал мало и не знаешь, как с ней справиться. Тут на помощь и приходят те самые ценности и принципы, которые подсказывают, как действовать в сложившихся обстоятельствах. О своих принципах здесь писать не стану, это материал для целой книги. Частично они растворены и в этом тексте. А вам, уважаемый читатель, советую определить ваши (и только ваши) принципы, и вы увидите, как легко и просто они будут помогать вам и делать вас сильными.

   Держи свою цель

   Мало определить цель переговоров, надо научиться ее держать так, как удерживает клоун, которого толкают, чашечку с чаем, не разливая ни капли. Перед переговорами ответьте сами себе на такие вопросы.

   • Зачем мне эти переговоры?

   • Каковы мои мотивы?

   • Чего я хочу добиться?

   • Каковы мои приоритеты?

   И в голове все сразу прояснится.

   
    Старцы говорили: «Зачем куда-то идти, если не знаешь куда?» Действительно, как можно двигаться к цели, не имея ее? Хоть в жизни, хоть в переговорах. Человека, не имеющего своего Пути, на Руси называли непутевым. Иногда более жестко – беспутным. В переговорах бесцельное говорение выглядит как пустой треп. Конечно, бывает и так, что в процессе говорения рождается цель. Но тут есть опасность: плохо осознаваемые цели часто заводят в тупик. И еще. Если не имеешь цели, то тебя легко увести в сторону, запутать, сделать так, чтобы ты помогал двигаться к чужой цели. Совсем плохо, если это будет цель твоего неприятеля – тогда ты будешь действовать и вовсе против себя самого.

   

   Или ты выбираешь цель, или чья-то цель выберет тебя.

   Защити свою ахиллесову пяту

   Кто помнит мифы Древней Греции, тот хорошо знает такого героя, как Ахиллес. Это был сильный человек, единственным уязвимым местом которого была пятка. Попади стрела в его пятку – и не было бы больше героя. Так и в жизни. Переговорщик может быть очень хорошо подготовлен. И здесь у него «твердое», и там. Но всегда найдется такое место, которое делает переговорщика слабым. И его можно обнаружить совершенно случайно, или методом проб и ошибок, а можно совершенно осознанно провести разведку и выяснить, где эта самая ахиллесова пята. Помните, что удар противник будет наносить именно в «пустое». «Твердым» по «пустому». В этом и есть суть идеальной управленческой борьбы. Поэтому существует правило: что можешь скрыть – скрой, что не можешь скрыть – защити.

   Конечно, идеальным было бы отсечь любую «пустоту». Но не любую «свою» часть отсечешь. Перед переговорами нужно проверить, надежно ли укрыта эта самая ахиллесова пята. Подумайте, как и каким оружием она может быть покорена.

   Есть еще одна возможность уберечь свое слабое место: лишить противника того оружия, которое может тебя уязвить. Но подчас это бывает сделать намного труднее, чем скрыть или укрепить свою ахиллесову пяту.

   Продумай, как себя продать

   Продать себя – это совсем не обязательно значит, что необходимо получить за себя (свои ресурсы, качества) деньги. Но большинство деловых переговоров в конечном счете сводятся именно к этому.

   Совершенно точно к этому ведут переговоры, когда ты устраиваешься на работу. Либо за тебя дадут очень хорошую цену, либо приемлемую, либо ту, которую ты не примешь или примешь, но потом будешь злиться.

   Во всех других переговорах приходится продавать себя как компетентного в данном вопросе специалиста, либо человека, за которым стоят большие ресурсы, либо человека, который ничего не боится, либо… Да мало ли что еще. Вот некоторые полезные правила, следовать которым имеет смысл.

   • Сделайте все, чтобы понравиться клиенту раньше, чем он вам. И тогда вы можете рассчитывать на что-то большее. Хотя, как правило, люди друг на друга смотрят «симметрично». Если вам симпатичен ваш собеседник, то с довольно высокой долей вероятности вы ему симпатичны тоже. Или наоборот: если не симпатичен, то и вы ему тоже. Так «срабатывает» поле вашего с ним общения. Если он у вас вызывает страх, то вы его своим поведением тоже пугаете. И наоборот, если вы расслаблены, то он тоже расслаблен. Вопрос, кто первым начнет. Тот, кто первым вызовет к себе симпатию, на этом этапе уже имеет небольшое преимущество, воспользовавшись которым можно достичь результата.

   Как Дейл Карнеги сказал когда-то, «говорите о том, что интересует собеседника. В этом много смысла. Особенно при продажах». Говорить необходимо не о том, что важно тебе, любимому, а о том, что интересует Его Величество Покупателя.

   • Кажитесь искренними. Конечно, «быть» и «казаться» – это разные вещи. Главное, чтобы «казаться» не убежало далеко от «быть». Но «казаться» искренним, если переговоры не предполагают быть таковыми, очень важно. Искренность одного всегда рождает искренность другого. При этом важно понимать долю своей «искренности» и долю противника. И, контролируя это, фильтровать «слитую» искренним потоком информацию, вести разумную аргументацию, нацеленную на интересы оппонента.

   Тот же Карнеги сказал: «Внушайте человеку ощущение его значимости и делайте это искренне». Ничто так не подкупает, как признание, придание ощущения значимости. В знак благодарности человек, все это получивший, с «высоты» своей позиции начинает «заниматься благотворительностью» в отношении вас. Опытные «игроки» никогда не упустят возможности заполучить такую «благотворительность».

   Подобный прием можно использовать в отношении своего руководителя. Показывая ему «его величие», можно довольно скоро продвинуться по службе. Даже у тех, кто понимает, что, скорее всего, это просто лесть. Не пренебрегайте предубеждениями вашего оппонента.

   • Больше слов позитива. Человек внутренне никогда не стремится к негативу. Его притягивает позитив. В диалоге его необходимо излучать. И даже в переговорах, зашедших в тупик, правильно делать именно это. Показывать своему оппоненту свое уныние и вялость духа неверно. Согласитесь, что хочется иметь дело с позитивными, открытыми, неунывающими людьми. Именно они нас притягивают. В этом их харизматичность.

   • Устанавливайте доверие: дружелюбный тон, демонстрация полного спокойствия, уход от конфронтации, демонстрация уважения к противнику.

   • Не пытайтесь всем понравиться или угодить. Помните: все, что мы ни делаем, мы делаем от силы или от слабости. Главное, чтобы желание понравиться было от силы. «Я это делаю для того, чтобы…» – вот смысл действий от силы. Как только ты начинаешь действовать от слабости («Я это делаю потому, что…»), это сразу становится заметным противнику. Он это чувствует и начинает строить на этом свою атаку.

   Как-то раз я услышал правило: «Ты не обязан продавать каждому “уроду”». И это придало мне сил. И правда, моральных уродов в жизни хватает. Важно не оказаться под их влиянием. Кратковременное лишение можно еще как-то пережить, а быть под ними долго нецелесообразно уж точно.

   Вызови доверие у оппонента

   Ведите себя естественно. Это вызывает доверие. Подталкивайте партнера к этому же.

   Что может вызвать доверие? Улыбка, открытые позы, жесты, прямой взгляд. И все это должно быть естественным, искренним. Еще поможет искреннее проявление интереса к партнеру по общению. Интерес к собеседнику проявляется в задаваемых вопросах. Они должны быть наполнены желанием лучше узнать своего собеседника, его ценности, мотивы поведения.

   Один раз я брал интервью у Олега Митяева, известного и популярного исполнителя, любимого мной барда. После моего интервью у него взял интервью еще один человек. Это была молоденькая девушка, по всей видимости студентка, подрабатывающая на каком-то телевидении. Девушка с профессиональной «телеминой» вместо лица задавала ему «дежурные» вопросы, написанные на листочке. Среди них были такие: «Как вы стали бардом?», «Ваши планы на будущее?», «Как вы относитесь к бардовскому Грушинскому фестивалю?». Во время ответов на эти вопросы выражение лица Митяева становилось все более и более грустным. После непродолжительного интервью, когда оператор выключил камеру, Олег Григорьевич обратился к самодовольной журналистке, предварительно поинтересовавшись ее именем: «Оля (назовем ее так), вы сейчас взяли у меня самое плохое интервью в своей жизни». «Но почему?» – заволновалась девушка. «А потому, что из ваших вопросов я понял, что я вам нисколечко не интересен как человек», – иронично ответил бард. Тут уж и я заволновался: я ведь тоже задавал ему подобные вопросы. «А какие вопросы, на ваш взгляд, я могла бы вам задать, чтобы вы поняли, что мне интересны?» – спросила она. Митяев немного подумав, с загадочной улыбкой на лице ответил: «Ну, например, какого цвета имя Оля?» И улыбнулся совсем уж смутившейся девушке, в глазах которой была искренняя благодарность. Это была благодарность Учителю за преподанный Урок.

   Для меня это был мастер-класс, который я мгновенно получил и благодаря которому очень многому научился. Теперь я понимаю, что нет универсальных вопросов, которые бы позволили человеку открыться, стать искренним. Чтобы вызвать у человека доверие, нужно готовиться, настраиваться, думать, в отношении чего ты будешь проявлять свой интерес.

   Нейтральная тема в начале разговора не помешает

   Не торопитесь. Нейтральная тема в начале разговора никогда не помешает. О погоде, о политике, о вчерашнем матче по телевидению… Смысл такого начала переговоров – в установлении контакта, в том, чтобы выйти «на одну волну». Второй смысл – понаблюдать и понять настроение партнера по переговорам, уровень его готовности к ним, его настроение. Нейтральной темой можно создать теплый климат общения. Ей можно вызвать определенный уровень доверия к себе. Таким началом можно самому настроиться на переговоры, зарядиться уверенностью и настроением.

   Признаться, я довольно рано понял, как замечательно работает это правило. Будучи студентом, я учился легко и непринужденно, потому что испытывал «силу в безразличии», какую оценку получать: четверку или пятерку. И еще, выходя на любой экзамен, я всегда рассчитывал на свое природное обаяние и умение вызывать доверие к себе. Первый раз я ощутил в полной мере правило «Нейтральная тема в начале разговора» на одном из экзаменов, который принимал уважаемый мной преподаватель, как и я, увлекающийся футболом. Накануне экзамена я был занят тем, что до полуночи смотрел матч чемпионата мира, в котором играла наша сборная. И с треском проиграла. На экзамене мне достался вопрос, на который я написал ответ в одном предложении, не видя, как можно было бы более полно его раскрыть. Настала моя очередь «сдаваться». Я подсел к преподавателю и робко так начал: «Смотрел вот вчера футбол и, видимо, что-то не очень…» Не успел я договорить свою фразу, как полуспяще-скучающий преподаватель «проснулся», его глаза сверкнули, и он радостно, как это бывает, когда встречают близкого друга, эмоционально заговорил со мной: «Смотрел, говоришь?.. Вот и я смотрел этот так называемый футбол». А дальше был его пятиминутный «профессиональный» разбор всего матча, на протяжении которого я только согласно кивал головой, цокал языком и делал сочувствующее выражение лица. Закончив свой монолог, он краем глаза взглянул на мой почти пустой лист бумаги и произнес: «Четверки хватит?» Я был счастлив. После этого случая я всегда, приходя на экзамен, независимо от своей подготовки, обдумывал, какой темой с преподавателем можно было бы выйти на «один язык». Но этого почти никогда не требовалось. Может, отчасти и потому, что этот мой «прием в запасе» делал меня «безразлично сильным».

   Но помните и о том, мой уважаемый читатель, что нельзя затягивать нейтральную тему в начале разговора. И если клиент предлагает перейти к делу, нужно немедленно согласиться с ним и войти в зону деловых переговоров. Если партнеру по переговорам приятно обсуждать пустяки, то можно это внутренне оценить как его неготовность к переговорам и некоторое его сознательное затягивание начала. При этом тебе самому тогда нужно решительно перевести «пустой треп» в переговоры, например, такой фразой: «Предлагаю перейти к делу». Или: «Давайте приступим к обсуждению наших общих вопросов, по которым мы сейчас с вами встретились».

   Нейтральная тема в начале разговора способствует созданию плотного контакта, так необходимого для того, чтобы обе стороны настроились друг на друга, «включили» все каналы общения, нашли общий язык и эмоционально сблизились.

   Не торопись с приемлемым решением

   Не стоит торопиться применять против оппонента в переговорах «очевидное» или «приемлемое» решение. Противника нужно уважать. Ведь если тебе это решение показалось таким уж очевидным, то и противник имеет его в своей картине мира.

   Надо поискать то, что не лежит на поверхности. Или, наоборот, «очевидное» сделать «более чем очевидным», и тогда противник тоже, может, не будет готов к использованию его вами, так как не предполагает, что вы будете пользоваться совсем уж явным решением.

   
    На память приходит один исторический эпизод конца Великой Отечественной войны. Вы наверняка помните, мой уважаемый читатель, психическую танковую атаку, в которой под рев сирены наши танки включили свои прожектора и мощным строем ринулись на фашистов. Немцы и не предполагали, что ночью произойдет атака, ведь для этого потребуется включить фары и прожектора, по которым, казалось бы, легко прицельно бить. Но маршал Жуков точно понимал, что произойдет: фары ослепят противника, сирена наведет панику. Это была великая победа. При относительном равенстве сил «явная» технология была великолепно исполнена нашей армией.

   

   Либо решение нужно обустроить, усложнить, сделать неразрешимой задачей для оппонента в переговорах, либо же упростить его до гениальности. Только не стоит торопиться с тем решением, которое выглядит изначально как «приемлемое».

   Правильно говори «нет»

   Конечно, в разных жизненных обстоятельствах необходимо уметь отказывать. Есть три уровня отказа. Первый: отказать и объяснить, почему отказал. Это несложно. Объяснение в отказе является амортизирующим, и через него всегда можно отрегулировать эмоциональное состояние оппонента. А в некоторых случаях и свое состояние. Второй уровень – просто «нет». «Н.Е.Т». «Нет!!!» Сказал и не объясняешь. Решительно и смело отказал. Так умеют отказывать совсем маленькие дети, когда отказываются есть. Этому у них можно поучиться. И наконец, третий уровень: ты говоришь «нет», не объясняешь и не сожалеешь, что не объясняешь. Все знают, что лучший учитель – электрический ток. Бьет и не объясняет. И уж тем более не сожалеет.

   Но я бы хотел сказать, что любое «нет» в переговорах создает препятствие самой коммуникации. Между участниками переговоров как бы возникает забор. И если до «нет» вы общались открыто, то теперь через забор договариваться станет намного сложнее. Производной «нет» является союз «но», которого тоже нужно стараться в переговорах избегать. Если не удается избежать, то уметь переводить в союз «и». Как возражать без «нет» и «но»? Психологическое айкидо учит нас сначала выразить внешне согласие со словами противника. Пусть не со всеми, но хотя бы с какой-то их частью. Или хотя бы с той частью, с которой уж точно не поспоришь. Даже когда невозможно согласиться ни с чем, то можно всегда сказать: «Я с вами согласен, что существует такая точка зрения, и вместе с тем…» Ведь она, эта точка зрения, действительно существует, раз произнесена вашим оппонентом. И оспаривать мы этот факт не можем. А далее необходимо мягко перейти к своей позиции через «и». Например, «и еще…», «и я бы добавил, что…», «и вместе с тем…». Лучше избегать «и все-таки…», «и тем не менее», хотя и они будут звучать мягче, чем прочные «нет» или «но».

   Выражайте внешнее согласие с оппонентом – это сделает переговоры мягкими, но совсем не означает, что придется уступать в своей позиции. Наиболее ценным данное правило является для ведущих переговоры о продажах.

   Нащупай чувства партнера по переговорам и подыграй им

   Любой человек ценит такое общение, когда ты с ним находишься «на одной волне». Очень важно к нему присоединиться не только по невербальным, вербальным и паравербальным проявлениям, но еще и по чувствам. Если это удалось, то можно такой разговор назвать «по душам». Не так часто нам удается «словить» состояние партнера по переговорам, проявить к нему искреннюю эмпатию. Но если такое случается, то разговор бывает трудно закончить. Очень уж хочется побыть с человеком «на одной волне». И это совсем не означает, что во время деловых переговоров это правило не должно работать. Чувствовать настроение партнера крайне необходимо. Если вы не подыгрываете его чувствам, то на бессознательном уровне он начинает внутренне «сожалеть», «напрягаться». А эти «дополнительные» эмоции только разрушают создавшийся контакт.

   Примеры «подыгрыша» чувствам партнера: «Я тоже чувствую, что…», «Вероятно, когда вы говорите о… вы чувствуете, что…», «Я прекрасно понимаю ваши чувства…», «На вашем месте я бы, наверное, чувствовал то же самое…».

   Такое правило особенно хорошо работает при переговорах (разговорах) с женщинами или чувствительными мужчинами. Женщины всегда чувствуют лучше. И к ним присоединиться на уровне чувств – это «высший пилотаж» для мужчины-переговорщика. «Слившись» в эмоции с женщиной, очень нетрудно повести ее за собой.

   Не наступай без предварительной разведки

   В переговорах прежде всего необходимо составить адекватное мнение о партнере по переговорам. Для этого необходимо «сходить в разведку». Спрашивайте, уточняйте, проясняйте. Предполагайте и снова проясняйте, так это или нет. Не торопитесь с атакой, задавайте вопросы. Ваша задача – разобраться, где и что у противника «твердое», а где и что – «пустое». Управляйте переговорами, вопрошая. Слушайте, слушайте, слушайте. В ответах противника много информации для вас.

   
    Еще Дейл Карнеги советовал: «Искренне интересуйтесь другими людьми». Во-первых, это людям просто нравится. Таким образом вы придаете им значимости. А во-вторых, вы получаете информацию о состоянии, настроении партнера по переговорам, степени его готовности. В-третьих, нащупываете ахиллесову пяту, чтобы нанести удар именно туда.

   

   Не торопитесь наступать. Помните: нельзя торопиться с началом наступления. Это означает только одно: наступление не подготовлено. Пока не поймете картины мира соперника, а точнее, пока не различите в ней «пустое» и «твердое», не идите в атаку. Иначе столкнетесь с «твердым» и потратите энергии значительно больше, чем могли бы.

   Дейл Карнеги учит нас: «Поощряйте других говорить о себе». Проявив интерес к партнеру, заставьте его проявлять эмоцию. Это поможет вам, ведь любая эмоция мешает разуму работать на «все сто».

   Держись уверенно. Будь невозмутим

   Быть уверенным и казаться уверенным или невозмутимым – это разные вещи. Быть уверенным – это находиться в состоянии веры в самого себя. Как в бога. Если не как в бога, то хотя бы как в какой-то идеальный для себя образ человека, который не будет себя вести при каком-либо жизненном испытании таким образом, что ему за это потом придется испытывать угрызения совести. Согласитесь, планка достаточно высокая. Поэтому, наверное, по-настоящему уверенных в себе людей так мало. Многие, конечно, не прочь продекларировать «при случае» свою уверенность. Но скорее это позиция «казаться», нежели «быть».

   И тем не менее надо научиться хотя бы качественно казаться уверенным, ибо люди идут всегда за верой, точнее, за тем, в ком она есть или в ком ее больше, чем в других.

   Пожалуй, быть невозмутимым – это и есть проявление умения казаться уверенным. Невозмутимость – это умение управлять своими эмоциями, точнее, умение не выражать по внешним признакам эмоции, которые в каждом из нас присутствуют. Особенно в момент, когда кто-либо приближается или тем более посягает на твои ценности.

   
    Есть замечательная восточная притча о боевом петухе. В ней рассказывается о том, как по заказу некоего князя тренер взял на воспитание себе боевого петуха. Тренеру была поставлена задача – сделать петуха непобедимым, и он развивал его поэтапно. На первом, по словам тренера, петух был не готов, потому что пока еще задирался на каждого проходящего мимо петуха. На втором – поворачивал свою голову в сторону каждого петушиного крика, раздававшегося в округе. На третьем ярость все еще его переполняла, и это помогало его противнику. Наконец наступил момент, когда тренер сказал князю-заказчику: «Теперь он почти готов. Он как будто выструган из дерева. Ни на кого не реагирует. И все петухи обходят его стороной, не желая вступать с ним в поединок».

   

   Это говорит о том, что необходимо научиться не помогать своему противнику строить относительно себя адекватную картину мира. Противнику надо мешать, а не помогать. На третьей стадии своего развития боевой петух был предсказуем, выдавал себя своим внешним видом, по его выражению глаз, позе можно было легко разобраться, в каком состоянии он находится. На четвертой стадии его противнику стало невозможным построить себе адекватную картину мира. Он «выструган из дерева». Теперь непонятно, силен он или слаб, труслив или смел, готов бороться или не готов. А ведь в нашей жизни все, что нам непонятно, нас немного пугает и даже страшит.

   Нужно научиться владеть своими эмоциями при любых сложных жизненных обстоятельствах, контролировать то, что можно контролировать (жесты, мимику, пантомимику, вербалику, паравербалику). И тогда можно на самой начальной фазе переговоров иметь преимущество.

   Наверняка вам доводилось в жизни встречать таких людей (их немало среди руководителей), которые были «выструганы из дерева». Общаясь с такими, очень трудно занять место «на горе». Просто потому, что оно уже занято.

   Избегай обвинений

   Обвинить человека – это значит навязать ему чувство вины. Само по себе это очень трудно переживаемое чувство, направленное вовнутрь. Человек с чувством вины сковывается, замыкается в себе. Вина начинает разъедать его изнутри. Вести с ним эффективные переговоры невозможно. Конечно, можно, вогнав человека в это чувство, сделать его волю управляемой извне и даже достичь каких-то уступок. Кажется, что своими уступками он искупает свое чувство вины. Но, как правило, человек с навязанным чувством вины поступает деструктивно и в дальнейшем, успокоившись, делает все, чтобы найти конструктивное решение, часто напрямую противоположное принятому в состоянии эмоционального возбуждения, поднятого обвинением.

   Помните третий закон Ньютона? Сила действия равна силе противодействия. Используя момент слабости человека, принявшего на себя вину, жди ответного удара, который может быть таким же по силе или даже более мощным.

   Помните, что любое обвинение заставляет человека закрыться и это обстоятельство может завести переговоры в тупик или сделать трудноразрешимыми. Гораздо эффективнее «потянуть одеяло» вины на себя. Как только это происходит, оппонент, настроенный на борьбу (в каждом из нас есть остатки «детской болезни» несоглашательства), начинает сопротивляться этому, что позволяет сделать переговоры позитивными и эффективными.

   Ставь себя на место оппонента

   Трудно изменить картину мира другого человека. Тем более ту, которой ты не знаешь. Для этого надо научиться ставить себя на его место. Поставив себя в такое положение, вы откроете картину мира партнера. Но на ней будет еще очень много непонятного. Для того чтобы сделать картину более читаемой, следует задавать партнеру по общению вопросы, расспрашивать, уточнять, наблюдать. После детального изучения его картины мира становится понятным, что предпринять в ситуации.

   Многие люди считают себя этакими знатоками человеческих душ, дескать, им все и так понятно. Часто за такой позицией скрывается элементарная лень разобраться. И потом, при такой позиции всегда проще списать свое поражение на то, что, мол, «что-то упустил». Но ведь в том-то и дело, что упустил потому, что не нашел ресурса (времени, желания, знаний, умений) разобраться в картине мира своего собеседника.

   Некоторые не становятся на место собеседника из-за своей гордыни, ригидного восприятия. Дескать, почему это я должен становиться на его место, пусть сам становится на мое. От этого и происходит сбой. Договориться надо, да гордыня не позволяет.

   Ставьте себя на место оппонента. Так будет значительно легче понять его картину мира.

   Покажи противнику, что знаешь меньше

   Будьте мудрыми. Мудрые люди всегда показывают, что знают меньше, чем это может казаться их оппонентам. Такая позиция бывает очень полезной и выгодной. Польза ее в том, что она позволяет занять удобное место для наблюдения за противником: за его поведением, за тем, как и что он отвечает на вопросы. Этим правилом пользуются гроссмейстеры в переговорах. Начинающие же переговорщики, наоборот, желают показать всю свою осведомленность, а также все свои блоки и союзы. Другими словами, раскрывают свои карты. Можно ли выиграть в открытую? Можно. Если соперник тоже играет в открытую. Еще можно выиграть у малоопытного игрока. Поэтому тактика выманивания козырей у противника намного эффективнее, нежели наступление с открытым забралом.

   Говори с оппонентом на одном языке

   Говорите на языке партнера по общению. Если говорить утрированно, то всегда вызывает приятие и доверие, когда человек обращается к тебе (или отвечает на твой запрос) твоим языком. У русских как у биологического вида очень сильно выражена внутривидовая агрессия и слабо – межвидовая. О слабости межвидовой агрессии говорит хотя бы тот факт, что русские, где бы они ни находились, легко сходятся с теми людьми, которые заговорили с ними на русском языке. Иностранцы удивляются, насколько русские открыты. Стоит им услышать родную речь, они тут же сближаются.

   Теперь поговорим о том, что еще может означать выражение «говорить на одном языке». Оказавшись в какой-либо субкультуре, мы очень быстро «прописываемся» в ней, заговорив языком этой самой субкультуры. Например, у тинейджеров свой язык, у «сидельцев» – свой, у IT-специалистов – свой и т. д. Это означает, что нужно понимать смысл тех «специальных» (сленговых, ненормативно-лексических, «по фене») слов, которые ты произносишь. Важно именно то, чтобы они звучали уместно. Как только ты неуместно употребил тот или иной «специфический» термин, члены субкультуры тут же понимают, что ты представитель другой субкультуры и что с тобой надо быть на всякий случай более закрытым. Помните фильм «Джентльмены удачи», когда героя Леонова обучали словам «редиска», «расколоться», «скачок», «флейфе»? Как-то мне довелось даже купить в магазине книгу-словарь воровского языка. Довольно объемная, совсем не тонкая книга. Целый язык!

   Но я бы еще больше расширил правило «говори на одном языке». Необходимо присоединиться к собеседнику не только по употребляемым терминам, но и по темпу, громкости, тембру речи. Это создает эффект близости, который находится за пределами сознания. Человек принимает «себе подобного». Он больше ему доверяет, меньше контролируя свою речь, а значит, допуская своего собеседника к информации, которая создает у второго более адекватную картину мира.

   Используй метафоры

   Мне довольно часто приходится разговаривать с сильными менеджерами, директорами крупных компаний. И я заметил, что эти люди умеют и любят пользоваться метафорами: короткими притчами, афоризмами, примерами из жизни. Язык этих людей образный, а от этого интересный, глубокий и доказательный. Опытные менеджеры умеют говорить мало, но точно. Тем самым они не только себе, но и своему собеседнику экономят время.

   Смысл в умении говорить метафорами очень большой. Метафора насыщена образами, отчего входит в наше сознание намного проще, чем простые слова. Она проникает в подсознание и оттуда управляет нами, легче закрепляется в памяти и удерживает наше внимание на себе гораздо более продолжительное время.

   Многие притчи, легенды, мифы, истории, афоризмы, прошедшие сквозь века, переданные от человека к человеку, наполнились такой силой, что способны пробить любую преграду в сознании. Через образы, создаваемые метафорой, человек представляет ситуацию «в объеме», а не такой плоской, как через обычное описание.

   Тот, кто умеет говорить метафорами, вызывает уважение хотя бы за то, что умеет ими пользоваться. Это позволяет ему занять более выгодную позицию в переговорах.

   Но главное, что человек, умеющий работать с метафорой, сокращает время своего эффективного повествования, то есть за меньший промежуток времени может показать своему оппоненту через метафору значительно больше. Да и нельзя упускать из виду еще и такой момент: если вы опираетесь на какой-то афоризм, то есть слова некоего авторитетного лица, жившего давно, у оппонента меньше шансов возражать. Ведь некому. Человек-то этот, автор великих слов, давно умер. Возражать трудно еще и потому, что многие люди приняли эти великие слова на веру, а противостоять всей этой армии последователей – занятие уж точно неблагодарное.

   Важно также научиться пользоваться примерами из жизни, аналогиями. Для этого как минимум нужно фиксировать ситуации из собственной жизни в своем сознании и умело при необходимости пользоваться этими «файлами».

   Например, «была тут у меня похожая ситуация, в которой я… а потом получилось так, что…». И оппонент понимает, что это не просто история, а опыт. И уступает.

   Закрепи оппоненту роль

   Поместив человека в роль, не торопитесь, дайте ему к ней привыкнуть. Роль как одежда. Если она не подходит по размеру (или почему-то еще), ее тут же хочется снять. И человек в этот момент больше думает о своем дискомфорте, нежели о чем-то другом. Вот так же и с ролью. «Надели» на человека роль – не торопитесь, пусть он немного привыкнет к ней, поймет, что она «его». После этого закрепите на нем эту роль, помогите ему «расправить складки», покажите, как она ему подходит. И уже только после этого, убедившись, что роль закреплена, применяйте свой прием по отношению к новой роли оппонента по переговорам.

   Обрати внимание соперника на свое великодушие

   Если речь идет о сотрудничестве, то великодушие надо уметь скрывать, делать незаметным. Необходимо оставаться скромным. Но в момент борьбы все должно быть наоборот – великодушие к сопернику можно проявить, показать его во всей красе, делая соперника «обязанным», «должником». Пусть он это «прочувствует», пусть поймет, кто здесь «главный». Проявляя великодушие, сделайте так, чтобы это не осталось без внимания соперника.

   Помоги противнику сохранить свое лицо

   Все мы знаем, что «слово не воробей, вылетит – не поймаешь». Очень часто в порыве эмоции соперник может произнести какие-то обидные слова. Надо научиться их «слышать и не слушать». «Не слушать» – значит не принимать их на свой счет. Не заражаться эмоцией. Не переходить во взаимные оскорбления. А «слышать» – значит наблюдать за противником и понимать «природу» происхождения его эмоции. А следовательно, видеть его слабость. Сделав вид, что вы не «ведетесь» на его оскорбление, а еще лучше – не принимаете его, вы, таким образом, не копируете модель поведения противника, а значит, тем самым сохраняете ему лицо, не делая ответных ударов. И еще сохраняете лицо тем, что своим нейтральным отношением к «брошенным словам» показываете противнику, что он этого как бы и не делал. Именно за это он, немного успокоившись и начав осознавать произошедшее, становится «должником». С одной стороны, его подкупают ваша выдержка и воля, с другой – он становится благодарным вам за то, что вы не стали реагировать на его «ошибочный» выпад.

   Еще нужно научиться не отвечать уловкой на грязную уловку. Для этого лучше всего использовать прием «энергетическая пауза». При этом у человека возникает напряжение от того, что, ожидая встречного удара, он его не получает. А человек не может долго находиться в напряжении. От этого его картина мира сама начинает меняться. И возникает внутренняя благодарность за «неначатую войну» и опять же уважение к проявленной воле.

   Помни, что выход есть всегда

   В какой бы тупик ни заходили переговоры, помните, что выход есть всегда. Никогда не надо отчаиваться и сдаваться. Когда-то мне встретилась очень оптимистично-поддерживающая фраза: «Даже если тебя уже съели, у тебя все равно есть два выхода». И еще. «Выход ищи там, где был вход». Это мои правила по жизни. Они меня всегда поддерживают.

   
    В советское время в общественных местах довольно часто можно было встретить светящуюся вывеску «Нет выхода». Говорят, что человек, «сфотографировав» это, погружал глубоко в свое сознание и смиренно шел по пути строительства коммунизма. Не знаю. Я тоже помню такие вывески. Меня как человека, выступающего против запретов, именно такие запретные «выходы» всегда и привлекали. Дело в том, что можно выйти одному, не давясь в толпе идущих к «разрешенному» выходу.

   

   Помните: безвыходных ситуаций не бывает. Бывает лишь внутренний (или внешний) запрет на выход. Важно не то, что тебе говорят или пишут, а то, что ты сам себе можешь сказать. Скажите себе: «Выход есть», возьмите паузу на разглядывание картины мира, на ее детали, и – я уверен – одна из них всегда покажет на выход. Главное – не отчаиваться и верить в свое правило: «Выход есть, его не может не быть, ведь как-то ты вошел сюда».

   Не случайно на этажах общественных зданий повсюду висят схемы эвакуации, стюардессы перед полетом дают инструкцию, где ближайший выход. Вот так же и в переговорах. Заходя в пространство переговоров, идя по лабиринту в поиске решения, помните, что возможна «встреча» с тупиком. Это не должно давать оснований для больших переживаний по поводу того, что движения дальше нет. Надо всегда помнить, что как минимум один выход всегда есть – тот, который назывался входом. Когда в переговорах вы зашли в тупик, вспомните, как и где вы сделали неправильный ход (вход в ситуацию). Мысленно вернувшись туда, попробуйте снова двинуться к цели по новому «коридору», увлекая за собой противника. Даже если все попытки «пройти лабиринт» заканчиваются неудачей, помните, что у вас есть «нить Ариадны», всегда позволяющая вернуться ко входу. Но бывает и так, что вход ошибочен. Выйдя из него, можно зайти в другой вход, понимая, что и он не последний для того, чтобы продвигаться к своей цели. Главное – не бояться тупика! Потому что именно там, как правило, происходит перехват управления. Ведь с потерей движения вперед часто теряется вера в себя и ничего другого не остается, как верить (доверять) более уверенному в своем пути.

   Улыбайся!

   Улыбающийся человек всегда производит впечатление доброго, открытого, вызывающего доверие. Но улыбка при этом должна быть естественной, настоящей. Стоит только начать улыбаться, как вы почти мгновенно почувствуете снятие напряжения, расслабление мышечного каркаса. Это поспособствует более свободному кровотоку в организме и, как следствие этого, хорошей работе головного мозга.

   Наверняка вам приходилось вести переговоры с улыбающимся человеком. Согласитесь, что по его улыбке довольно трудно разобрать, какой он: сильный или слабый, готовый к переговорам или нет, уверенный в себе или не очень. Эта неопределенность и рождает в вас неуверенность.

   Улыбка всегда «работает» во взаимодействии с глазами. Если в глазах страх, а на лице улыбка, то мы понимаем, что это лишь попытка оппонента скрыть за ней свою слабость.

   Как правило, человек, «включающий» улыбку, немного щурит глаза. А с прищуром обычно смотрят люди-наблюдатели.

   
    Среди китайских классических стратагем есть такая: «В улыбке прятать нож». Смысл стратагемы заключается в том, что необходимо добиться доверия противника и внушить ему спокойствие для того, чтобы нанести ему неожиданный, но хорошо подготовленный и точный удар. Такая стратагема чаще всего используется против наивных и доверчивых людей. Еще она может быть использована против того, кто побеждает в переговорах и при этом чувствует себя самоуверенным и даже беспечным. Но пользоваться такой стратагемой нужно аккуратно, поскольку она способствует сокращению не только числа врагов, но также и числа друзей.

   

   Чаще называй имя своего собеседника

   Помните: самое благозвучное слово для человека – это его имя. Чаще обращайтесь к оппоненту по имени, тем самым вы покажете ему свою признательность и уважение. Имя – это всегда ценность для человека. Обращение по имени делает вас ближе. Оно рождает у противника доверие и открытость. Имя человека является ключом к его душе. Вы никогда не сможете разговаривать близко, душевно, не зная имен друг друга, не произнося их. Прежде чем вы хотите выйти на какого-то человека с имеющимся у вас делом, побеспокойтесь о том, чтобы выяснить его имя.

   
    Мне, как директору компании, очень часто звонят менеджеры с разными коммерческими предложениями. И я замечаю, что мне приятно говорить с тем, кто обратился ко мне по имени. И как крайне неприятно, когда он разговаривает с тобой, никак не обращаясь, или, хуже того, не представившись сам, начинает с вопроса «А с кем я говорю?» или «А куда я попал?». Я полушутя всегда спрашиваю: «А с кем хотели бы?» или «А куда вы целились?».

   

   Узнавайте имя интересующего вас человека заранее. Не торопитесь прятать в карман визитку, полученную перед переговорами от соперника, а, напротив, положив ее перед собой на стол, обращайтесь к нему по имени.

   Чем чаще вы будете называть по имени своего соперника, тем больше будете показывать ему свое уважение. И тем на большую благодарность с его стороны можете рассчитывать.

   Избегай непонятных терминов

   Вам наверняка приходилось оказываться в ситуации, когда во время переговоров кто-то вводил какой-нибудь специфический термин и не мог ответить на ваш вопрос, как он это понимает. Да, ситуация довольно нелепая, но, как ни странно, вполне часто встречающаяся. Чтобы не оказаться «в калоше», лучше следить за своей речью и стараться не произносить слов, смысл которых вам не до конца понятен. Конечно, всегда есть соблазн выглядеть более умным, но надежнее быть, чем казаться. Я думаю, что по-настоящему мудрые люди склонны к упрощению, нежели усложнению и приданию своей речи важности и напыщенности. Очень часто человек прячет за терминами свою некомпетентность. А это очень легко проверить и понять обычными вопросами «Что для вас…?» или «Как вы понимаете термин…?». Не попадайтесь на крючок своего соблазна выглядеть умнее.

   Избегай превосходной степени сравнения

   «Это самая высокая цена…», «Мы предоставляем наибольшие скидки…», «У нас наименее рискованное предложение…», «Мы быстрее всех можем изготовить…» – вот примеры использования в речи превосходной степени сравнения. Слова «самый», «наиболее/наименее», «всех», «всего» в соединении с прилагательными и дают эту превосходную степень. Почему нужно избегать их использования? Первая причина: человека, использующего слова в превосходной степени, легко поставить вопросом в оправдывающуюся позицию. Например, «Самая?», «Всех?», «Вы считаете, что наиболее?». Вторая причина: человек, применяющий эти слова, выдает свое эмоциональное состояние, свое волнение. Говорящий их как бы прикрывает свою неуверенность.

   Надо стараться также избегать слова «очень». Это тоже «эмоциональное» слово. Произнося его, вы будете помогать своему оппоненту в построении адекватной картины мира. Лишите его этой возможности, пореже употребляя это слово.

   Лишь в продажах слово «очень» и другие эмоциональные слова могут сработать на вас. Особенно по отношению к женщинам.

   В начале и в конце переговоров – только позитив

   Важно начать переговоры и закончить их на позитивной ноте. Начало переговоров – очень важный момент. Своим позитивом вы настраиваете оппонента, но и вдохновляете себя. Всем своим видом необходимо показать сопернику, что вы не собираетесь воевать, что вам больше нравится получать «роскошь общения». Внутри вы включаете в себе игрока, нацеленного на результат. Позитив всегда дает силы. Если противник мрачен и хмур, вы своим позитивом только сбиваете его, лишаете легкости. Пусть он вязнет в своем «болоте» борьбы, вы же легко перемещаетесь, поддерживая себя запасом оптимизма.

   Даже если переговоры закончились безрезультатно, важно сказать противнику, что «вы сильно продвинулись вместе с ним к договоренностям, которые обязательно будут достигнуты в ближайшем обозримом будущем». Пусть у противника останется впечатление о вас как о человеке, не бросающем дело на полпути. Пусть он понимает, что вы не являетесь препятствием в достижении результата. Если не сам результат переговоров, то улучшение своего имиджа вы себе точно обеспечите.

   Делай комплименты, но не льсти

   Как-то раз ко мне с дружественным визитом заехал один из участников моего тренинга, в котором я рассказал о силе комплимента. С порога он довольно эмоционально сразу же заявил: «Я столько денег потерял!» Я даже напрягся, решив, что мой тренинг как-то способствовал потере его денег. И тут он поведал мне о том, что, куда бы он теперь ни пришел, с кем бы ни вступил в диалог, он всегда начинает с комплимента. Он продолжал: «После комплиментов все стараются предоставить мне скидки, бонусы, что-то подарить. Я подсчитал, на какую сумму я получил бонусов за этот месяц после тренинга. Оказалось, что эта сумма вполне перекрывает мои затраты на тренинг. Но это еще ладно, я посчитал, сколько денег я потерял на этом за тридцать лет… (Я не знаю, почему он назвал цифру, близкую к его реальному возрасту.) Это же целое состояние! И я теперь не намерен терять этих денег».

   Хорошая история. Я рад, что этот человек понял, что комплимент – великолепный инструмент для переговоров. Где-то прочитал, что «это ваше тайное оружие». Согласен абсолютно! Будьте учтивы и в меру вежливы, но без подхалимства и лести.

   Уверен, вы знаете, уважаемый читатель, чем отличается комплимент от лести. Но кратко напомню. Комплимент – это особая форма похвалы, проявления уважения и признания, данная адресату абсолютно искренне. Искренне – это основное отличие. Но этого недостаточно. Представьте себе ситуацию, когда, например, девушке очень нравится мужчина, который очень критично относится к своей внешности. И как-то раз она в порыве чувств ему отважно говорит: «Вы такой красивый!» И делает это абсолютно искренне, веря в это. Мужчина может это воспринять как лесть, подумав: «Что это она? Издевается надо мной, что ли?» Получается, что для комплимента мало говорить похвалу искренне, надо, чтобы адресат принял ее.

   Соответственно лесть – это то, что приписывается человеку, и делается это при полном отсутствии искренности.

   Комплимент, как, собственно, и лесть, – это всегда наступательная манипуляция. Да-да, именно манипуляция «щипком сверху». «Щипок сверху» – это слова, которые «поднимают» человека. А «щипки снизу» опускают его. Всегда после проведения простого упражнения на умение делать комплименты на тренинге я прошу поднять руки тех, у кого улучшилось настроение, кто испытал эмоцию. Больше половины группы поднимают руки, показывая тем самым, как отлично работает комплимент. Почему работает? Для тех, кто забыл, напомню, что разум и эмоции – понятия несовместимые. Как только нами завладевает эмоция, разум отступает. И наоборот, как только мы подключаем разум, мы создаем условия для уменьшения эмоционального воздействия на нас.

   Так что зарабатывайте, друзья! Не теряйте прибыли, когда ее так просто можно получить. Комплимент – это ваше тайное оружие для эффективного ведения любых переговоров. Напомню вам еще одну важную мысль для этой темы (а вдруг вы забыли?): «женщины любят ушами». Вы уже поняли, что я снова про комплименты…

   Повтори главное

   В конце переговоров очень важно зафиксировать все достигнутые договоренности. И в этот момент еще раз проговорить главное. Зачем это нужно и сколько раз это делать? Дело в том, что, повторяя, вы как бы программируете своего оппонента, показываете ему, что «это» непременно должно быть. Одного раза мало, четырех много. Оптимально – два-три раза.

   Контролируй свой «бюджет» переговоров

   Общаясь на своих тренингах с людьми, я заметил, что им свойственно все ресурсы, за которые они «бьются», переводить в денежный эквивалент. Другими словами, им кажется, что предметом борьбы могут быть только материальные ресурсы. Это не так. Совсем не только деньги и не только время стоят на кону многих переговорных «баталий», но и отношения между людьми, эмоции, репутация, имидж, перспективы и много чего еще.

   Как правило, конфликты вспыхивают из-за необходимости защищать свои ценности. Но для каждого человека «главные» ценности свои. Для кого-то это деньги, для кого-то время, для кого-то слава, для кого-то отношения. И, выходя на переговоры, надо осознавать, за какие ценности ты готов «покупать» ценности другого человека, а какие из своих ценностей ты не будешь «разбазаривать» ни при каких обстоятельствах. Подобно полководцу перед боем, который оценивает, какие «полки» у него есть в распоряжении, переговорщик должен понять, какой «арсенал» ценностей у него есть и как он будет им распоряжаться в «бою».

   Хозяин задает вопросы

   Представьте, уважаемый читатель, что вы впервые пришли к кому-то в гости. Как вы себя чувствуете? Согласитесь, что не очень комфортно и уверенно. И вами хозяин дома легко управляет. Он предлагает вам снять обувь, надеть тапочки, пройти в комнату. Потом он задает вопросы: «Ну, как добрались? Может, чаю (кофе)? Хотите есть? Как у вас дома, все ли хорошо?» И вы, подчинившись простому ролевому распределению, отвечаете на вопросы, понимая, что вы – гость. Вот и в переговорах всегда также есть свой «гость» и есть «хозяин». «Хозяина» всегда можно распознать по тому, кто задает вопросы. Тот, кто больше вопрошает, тот и больше управляет.

   Не пугай, а создавай у противника неадекватную картину мира

   Ничто так не страшит человека, как неизвестность и непредсказуемость. Не стоит пугать собеседника реальными фактами – просто создайте у него неадекватную картину мира, и он сам начнет пугать себя разного рода догадками. Создать неадекватную картину мира можно ее резким расширением или сужением, продлением в прошлое или будущее, раскрашиванием или разворачиванием ее. Погружайте соперника в неизвестность, в ту зону, которая ему плохо знакома, и он займет место «гостя», а вы – «хозяина». Подобно тому как человек волнуется, впервые входя к кому-то в дом, такие же чувства он испытывает, входя в ту зону пространства общения, где он еще не был. Когда человек чего-то не знает, он начинает об этом что-то фантазировать. Инстинкт самосохранения помогает ему все это увидеть в несколько более страшном виде. А это на руку вам. Помните, как Чапаев захватил станицу при минимуме затрат? Это пример построения неадекватной картины мира у противника.

   И еще. Не торопитесь делать картину мира противника адекватной. Пусть он сам себя напугает. И этого иногда бывает вполне достаточно.

   Борись за выгоду, а не за амбиции

   К сожалению, очень много сил, энергии, а иногда и других ресурсов тратится на поддержание ненужных амбиций. Человеком управляют эмоции. Особенно тем, кто этого не знает. Тем, кто знает, тоже управляют, но в меньшей степени. Еще меньше управляют теми, кто наблюдает за своими эмоциями и понимает причину их происхождения. А еще меньше эмоции управляют теми, кто умеет держать цель. Цель в переговорах – получить свою выгоду, а не в том, чтобы напугать противника своими эмоциями. Амбиции «питаются» эмоциями. Амбициозные люди имеют несколько раздутое эго. В момент сотрудничества оно может помогать, но в момент борьбы оно будет только мешать, возбуждая в человеке эмоции. Тот же, кто держит в поле своего зрения выгоду (цель переговоров), – тот меньше затрачивается, а значит, больше получает.

   Как уходить от эмоций? Для начала просто научиться наблюдать за ними, получается, уже их контролировать и, как следствие, «держать в узде».

   Лишай противника права на незнание, если это выгодно

   Сразу оговорюсь, что лишение соперника права на незнание бывает выгодно не всегда. И нужно различать ситуации, в которых необходимо лишать человека права на незнание, и ситуации, когда этого делать не следует. Дело в том, что человек, лишенный права на незнание, должен этим как-то распорядиться, то есть начать действовать. И если у вас есть готовность к этому, а главное, абсолютная предсказуемость его дальнейших поступков (ходов), то лишение человека права на незнание становится оправданным. Если нет, то лучше этого не делать. Во всяком случае, до тех пор, пока не получите адекватную картину мира. А ее адекватность формируется неспешностью ее разглядывания.

   Лишенный права на незнание человек получает эмоцию, как любой другой, лишенный чего-то ценного. Это сильное переживание заставляет его действовать, совершать поступки. И, будучи в эмоциях, он скорее наделает больше ошибочных, ненужных ему ходов, чем взвешенных и оправданных. В этом ваша выгода.

   Когда в вас нет уверенности (а она проявляется в неадекватности картины мира), лучше не лишать противника права на незнание, ибо это довольно сильный прием. Не стоит забывать о третьем законе Ньютона: «Сила действия равна силе противодействия», но нужно помнить и то, что силу приема всегда можно регулировать частичным лишением человека права на незнание. А какой части его лишать – выбор всегда за вами!

   Наблюдай за своими эмоциями

   Помните, что разум и эмоции несовместимы. Как только вас захватывает эмоция, вы теряете контроль над своим разумом и тем самым лишаете себя возможности совершать разумные поступки. И наоборот, как только вы начинаете контролировать свои эмоции, то позволяете разуму работать. Или, начав контролировать свой разум, вы заставляете эмоции отступать. Для того чтобы что-то контролировать, необходимо начать за этим наблюдать. Для того чтобы научиться наблюдать за своими эмоциями, необходимо научиться их дифференцировать. Многие люди (это мне известно как практикующему психологу) не различают своих эмоций и чувств. Нет, они, конечно же, что-то чувствуют, но назвать осознанно свое чувство многие не могут. Когда вы научитесь идентифицировать свои чувства, вам станет очень интересно за ними наблюдать: как, например, чувство вины трансформируется в обиду или злость, как радость перетекает в удовлетворенность. Видимо, здесь я должен предоставить вам, уважаемый читатель, список чувств и эмоций для того, чтобы еще раз все их вспомнить и уметь различать при их переживании:

   • положительные: удовольствие, радость, ликование, восторг, гордость, уверенность, доверие, симпатия, восхищение, любовь между полами, любовь-привязанность, уважение, умиление, благодарность (признательность), нежность, самодовольство, блаженство, злорадство, чувство удовлетворенной мести, спокойная совесть, чувство облегчения, чувство удовлетворенности собой, чувство безопасности, предвкушение:

   • нейтральные: любопытство, удивление, изумление, безразличие, спокойно-созерцательное настроение;

   • отрицательные: неудовольствие, горе (скорбь), тоска, печаль (грусть), отчаяние, огорчение, тревога, обида, боязнь, испуг, страх, жалость, сочувствие (сострадание), сожаление, досада, гнев, чувство оскорбления, возмущение (негодование), ненависть, неприязнь, зависть, злоба, злость, уныние, скука, ревность, ужас, неуверенность (сомнение), недоверие, стыд, растерянность, ярость, презрение, отвращение, разочарование, омерзение, отверженность, неудовлетворенность собой, раскаяние, угрызения совести, нетерпение, горечь.

   Наблюдая за своими эмоциями, «сканируя их», мы снижаем уровень их интенсивности. Это высвобождает «пространство» для работы разума, а значит, осуществления осознанных и разумных ходов.

   Наблюдению за своими эмоциями помогает медитация. Кстати, умеющий медитировать может это делать когда угодно и где угодно. Но для этого надо, конечно, учиться искусству медитации.

   Следи, в какой точке находишься

   В переговорах нужно понимать, как они развиваются. Для этого очень важно научиться оценивать свое положение (местонахождение) в них. Для оценки своего местоположения надо понимать свою точку начала переговоров и точку цели переговоров. Можно изобразить отрезок, соединяющий эти две точки, и время от времени отмечать, в каком месте переговоров вы сейчас находитесь, а значит, как реализуется ваш сценарий (или стратагема), каких промежуточных точек вам удалось достичь. В каком месте вас «отклонили» от прямого пути? Где в этот момент вы оказались? Отдалило это вас от цели или по-прежнему продвигает?

   Как вы видите, чтобы осознавать свое место «на карте», нужно знать «топографию», то есть уметь контролировать ход событий и уровень отклонения от заданных координат. Надо понимать, какие стратегические позиции по ходу движения вы должны занять, а какие, возможно, и оставить («проиграть бой, выиграв войну»). Неплохо бы научиться еще и вовремя останавливаться, так как некоторым «переговорщикам» кажется, что любое говорение – это и есть переговоры. Увы, это далеко не так! Когда вас сбили с маршрута и ведут по своей картине мира, как минимум путь до вашей цели значительно удлиняется, а как максимум – вас приведут совсем не к вашей цели, а к своей.

   Получается, что, кроме своего отрезка пути, необходимо нарисовать и отрезок своего противника, понимая, как он будет пытаться вас перемещать по нему, каких контрольных точек он будет стараться достигать. При этом было бы неплохо иметь в голове прогнозы относительно его действий и запасной сценарий выхода с этой «его» траектории движения. Какие-то фрагменты пути у вас могут и совпадать, но главное – держать свою цель. Как бы противник вас ни сбивал, двигайтесь к своей цели настолько же упорно, как это делает алкоголик, у которого есть четкая цель «к обеду я должен быть пьяным». Вся сложность заключается в том, что идти по отрезку к цели вам приходится не в одиночку, а вместе со своим соперником, по ходу движения борясь с его попытками повернуть движение в обратном направлении.

   Слушай да услышишь

   В умении слушать есть один очень важный момент. Когда человек умеет по-настоящему хорошо слушать, он может всегда услышать от оппонента и то, что тот и не хотел говорить, сознательно избегал. Концентрируйте свое внимание на собеседнике, разглядывайте его картину мира, следите за его неосознанными движениями тела, за его интонациями, темпом, громкостью, тембром речи. Во всем этом есть информация для вас. И она может быть гораздо ценнее, чем та, которая заложена в словах. Если заметили, спросите об этом у противника. И посмотрите на его реакцию. Эта реакция вам покажет, насколько вы ошибаетесь или правы. Внимательно слушайте, и вы все услышите!

   Осознавай свою выгоду

   Не стоит вести управленческую борьбу там, где смысл ее непонятен. Когда не понимаете своей выгоды, подумайте, а нужно ли ввязываться в эту борьбу. Подумайте о ее смысле, о том, какая выгода за ней. Следует помнить, что только дураки готовы вести бессмысленную битву. Очень часто в жизни можно наблюдать, как молодые люди отстаивают свою позицию, не особо осознавая, а надо ли это делать. Они делают это скорее потому, что не хотят «как-то там» выглядеть в чьих-то глазах (девушки, референтного лица, группы друзей), уступая кому-то, а совсем не для того, чтобы преследовать свою осознаваемую выгоду. Только с возрастом человек научается уходить от борьбы, лишенной смысла. В этом и заключается человеческая мудрость: избегать ненужной борьбы. Той борьбы, которая ведется скорее «потому, что…», а не «для того, чтобы…».

   Задавай себе вопрос: «Что было бы, если бы…»

   Этот вопрос очень хорош для подготовки к переговорам. Он позволяет определить пределы: минимум и максимум. Еще он формирует позитивный настрой и снижает уровень страха перед переговорами.

   «Что было бы, если бы они подняли цену?»

   «Что было бы, если бы они не приняли наши предложения?»

   «Что было бы, если бы они сегодня не подписали договор?»

   Задавание вопроса самому себе, а главное, поиск ответа на него, заставляет нас разглядывать будущее, а значит, формировать у себя более адекватную картину мира, лучше понимать позицию и возможности маневрирования противника. Кроме того, это позволяет «разглядеть победу», как нас учил великий Сунь-Цзы.

   
    «Разглядывание» создает образ победы в переговорах в нашей голове. А, как известно, мысли материализуются.

   

   Когда вы научитесь задавать вопрос «Что было бы, если бы…» самому себе до переговоров, придет и навык быстрой оценки ситуации во время них. Это вопрос только вашего желания и времени.

   Не ищи справедливости, ищи пользу

   Трудно вести переговоры ригидному человеку, которому недостает гибкости. Как правило, такой человек весь «состоит» из интроектов («ценных» высказываний от референтных лиц) или правил.

   Не могу сказать, что наличие правил и установок – это плохо. С точки зрения военного искусства, правила и «слова великих» – это некая крепость, за которой хорошо обороняться, но она же и мешает, не давая возможности для маневрирования, перемещения на поле переговоров, замены ошибочной позиции на новую. Люди с обостренным чувством справедливости страдают от вмешательства собственного эго, которое выступает «союзником» противника. Им приходится много сил тратить на борьбу с самим собой. Многие и вовсе не замечают этого, не контролируя свое эго и не считая нужным с собой бороться. Но они не понимают, что возбужденное эго всегда рождает эмоцию, которая, в свою очередь, мешает работе разума, а значит, и продвижению к пользе (выгоде, цели).

   Контролируйте свою пользу, держите свою цель в своем «прицеле», будьте гибки по отношению к изменяющимся обстоятельствам, формируемым самой борьбой с противником. Помните, что, стремясь к справедливости, можно и ее не получить, и цели не достичь. Вопрос «Что выбрать: справедливость или пользу?» всегда стоит перед нами. Конечно, максималисты хотят и того и другого. И часто не замечают, что борются больше за справедливость, чем за пользу. Не буду осуждать тех, кто делает выбор биться за справедливость. Только прозрение обычно наступает «после боя» в твердом понимании, что цель не достигнута. Если, конечно, целью не было как раз достижение справедливости.

   Справедливость – понятие абстрактное. Что справедливо для одного, для второго может быть совсем не справедливым. А польза (выгода, цель), за которую «воюют» обе стороны, всегда конкретна. Вот и возникает вопрос: «Стоит ли бороться за иллюзию?» Особенно когда в картине мира соперника ее и вовсе может не быть.

   Выбирай способы борьбы в зависимости от цены вопроса

   Многие малоопытные переговорщики не очень-то умеют дифференцировать переговоры по степени важности, значимости, цене вопроса. И готовы биться за пятьсот рублей «насмерть». Полководцы всегда помнят принцип: «Главное – выиграть войну, а не бой». Если он не решающий, конечно.

   Прежде чем начать переговоры, оцените, что сколько стоит. Ведь вряд ли имеет смысл на саму борьбу за выгоду тратить больше средств, чем она (эта выгода) стоит. Молодые «драчуны» борются ради самой борьбы. Опытные переговорщики понимают, где надо бороться, а где не надо. В этом и есть суть управленческой борьбы: не вести ее там, где она не нужна. Иной раз лучше сдать выгоду без боя, но сохранить свой имеющийся ресурс, чем потерять все и выгоды не получить. Всегда соизмеряйте, стоят ли затраты на борьбу потенциальной выгоды.

   Не додумывай за противника, а уточняй

   Наиболее распространенная ошибка в переговорах – принимать решение за противника. Мне, как директору компании, довольно часто приходилось слышать от своих менеджеров фразы типа: «Клиент не согласится, поставщикам это не выгодно, они не станут с нами даже разговаривать, им это неинтересно, для них это дорого». А в реальности получалось все наоборот: и соглашались, и было выгодно, и разговаривали, и совсем не дорого. Надо исходить из того, что каждый человек имеет свою картину мира. У него совершенно уникальное представление о жизни, личных ценностях, порядке вещей. Что для одного плохо, для другого хорошо. Что для одного невозможно, для другого – «да за милую душу».

   Когда мы пытаемся «догадываться» за другого, исходя из своей картины мира, это и приводит к частым ошибкам. Почему-то многим кажется, что в вопросах нет никакого смысла, и так все понятно. А как ты еще поймешь картину мира, если не задавать партнеру (сопернику, противнику, оппоненту) вопросов? Из его ответов она и начинает вырисовываться. И ты начинаешь понимать, на что он опирается, приводя свои доводы. Ты хотя бы частично «видишь» его систему ценностей, правил, принципов. И тогда тебе становится понятна его логика. Таким образом, он становится понятным, предсказуемым, «читаемым». Думаю, что профессионализм любого переговорщика заключается именно в том, чтобы уметь разглядывать картину мира своего визави, а совсем не в том, чтобы, делая важное выражение лица, обо всем догадываться и все о нем знать заранее.

   Веди переговоры с тем, кто уполномочен принимать решения

   Ах, друзья мои, если б вы знали, сколько пустых разговоров (переговоров) проводят люди только оттого, что не знают, с тем ли человеком их ведут. Что останавливает нас, перед тем как начать общаться, прояснить для себя роль своего собеседника, понять, насколько тот уполномочен вести переговоры, а значит, принимать решения? Что толку от того, что многоминутный разговор заканчивается тем, что тебе скажут: «Извините, я не уполномочен принимать решения». Конечно, я не исключаю, что иногда, разговаривая с кем-то, мы просто передаем информацию для какого-то лица. Но ведь мы осознаем, что он именно на это и «уполномочен». Становится понятно, что перед переговорами нужно очень четко для себя понять роль человека, находящегося перед вами. И если он совсем не тот, за кого себя выдает, то необходимо срочно перестроиться и вести диалог, уже понимая, что можно, а что нельзя с ним обсуждать.

   Ведя тренинги по переговорам, довольно часто замечаю, как люди пытаются решать вопросы «через голову», не осознавая всю бессмысленность (или, лучше сказать, бестолковость) своих действий.

   И еще бывает так, что, разговаривая «не с тем», ты случайно «сливаешь» информацию и можешь от этого попасть в весьма неприятную ситуацию, поскольку она может быть обращена против тебя же самого. Итак, прежде, чем начать переговоры, убедитесь, что перед вами именно тот человек (и именно в той роли), с которым предстоит решать вопрос.

   Не нуждайся, а желай

   Ничто так не снижает результативность в переговорах, как чрезмерная эмоциональность. Когда подступает эмоция, разум всегда отступает. Эмоция мешает принимать взвешенные и качественные решения. А это, как вы понимаете, сразу дает преимущество другой стороне. Человек может по-настоящему нуждаться только в воздухе, еде, питье и тепле, все остальное – из области «желания». Нельзя нуждаться в сделке или продаже, нужно ее желать. Нельзя нуждаться в каком-то решении, нужно его желать. Все должно быть «желаемо», а не «крайне нужно». Когда мы чего-то желаем, мы замотивированы. Когда нуждаемся – перемотивированы. А это всегда мешает. Джим Кэмп когда-то сказал: «В тот момент, когда вы усвоите разницу между нуждой и желанием, вы освободитесь». Очень сильные слова!

   Не рационализируй слишком

   Все действия, которые мы применяем, как и все решения, которые мы принимаем, происходят на эмоциональном уровне. Рациональное решение наш мозг находит чуть позднее. Сначала в нас возникает эмоция, которая и двигает нас к решению или действию. Я не могу разделить точку зрения, что переговоры нужно вести только на рациональном уровне, только путем логических раскладов. Думаю, так могли бы разговаривать только роботы. Нам же приходится иметь дело с людьми, которым свойственны эмоции, выражение чувств. Сначала надо научиться видеть в своем собеседнике человека, у которого есть чувства, переживания, психологические травмы, способы прерывания контакта. А уж потом понимать, что на этом фоне он играет какую-то роль: продавца, переговорщика, начальника, официанта и т. п., то есть, играя роль, выполняет определенную функцию.

   Применяйте приемы, вызывающие эмоции, улыбайтесь. Показывайте партнеру по переговорам, что вы тоже живой, что вы с ним «одной крови». Применяйте описательные образы, используйте «палитру» эмоциональных красок. Вовлекайте его. Единственное правило – будьте менее эмоциональны, чем он, пока есть разница прогнозов относительно выгоды, а значит, идет управленческая борьба. И еще одно правило: если борьба перешла в сотрудничество, эмоции только помогут его развить.

   Проявляй эмоции, сотрудничая

   Если при проведении переговоров в позициях соперников есть разница, если есть разница в прогнозах относительно того, кому достанется выгода, то приходится вести управленческую борьбу. В этот момент эмоции будут мешать. А если наметилась тенденция к сотрудничеству, то эмоция только поможет развить отношения. Эмоция – это проявление чего-то человеческого, настоящего.

   Это то, что делает нас людьми, а не роботами. Поэтому, как только у обеих сторон переговоров возникло ощущение того, что найдены точки соприкосновения, моменты, устраивающие их, то имеет смысл «подключить» эмоции, которые помогут развить сотрудничество и достигнутые договоренности.

   Контролируя главное, продвигайся вперед

   Главное в переговорах – конкретная договоренность. Всю пустую болтовню надо стараться исключить. Конечно, есть моменты, когда пустой треп может быть и полезным, поскольку может служить захватом, разведкой эмоционального состояния противника. Важно понимать, когда вы это сами контролируете, а когда – нет. Во всех остальных случаях пустой треп – это когда нет конкретных договоренностей. Если вам кажется, что вы уже договорились, когда вам говорят: «Я вам перезвоню», «Отправьте свое предложение по факсу (электронной почте)», «Я вам позже дам знать о своем решении», «Давайте созвонимся позднее», «Обсудим это позже», то вы ошибаетесь, мой друг. Когда нет конкретики, нет и успешных переговоров.

   В «лихие девяностые» бандиты очень уверенно внесли слово «конкретно» в наш лексикон. Оно даже стало своеобразным символом эпохи. Мы перешли от общества, где «чем меньше конкретики, тем лучше», в то, в котором сейчас живем. И предложение «Ты мне конкретно скажи…» стало очень важным. Надо уметь конкретно договориться, в какое время встретимся, какой и когда нужно решить вопрос, что будем обсуждать, кто кому должен перезвонить, к какой цели стороны должны прийти, кто чем должен заняться, кто будет управлять, когда начало и конец и т. п. Важным индикатором в переговорах всегда является понимание своего местонахождения: где конкретно я нахожусь в процессе переговоров. От этого становится понятно, какой следующий шаг я могу (должен) выполнить. Делая конкретные шаги, вы продвигаете переговоры в нужном направлении.
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    Глава 2. Некоторые термины
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Переговоры – коммуникация между сторонами для достижения соглашения относительно предмета переговоров, поиск совместного решения проблемы («Википедия»).

   Переговоры – это управленческая борьба, о которой писал в своей книге «Искусство управленческой борьбы» Владимир Тарасов. Борьба, потому что:

   • у сторон несовпадающие картины мира (не бывает двух абсолютно совпадающих картин мира, всегда найдутся разногласия), и каждая из сторон считает, что опирается на свою картину мира;

   • каждая из сторон прогнозирует свою победу (если прогнозы у обеих сторон переговоров совпали, то борьбы не происходит, но если прогнозы разные, то идет борьба до тех пор, пока прогнозы не сойдутся);

   • есть выгода, за которую ведется борьба, которая либо достанется одной из сторон (той, которая на момент деления окажется сильнее), либо будет поделена в определенных пропорциях в соответствии с достигнутыми результатами.

   Деловая борьба – борьба за конкретную выгоду, которая может достаться одной из сторон (если она неделимая) или может быть разделена в соответствии с силами сторон на момент окончания борьбы. Если сравнивать с военным искусством, то деловая борьба – это бой. Как говорил, кажется, Карл фон Клаузевиц, «бой – это измерительная процедура духовных и физических сил сторон». Другими словами, кто победит (у кого окажется крепче дух и/или больше физической силы), тому и достанется выгода. Так и в деловой борьбе: выиграть бой – это значит измерить, чей прогноз относительно другой стороны точнее. В деловой борьбе выгода на двоих одна. И тот, кто победит, либо всю выгоду заберет себе, либо поделит ее с противником в той пропорции, в которой посчитает нужным.

   Позиционная борьба – борьба за занятие более выгодной позиции в переговорах (получение незанятой выгоды, расположение к себе союзников, получение приоритетного положения по отношению к ресурсам и т. п.) и/или создание у противника неадекватной картины мира. При позиционной борьбе каждая сторона стремится к своей выгоде, по возможности как можно менее заметной для другой стороны. Позиционную же борьбу можно сравнить с маневрами, разведкой, занятием незанятой выгоды (например, высоты, окопа или блиндажа), ложными выпадами.

   Умение вести позиционную борьбу во многих случаях помогает сторонам уйти от прямого столкновения. Та сторона, которая к определенному сроку займет более выгодную позицию, будет иметь превосходство при будущей деловой борьбе. Проигравшая в позиционной борьбе сторона может отойти, предоставив второй стороне забрать выгоду, понимая, что при таких позициях сторон прямое столкновение теряет смысл, ибо еще до боя ясно, кому что достанется.

   Картина мира – термин, определяющий видение человеком своей жизни во всех ее проявлениях. Картина мира у каждого своя. Своя, потому что у каждого она формировалась в своей среде, точнее, в нескольких наиболее важных средах: семье, школе, дворе детства, любви. Поэтому нет людей с абсолютно одинаковыми картинами мира. В связи с этим и возникают разногласия. Ибо каждый человек в ситуации видит сначала свою картину мира.

   Неадекватность картины мира – невозможность (неспособность) видеть детали или всю полноту картины мира. Это неумение человека быть в контакте с реальностью, с тем, что есть здесь и сейчас.

   «Приблизиться к оленю» – термин Сунь-Цзы. Он обозначает, что для того, чтобы «не промахнуться» во время переговоров, необходимо уточнять, расспрашивать, заглядывать, пересчитывать, прояснять, обращаться к… обращаться через… до тех пор, пока картина мира не станет абсолютно адекватной. «Приблизиться к оленю» – это единственная возможность понять картину мира своего соперника. Понять, чтобы изменить в дальнейшем, если это потребуется.

   «Гость» и «хозяин» – термины, определяющие главные роли в переговорах. «Хозяин» задает вопросы, «гость» должен на них отвечать.

   «Струны души» – эмоционально-чувственные реакции психики человека на различные раздражители из внешней среды.

   Суть приема – описание действий, которые необходимо предпринять для обеспечения качественного выполнения приема.

   Смысл приема – цель, разумное обоснование того, для чего выполняются действия, определенные приемом.
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    Глава 3. Приемы для переговоров
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     Приемы для наступления
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Прием «“Авторитетность” заявления»

    Суть приема заключается в озвучивании оппоненту своих регалий, достоинств, квалификации, чтобы он понимал, с каким «авторитетом» имеет дело.

    Прием используется, как правило, в позиционной борьбе. Он позволяет расположиться «на выгодной местности», с которой удобнее атаковать, если атака как таковая вообще понадобится. Лишив человека «права на незнание», вы ему как бы предлагаете выбор: вступать в борьбу с «профессионалом» или сразу капитулировать (признать свое полное или частичное поражение).

    Надо иметь в виду, что часто этот прием-уловка применяется «от слабости». Для наступающего он может быть «последним оплотом обороны», хоть он пытается представить его как наступательный прием, понимая, что «наступление – лучшая защита». Защищающемуся остается только «приблизиться к оленю», чтобы до конца понять степень его истинного профессионализма.

    В приеме скрыта манипуляция на струне «страх».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • усилить свою позицию, показав противнику свою квалификацию (компетентность) в обсуждаемом вопросе;

    • показать противнику свое превосходство и от этого всю бессмысленность борьбы для него;

    • напугать противника;

    • лишить противника «права на незнание»;

    • захватить позицию «хозяина».

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вам авторитетно заявляю…»;

    • «Я, как ученый, занимающийся этим вопросом последние двадцать лет, заявляю, что…»;

    • «Я, как кандидат наук, считаю, что…»;

    • «Я, как эксперт в вопросе…»;

    • «Я за пятнадцать лет работы в моей должности никогда не слышал, что…».

    Прием «Аналогичный случай»

    Суть приема в том, чтобы показать противнику имеющийся опыт, прожитый ранее. Лишить его незнания того, что раз у вас есть этот опыт, то, значит, есть и решение (технология) выхода из создавшегося положения, чего может не быть у противника. Это тот маневр, который поможет «правильно» расставить между участниками переговоров роли «гостя» и «хозяина».

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «желание казаться значимым» и «здравый смысл».

    Прием применяется, когда необходимо показать противнику:

    • свой опыт, напугать его своей «опытностью»;

    • уверенность и готовность вступить в борьбу, если противник этого захочет.

    Варианты исполнения приема:

    • «У нас был аналогичный случай…»;

    • «Мы не раз уже переживали похожую ситуацию…»;

    • «Как-то раз была похожая история…»;

    • «Плавали, знаем».

    Прием «Блеф»

    Суть приема – в показывании противнику искаженной (переполненной или неполной) картины мира. Блеф может выражаться и в показе оппоненту эмоций, которые не отражают истинной реальности. Смысл этих действий – в создании у противника неадекватной картины мира и, как следствие, неадекватной реакции на нее.

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «жадность», «страх», «желание казаться значимым», «порядочность» и др.

    Прием применяется, когда необходимо показать противнику:

    • свое спокойствие, уверенность, невозмутимость, чтобы сделать свою позицию доминирующей;

    • свою силу в безразличии.

    Варианты исполнения приема:

    • «У нас уже есть хорошие договоренности с другими компаниями»;

    • «А вот фирма Х нам уже дала цену на десять процентов меньше вашей. Что скажете?»;

    • «У них в стоимость входит доставка. Точно. Вот мы и рассчитываем на то, что и вы включите ее в свою стоимость».

    Прием «Блоки и союзы»

    Техника заключается в том, что до переговоров с оппонентом необходимо выработать общий план действий с союзниками, направленный на победу над противником. В начале переговоров противнику озвучивается сложившаяся ситуация. Например: «Я уже переговорил с начальниками первого и второго отделов. Они меня поддержали. Так что не вижу необходимости выполнять ваш приказ, ведущий в тупик, не проработав всех аргументов “за” и “против”, которые имеются на этот момент».

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «страх», «здравый смысл» и «желание казаться значимым».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику всю бессмысленность ведения борьбы и срочную необходимость его полной и безоговорочной капитуляции;

    • вынудить противника сдаться без борьбы.

    Варианты исполнения приема:

    • «Фирмы Х и У меня уже поддержали в том, что имеет смысл разбиться географически по рынку и на своем рынке быть монополистом вместо того, чтобы демпинговать, забивая гвозди в крышку своего гроба. Ну так как, согласны?»;

    • «Я встречался с генеральным директором. Он меня поддержал. Поэтому…».

    Прием «Блокировка мышления»

    Суть приема – в выведении противника из себя. «Арсенал оружия» для применения этого приема достаточно широк. Монотонность речи, крик, яркая жестикуляция, брань (ненормативная лексика), оскорбления, угрожающие взгляды и интонации.

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «страх», «желание казаться значимым», «вина», «слабо», «гордость».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника самые сильные эмоции, полностью блокирующие работу разума;

    • услышать правду от противника, охваченного сильной эмоцией, мешающей работе его разума.

    Вариант исполнения приема: (с вызовом) «Ну ты, козел! Ты все еще не понял?»

    Прием «Блокировка с противником»

    Суть приема – в показе противнику того, что вас с ним объединяет. И как давно объединяет, если это имеет место. Показать ему «между строк», что своими действиями (словами) он сейчас «забивает клин» в отношения с вами, а вы их «спасаете». Прием позволяет «расслабить» противника, «заставить» его доверять вам. А от этого «раскрыться» для получения удара от нападающего.

    
     Помните, как в некоторых фильмах-боевиках один из героев что-нибудь бросает второму, крикнув «лови», и тут же наносит ему удар, пока противник расслаблен. Этот пример может служить метафорой, показывающей, как с помощью приема «Блокировка с противником» происходит дальнейшее развитие событий.

    

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «порядочность», «ответственность», «желание казаться значимым».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику давние дружеские отношения и намекнуть ему, что угрозу им создает он;

    • передать (навязать) оппоненту ответственность за портящиеся между вами отношения;

    • показать противнику «свое хорошее отношение», чтобы усыпить его бдительность и готовность к борьбе.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мы вас уважаем, думаю, как и вы нас»;

    • «Мы с вами бок о бок идем уже пять лет, и еще никогда в наших отношениях не возникало проблем»;

    • «Поскольку мы всегда рядом с вами…»;

    • «Мы же всегда с вами находили общее решение».

    Прием «Братья по борьбе», или «Внешняя опасность»

    Суть приема – в заключении союза с оппонентом против вашего общего врага или конкурента с целью расслабления партнера по переговорам, потери им бдительности, возникновения желания прислушиваться к вашему мнению и т. д.

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «партнерство», «ответственность», «порядочность», «патриотизм».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • усыпить бдительность противника, отвлекая его образом вашего общего и сильного врага;

    • намекнуть противнику, что только в союзе с вами у него есть шанс на сохранение его позиции. И, как следствие, попросить у него не рыночных условий, а «союзнических»;

    • сблизиться с противником в возможной опасности от «внешнего врага» и затем подтолкнуть его, уже более уверенного, к решению;

    • напугать противника, чтобы он поскорее принял решение.

    Варианты исполнения приема:

    • «Не вижу смысла нам сейчас развивать наши противоречия, ослабляя друг друга ненужной борьбой. Давайте лучше вместе подумаем, как мы сообща можем усилить нашу позицию в конкурентной борьбе против фирмы Х»;

    • «Вы знаете, нам с вами надо поторопиться. Экономика вот-вот должна пойти вниз»;

    • «Если мы не подпишем договор и не начнем работать прямо сейчас, доллар может подскочить. Август, понимаете ли…»;

    • «Ваши конкуренты не дремлют. Это и вам и нам может скоро выйти боком».

    Прием «Будущие потери»

    Суть приема – в показе противнику неких потерь, которые могут быть у участников переговоров в будущем. В предупреждении о последствиях. Смысл приема – в создании у противника адекватной картины мира, «в благодарность» за которую он становится вашим «должником». Или иногда этот прием применяется для вызывания у противника чувства страха от концентрирования вами его внимания на возможных потерях.

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «страх», «порядочность», «ответственность», «партнерство».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • создать адекватную картину мира оппоненту с целью дальнейшего использования его позиции;

    • объединиться с противником и получить ресурс на условиях «как для своего»;

    • напугать противника и заставить его идти на ваши предложения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте, я вам покажу, какие потери вы понесете в случае невыполнения своих обязательств»;

    • «Мы вместе с вами потеряем на недостижении наших договоренностей: мы – партнера, вы – хорошую прибыль»;

    • «Жаль, что, если мы не договоримся, нас ждут немалые обоюдные потери» (перечислить какие).

    Прием «Ва-банк»

    Термин «идти ва-банк» обозначает «идти на большой риск», «действовать с отчаянной смелостью, ничего не опасаясь». В переговорном приеме это означает, что на кон должно быть поставлено все. Ты «или пан, или пропал», «все или ничего». Это чистый прием деловой борьбы.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • быстро и радикально разобраться в каком-то вопросе;

    • вынудить противника принять быстрое (любое из двух крайних и противоположных) решение.

    Варианты исполнения приема:

    • муж – жене: «Решай: или я, или он»;

    • «Ты идешь или остаешься?»;

    • «Я что-то не пойму. Так мы работаем с вами или не работаем?»;

    • «Или мы с вами заключаем это договор, или мы уходим. Что решаете?».

    Прием «Вам может показаться, но…»

    Суть приема в том, что необходимо озвучить противнику то, что он, скорее всего, и сам видит, и тут же показать другую сторону этого. Продемонстрировать противнику готовность говорить открыто. Смысл приема – в вызывании у противника доверия.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать доверие у партнера;

    • расширить картину мира противника;

    • заменить видимость картины мира противника на ее иллюзию, исказив его реальность.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вам может показаться, что мы чрезмерно требовательны по отношению к вам, но…»;

    • «Без сомнения, вам может показаться, что наши запросы чрезмерно велики, но…»;

    • «Если вам действительно показалось, что мы хотим больше, чем можем попросить, то…».

    Прием «Взять на гордость»

    Суть приема – в вызывании у противника переживания, основанного на его гордости (или даже гордыне). Любое сильное переживание (эмоция) частично блокирует мозговую деятельность и вынуждает опираться (в степени, обратно пропорциональной силе эмоции) на чужую картину мира. В этом смысл.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • объединиться с партнером и войти в доверие;

    • скрытым комплиментом создать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вижу, что вы так гордитесь продуктом, который производите. Позвольте и нам погордиться дружбой с вами»;

    • «Я бы на вашем месте тоже гордился такими успехами»;

    • «Уверен, что вы лучшие на рынке. А лидеров в своем деле вы обязательно должны знать. Поэтому я вам и предлагаю разместить рекламу в нашем журнале как лидере в своей нише».

    Прием «Взять на доверие»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «доверие».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать (закрепить, усилить, развить) доверие;

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы что, мне не доверяете?»;

    • «Какими своими действиями я позволил вам усомниться в доверии мне?»;

    • «Странно… Нам доверяют восемьсот компаний, а у вас еще какие-то сомнения…»;

    • «Нам доверяют двадцать две тысячи клиентов. И мы гордимся этим».

    Прием «Взять на желание казаться значимым»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «желание казаться значимым».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы же умный человек. Все понимаете сразу»;

    • «Мы всегда с вами находили решение быстро. Неужели нам в этот раз что-то помешает?»;

    • «С вами так приятно работать: вы – лидеры на рынке. И это факт!»;

    • «Мы же всегда понимали друг друга с полуслова. Неужели в этот раз что-то произойдет?».

    Прием «Взять на зависть»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «зависть».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • поймать противника на манипуляцию (струна «зависть») с целью «сдвинуть» его решение в «правильном» направлении;

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «А вам никогда не хотелось обойти ваших конкурентов? Они ведь неплохо работают, правда?»;

    • «Да, мы давно работаем с вашими конкурентами. Они молодцы. Я понимаю ваше желание оказаться на их месте».

    Прием «Взять на имидж»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «имидж».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «У вашей компании всегда был хороший имидж. Чувствовалось, как вы им дорожите. А что же на этот раз?»;

    • «Я и не думал, что вы можете пасть так низко»;

    • «Я знал, что в вашей компании работают люди, высоко поднимающие ее имидж»;

    • «Своими действиями вы не подтверждаете того имиджа, который создает ваше руководство. Извините за правду».

    Прием «Взять на интеллигентность»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будут «интеллигентность», «желание казаться значимым».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я всегда считал вас интеллигентным человеком»;

    • «Мне всегда казалось, что такие интеллигентные люди, как вы, никогда не могут так поступить»;

    • «Ну мы же с вами интеллигентные люди. Зачем же мы будем ссориться по пустякам?».

    Прием «Взять на испуг»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «страх».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • бандит – женщине-предпринимателю: «А ведь ваш ребенок ходит в сотый детский сад? Так, кажется?»;

    • коллектор: «Вы что, хотите, чтобы у вас завтра вывезли все имущество?»;

    • начальник: «Не выполнишь вовремя – премии не получишь. Понял?»;

    • родитель: «Уроки не сделаешь – гулять не пойдешь».

    Прием «Взять на месть»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будут «месть», «ответственность», «патриотизм», «порядочность», «мужественность», «слабо».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Неужели вам не хочется отомстить?»;

    • «Я бы на вашем месте не стал игнорировать обидчика. Это вас не красит»;

    • «Что, попало? Ну так ответь ему… Не можешь, что ли?».

    Прием «Взять на мужественность»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «мужественность».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы поступили не по-мужски»;

    • «Вы же дали мужское честное слово…»;

    • «Я полагаюсь на вас как на настоящего мужчину»;

    • «Я и не мог предположить, что вы в этой ситуации могли себя повести вот так, по-женски. Я разочарована…».

    Прием «Взять на новизну»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «новизна».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • продавец: «Это новинка сезона. Привезли вот только вчера»;

    • на переговорах: «Пока этого товара ни у кого нет. Вы сможете первым выйти с этим продуктом на рынок»;

    • женщина – подруге, которая следит за модой: «Какое у тебя миленькое платьице. Кажется, это моделька 2005 года?».

    Прием «Взять на патриотизм»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «патриотизм».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы себя повели не как патриот своей страны (компании и т. д.)»;

    • «Если бы вы были несколько патриотичнее, вы бы никогда…»;

    • «Я и не смел предположить, что сотрудники нашего предприятия могут так бессовестно себя вести, роняя флаг, который вам доверило руководство нашей компании».

    Прием «Взять на порядочность»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «порядочность».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы поступаете непорядочно по отношению к нам, своему давнему партнеру»;

    • «Это так непорядочно с вашей стороны»;

    • «Я всегда считал вас человеком порядочным, ценящим данное слово»;

    • «Мне говорили о вас как о человеке высочайшей порядочности».

    Прием «Взять на ревность»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «ревность».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Конечно, мы давно с вами сотрудничаем, но с нами уже несколько раз пытались установить связи ваши конкуренты»;

    • «При всем уважении к вам… вы же понимаете, что вы не единственные наши дилеры»;

    • «Вот фирма Х, кажется, они ваши конкуренты, значительно качественнее обслуживает своих клиентов. Вам надо у них по учиться. И, может, тогда у нас с вами не будет проблем в будущем».

    Прием «Взять на “слабо”»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «слабо».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «А слабо вам, как лидеру на рынке, захватить не сорок, а шестьдесят процентов рынка?»;

    • «Надеюсь, что вы легко сможете обойти пятый отдел по всем показателям. Правда?»;

    • «А слабо вам не одну фуру в месяц отгружать, а две?».

    Прием «Взять на справедливость»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будет «справедливость».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Уверен, что вы, как абсолютно справедливый руководитель…»;

    • «Но это так несправедливо по отношению ко мне…»;

    • «Ваша справедливость подкупает…»;

    • «Ну вы же такой справедливый. Неужели в этот раз…».

    Прием «Взять на ценности»

    По сути прием аналогичен приему «Взять на гордость». Только при этой манипуляции «звучащей струной» у противника будут его реальные моральные ценности.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать легкий эмоциональный шум у противника, мешающий принимать адекватные решения;

    • подтолкнуть противника к принятию решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я всегда дорожил нашей дружбой… А сейчас между нами происходит что-то непонятное»;

    • «Мне всегда казалось, что для тебя имидж порядочного человека превыше всего. Это не так?»;

    • «Ты для меня был всегда человеком чести и самоуважения. Я не понимаю, что с тобой происходит. Почему ты не возвращаешь долг?»;

    • «Твоя любовь к ней не подталкивает тебя сделать для нее что-нибудь приятное? Купить ей шубу, например».

    Прием «Вилка», или «Выбор без выбора»

    Суть приема – в предложении противнику выбора решения из двух (трех) альтернатив, удобных нападающему. Тон обращения – уверенный, побуждающий сделать выбор именно из этих вариантов, как будто каких-то других не существует (или не может быть) в картине мира защищающегося. Смысл – в резком сужении его картины мира, фокусировании внимания на узком альтернативном поле.

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «ответственность», «здравый смысл», «мужественность», «порядочность», «благодарность».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • подтолкнуть противника к принятию решения;

    • заблокировать противника в выборе «возможных» вариантов решения;

    • поддержать противника своей уверенностью в принятии решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы сразу подпишете или некоторое время подумаете?»;

    • «Вы наличными будете оплачивать или по безналичному перечислению?»;

    • «Вы с нами работаете или будете еще долго искать других хороших поставщиков?»;

    • «Вы сами будете забирать товар или хотите заказать нашу доставку?»;

    • «Любимый, ты, как хозяин в доме, принимаешь решения. Скажи, как лучше, сейчас со скидками купить мне шубу или подождать и купить перед сезоном?».

    Прием «Возврат в дискуссию»

    Прием используется для затягивания переговоров, изматывания противника позиционной борьбой, после которой можно будет перевести его в деловую борьбу и добиться победы в главном бою.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вернуть оппонента в вопросы, решение которых ранее было не достигнуто;

    • затянуть переговоры, измотать противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мы еще с вами не все обсудили по первому вопросу. Вернемся…»;

    • «Договорились. Только пока еще далеко не обо всем. Давайте посмотрим некоторые детали»;

    • «Подождите. Не торопитесь переходить к следующему вопросу. Здесь мы еще многое не уточнили».

    Прием «Вопросы-“капканы”»

    Суть приема в том, чтобы вынудить противника первым озвучить причину переговоров, заставить его «раскрыться». Смысл этого в том, чтобы понять состояние оппонента, степень его готовности к переговорам, уровень его эмоционального напряжения. Прием вытекает из правила «Выходи вторым, приходи первым».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заставить противника «выйти первым», первому озвучить свою позицию или прогноз;

    • заставить противника проявлять сильное эмоциональное переживание;

    • захватить роль «хозяина».

    Варианты исполнения приема:

    • «А как вы думаете, почему я вас об этом спрашиваю?»;

    • «Вы понимаете, о чем я бы хотел вас спросить?»;

    • «Догадываетесь, почему я вас вызвал? А если подумать?»;

    • «Знаете, что послужило поводом для этой встречи?».

    Прием «Все или ничего», или «Пакет»

    Прием основывается на дефиците чего-либо или его создании. Суть приема в том, что противнику предлагается взять неходовой товар в нагрузку к основному. Или позволить ему провести какие-то важные для него действия только после того, как он выполнит для вас что-то, что ему не хотелось бы выполнять. При продаже с дополнительной нагрузкой наступающий продавец показывает противнику свою силу и уверенность, что не может не вызывать комбинацию чувств «страх-уважение». В этом смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать партнеру по переговорам свою решительность;

    • ускорить процесс принятия оппонентом решения;

    • быстро и радикально решить вопрос.

    Варианты исполнения приема:

    • «Или вы берете весь товар, или ничего»;

    • «Прежде чем вы это сделаете, вам необходимо будет еще сделать…» (перечислить);

    • «Или вы забираете весь остаток товара, в том числе с браком, или мы вам ничего не отпустим»;

    • «Давайте поступим так: я продам вам… но только вместе с… В совокупности это будет стоить…».

    Прием «Встань на мое место»

    У каждого человека своя картина мира, которая становится относительно адекватной по мере включения в себя картин мира других людей. А адекватной только тогда, когда в картине мира человека есть картина мира его собеседника, в которой он видит свою картину мира, в которой есть картина мира собеседника… Это точно так же, как будто вы стоите между двумя зеркалами и видите бесконечное множество своих отражений. Чем больше этих отражений, тем более адекватна картина мира.

    
     Но, к сожалению, не все люди могут (хотят) работать над адекватностью своей картины мира. Тогда им приходится в этом «помогать». Чтобы человек увидел картину мира «вашими глазами», точнее говоря, понял вашу реакцию на какие-то события, ему необходимо предложить «встать на ваше место». Не просто встать, а подумать, почувствовать и понять вас. Понять – это значит изменить в какой-то степени свою картину мира.

    

    Прием полезно использовать против тех людей, которые упорно не хотят видеть вашу картину мира. Предложение «встать на мое место» может быть проигнорировано словами, но не сознанием. Точнее, бессознательным, которое начинает «работать» над адекватностью картины мира вашего оппонента независимо от того, хочет он этого или нет. Даже делая усилия над собой, чтобы эту позицию не занимать, сознание все равно начинает сравнивать две картины мира – его и вашу.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «помочь» противнику разглядеть вашу картину мира;

    • отвлечь противника от защиты неизменности собственной картины мира;

    • «помочь» противнику вызвать у себя сочувственное понимание.

    Варианты исполнения приема:

    • «А как бы ты поступил на моем месте?»;

    • «Вам бы оказаться на нашем месте. Вы тогда сразу бы все поняли»;

    • «Оказавшись хоть раз в подобной ситуации, вы бы сразу почувствовали наши аргументы значительными»;

    • «Я вам предлагаю на минуточку встать на мое место. И тогда вы поймете, что…».

    Прием «Вы же поняли, почему…»

    Суть приема в том, чтобы придать противнику значимости, сделать его уверенно-спокойным, позволить ему «выйти первым» и этим ослабить его позицию, сделав ее более понятной и предсказуемой. Смысл – в получении от противника информации, делающей вашу картину мира более адекватной.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «напустить тумана»;

    • вызвать у оппонента «значимость» («нагнать важности»);

    • дать противнику возможность «выйти первым».

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы же все сами понимаете!»;

    • «Вы же догадались уже о теме разговора! Так?»;

    • «Вы же понимаете, почему больше тянуть нельзя?»;

    • «Уверен, вы знаете, что я хочу вам сказать…».

    Прием «Выбери сам, кто ты»

    Прием применяется против человека с отрицательным имиджем. Этот прием ставит оппонента в роль, из которой ему трудно оставаться положительным героем. Ему приходится выбирать, идти и дальше с этим имиджем или самому отказаться от него. Например, можно показать должнику его совсем несимпатичную роль человека, не возвращающего деньги, и назвать эту роль какими-то «жесткими» терминами, заставляющими испытывать сильные эмоции. От трудности переносимости этих эмоций должник либо сразу вернет деньги, либо получит психологическую травму, которая заставит его выйти из этой роли. При этом должнику ничего не остается, как осознавать, что эту роль он выбрал сам и теперь сам и должен из нее выйти.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • указать противнику на его роль;

    • надеть на противника «маску», которая ему «жмет»;

    • поместить противника в неприятное для него психологическое состояние;

    • вызвать у него эмоцию.

    Вариант исполнения приема. Должнику: «Есть люди, которые возвращают долги. Это честные люди. А есть те, которые не возвращают. Это мошенники, прощелыги, плуты, лжецы. Словом – негодяи. Сам выбери, ты кто?»

    Прием «Выбирай!»

    Суть приема – в предложении противнику выбора из двух противоположных по смыслу вариантов решения, взаимно исключающих друг друга. Смысл приема – в навязывании противнику деловой борьбы, в немедленном принятии им решения, основанном на чувстве страха. В приеме используется манипуляция на струнах «страх», «порядочность», «желание казаться значимым», «мужественность», «слабо» и т. п.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • побудить противника к немедленному решению;

    • сильно напугать противника;

    • заставить его задуматься над сложившейся ситуацией;

    • захватить роль «хозяина».

    Варианты исполнения приема:

    • «Выбирай: я или…»;

    • «Сами решите: вы с нами работаете или с другими?»;

    • «Или вы сейчас передо мной извинитесь, или я разрываю с вами все отношения».

    Прием «Выведение из себя», или «Щипки снизу»

    Что означает термин «вывести из себя»? Значит, заставить быть не собой, заставить выйти из собственных эмоциональных границ. Необходимо помнить, что разум и эмоция трудносовместимы. Человек «в себе» находится под воздействием разума. Человек «не в себе» – под воздействием эмоции. Тот, кто захвачен эмоцией, не может в полной мере себя контролировать. Этого и добивается его противник. Ведь именно это позволяет ему «скачивать» нужную информацию, получать выгодную позицию.

    
     Эмоция возникает за счет того, что манипулятор «трогает» одну из «струн души» своего визави. «Заиграла струна», пошла эмоция, отключился разум. Так работает этот прием. «Щипок снизу» понижает человеческое достоинство, «щипок сверху» – повышает.

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильную эмоцию, мешающую контролировать разум;

    • «взбодрить», «оживить» противника;

    • проверить противника на «бдительность».

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну ты и тупо-о-ой!»;

    • «Сразу видно, интеллектом тебя родители не “обезобразили”»;

    • «Ты что, причесаться сегодня забыла?»;

    • «Тебе денег на носовой платок, что ли, жалко?»;

    • «Да от мужика в тебе уже ничего не осталось. Осталось? Ну, разве что…».

    Прием «Выдвижение требований в последнюю минуту»

    Прием применяется против противника, измотанного позиционной борьбой или у которого не осталось времени на дальнейшие переговоры. Суть приема – в навязывании противнику необходимости срочного принятия решения, «оправданного» потраченными ресурсами (временем, энергией и т. п.). Смысл – в невозможности принятия противником взвешенного, обдуманного решения.

    
     Например. Противник предлагает закончить переговоры, на что вы говорите: «Но мы должны решить еще несколько важных вопросов». Сначала ему предлагается быстро решить один-два несущественных вопроса. Получив от него решения по ним, «поймав волну», вводится важный вопрос, который тоже принимается в вашу пользу.

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • получить быстрое решение от противника, уставшего от затянувшейся позиционной борьбы или находящегося в цейтноте;

    • добиться от противника быстрого результата из-за невозможности долго размышлять и/или разглядывать картину мира.

    Варианты исполнения приема:

    • «Извините, но у нас не все вопросы еще решены. Предлагаю, раз вы торопитесь, быстро обсудить следующее…»;

    • «Давайте уж мы доведем переговоры до конца. После чего разойдемся. Итак…».

    Прием «Вынесение некоторых вопросов “за скобки”»

    Обсуждение только тех вопросов, по которым нет явных разногласий. Создание атмосферы взаимного согласия и быстрого разрешения проблем. Получив требуемую «атмосферу», предложить противнику решение «еще одного вопроса», показывая ему интонацией его «малозначительность». На самом же деле это и будет самый важный для вас вопрос переговоров.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника доверие, «на волне» которого решить главное;

    • создать атмосферу единения и взаимопонимания, в которой провести решение по главному вопросу.

    Варианты исполнения приема:

    • «Федор Михайлович, я очень рад, что у нас сегодня с вами полное единодушие по самым важным вопросам. Мне приятно работать с вами в атмосфере доверия и сотрудничества. У нас остались только небольшие вопросы. Если позволите…»;

    • «Приятно иметь дело с человеком, который по самым важным вопросам имеет позицию, сходную с твоей. Спасибо, Ирина Петровна! И, пожалуй, у нас осталось всего несколько маленьких вопросов…».

    Прием «Высмеивание позиции»

    Суть приема – в закреплении себя в роли «родителя», дающего нелицеприятную оценку своему оппоненту, которого он автоматически переводит в роль «смешного ребенка». Безусловно, такая ваша позиция неприятна противнику. Она возбуждает в нем сильное переживание, заставляет его быть захваченным эмоцией. А это сильно мешает работе его разума.

    В приеме скрыта манипуляция на струнах «желание казаться значимым», «порядочность», «ответственность», «вина».

    Прием применяется, когда:

    • противник проявляет настойчивость и категоричность в удерживании своей позиции;

    • необходимо вызвать у противника эмоцию, частично отключающую разум;

    • нужно заставить противника оправдываться, а значит, отступать.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну вы и насмешили. Кто же по этим ценам у вас вообще будет брать?»;

    • «Это смешно, право. Неужели вы думаете, что на этих условиях кто-то с вами согласится работать?»;

    • «Не смешите меня»;

    • «Это, скорее, знаете, этакий смех сквозь слезы»;

    • «Ваша клоунская позиция не вызывает бурных аплодисментов. Не смешите…».

    Прием «Высокая позиция», или «Захватить роль “хозяина”»

    Смысл приема в том, чтобы быстро захватить в разговоре позицию «хозяина». Суть приема сводится к тому, что противнику нужно дать либо задание, либо оценку. И то и другое делает «старший». Еще это может быть сделано через третье лицо (кого-то из подчиненных) вроде секретаря или водителя. Например: «Надеюсь, мой водитель довез вас без существенных претензий к его профессиональным обязанностям?»

    Прием применяется, когда необходимо:

    • быстро расставить роли «хозяина» и «гостя»;

    • сразу заявить о своем превосходстве;

    • показать противнику, что он на вашей территории;

    • вынудить противника оправдываться.

    Варианты исполнения приема:

    • «Здравствуйте! Заходите! Садитесь сюда!»;

    • «Ну, что-то вы опаздываете, голубчик… Вы часто себе это позволяете?»;

    • «Вы почему машину поставили на мое место? Или вас не обучали хорошим манерам?» (как бы шутя);

    • «Кто вам дал право так дерзить? Надеюсь, в будущем, молодой человек, у вас это не повторится…» (снисходительно);

    • «Добрый день! Вам хоть налили чаю эти бездельники?» (взгляд на секретаря с укором).

    Прием «Выходи вторым»

    Смысл приема – в получении преимущества в начале переговоров. Преимущество заключается в быстром построении адекватной картины мира относительно своего собеседника, в понимании его настроения, его готовности к решительным действиям или в получении информации о его позиции (его предложениях). Такое преимущество позволит произвести более точный выбор «оружия» и состояния «боевого духа» против соперника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • чтобы противник первым озвучил свою позицию;

    • «напустить важности» на противника;

    • вынудить противника «раскрыть свои карты», «показать» свое состояние, отношение к вам, раскрыть свои возможные «союзы».

    Варианты исполнения приема:

    • «Внимательно слушаю. О чем вы хотели бы мне рассказать?»;

    • «Вы понимаете, почему я вас пригласил?»;

    • «Что вас привело ко мне?»;

    • «Я вас слушаю…»;

    • «Ну, рассказывайте… Давненько не виделись…».

    Прием «Гипербола», или «Преувеличение»

    Суть приема – в осознанном использовании преувеличений как средства для занятия позиции «над». В приеме используются такие слова, как «все», «никто», «всегда», «никогда», «везде», «нигде», а также такие предикаты, как «однозначно», «всецело» и подобные. Суть приема в том, чтобы ввести в информацию слова обобщения, на которые у противника незамедлительно последует реакция. Он начнет доказывать, что «не все», «не всегда», «не однозначно» и т. д., на чем будет терять свои силы и энергию. При этом у него возникает чувство негодования, которое тоже забирает силы и частично отключает работу разума. В этом смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • перехватить управление;

    • показать противнику всю неадекватность его картины мира;

    • вызвать у противника эмоцию;

    • вынудить противника активно сопротивляться, теряя силы;

    • быстро изменить картину мира противника;

    • заставить противника испытать сильное чувство.

    Варианты исполнения приема:

    • «Да так никто никогда не делал»;

    • «Все поступают вот так…»;

    • «Не встречал ни одного человека, который бы считал так, как вы»;

    • «Ты у нас один такой робкий (нерешительный, лживый и т. п.)»;

    • «Так все делают, один ты не хочешь видеть в этом смысла»;

    • «Мы всецело погружены в проект. Ни на что другое у нас нет времени»;

    • «У вас всегда так…».

    Прием «Глушение другой стороны»

    Смысл приема – в перехвате управления. Прием позволяет продемонстрировать противнику готовность вести конструктивный диалог только при условии «один говорит, другой слушает». Прием помогает показать противнику, что «его здесь никто не боится». А также показать третьей стороне (если она присутствует при переговорах), «кто есть кто». Позволяет «надеть» на противника маску отрицательного героя.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • перехватить управление;

    • вступить в деловую борьбу («бой»), чтобы быстро продемонстрировать свое превосходство;

    • остановить противника в его наступлении.

    Варианты исполнения приема:

    • «Так, не надо меня перебивать…»;

    • «Послушайте меня»;

    • «Позвольте, я договорю…»;

    • «Я еще не закончил»;

    • «Я не перебивал, когда вы говорили»;

    • «Я вас внимательно послушал, послушайте, будьте добры, сейчас меня» (а сам категорически не слушает другую сторону).

    Прием «Говорите точнее»

    Суть приема в том, чтобы навязать противнику другой, «более точный» переговорный стиль, а также заставить его испытывать эмоцию, блокирующую разум. Формулировка «говорите точнее» не только «призывно-конструктивная», но и оценочная. Отсюда у противника и возникает эмоциональный «шторм».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • прояснить важные детали;

    • показать противнику, кто здесь главный;

    • перевести переговоры в более конструктивное русло;

    • вызвать у противника эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Точнее, пожалуйста: кто это мог быть?»;

    • «Мне не хватает точности в формулировке вашего запроса»;

    • «Выражайтесь точнее: это…»;

    • «Да уж, точность – это определенно не ваш конек… Итак…».

    Прием «Давайте проанализируем»

    Суть приема – в объединении с противником при совместном анализе картины мира. Совместное разглядывание картины мира дает возможность замечать детали, а главное, акцентировать внимание противника на них, лишая его права на незнание.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • объединиться с противником с целью совместного разглядывания картины мира;

    • в корректной форме перехватить управление;

    • «надеть маску» на противника и дать ему возможность себя увидеть.

    Варианты исполнения приема:

    • «Давай посмотрим, что ты выиграешь, а что проиграешь…»;

    • «Давайте взвесим все “за” и “против”. Итак…»;

    • «Давайте вместе разберем все минусы и плюсы этого решения»;

    • должнику: «Ты второй месяц не возвращаешь мне долг. Давай посмотрим на эту ситуацию со стороны. Во-первых, ты ставишь под угрозу наши хорошие отношения. Так? Во-вторых, ты лишаешь меня возможности получать прибыль от вложения этих денег в дело. В-третьих, ты создаешь себе имидж человека, которому кто-то когда-то вряд ли сможет доверять. Ну что, тебя радует такая картинка?».

    Прием «Двойное толкование», или «Вольная интерпретация»

    Думаю, почти всем известна высокая контекстность русского языка. Мы не только можем двояко толковать какие-то выражения (суждения), порой у нас нет четких формулировок даже в нормативных актах, что позволяет также толковать их по-разному.

    Суть приема – в показывании противнику своего видения ситуации, своего толкования тех или иных его слов. Смысл – в демонстрации противнику иной картины мира, которая может не только отличаться деталями, но и быть прямо противоположной по смыслу.

    Прием применяется, когда необходимо показать противнику:

    • свою картину мира;

    • противоречивость его картины мира.

    Варианты исполнения приема:

    • «Если я вас правильно понял, то…»;

    • «Вероятно, в эти слова вы включили следующий смысл…»;

    • «Вы сказали, что это хороший договор. Думаю, с вами можно согласиться. Он действительно хорош своей сложностью и размытостью формулировок, а также созданием множества подводных камней и острых углов».

    Прием «Демонстративное игнорирование»

    Суть приема – в полном игнорировании противника. Прием эффективен для «тихого» против «громкого» после того, как первый два-три раза попросил у второго «минуточку» и не получил. Демонстративное игнорирование становится этичным к противнику после нескольких «отказов» на вежливую просьбу. Это означает, что можно начать заниматься своими делами, не обращая на его слова никакого внимания: отвернуться, начать копаться в своих вещах, начать звонить кому-то по телефону, что-то искать под столом, в портфеле (сумочке).

    Естественно, это не может понравиться партнеру по переговорам, и он настойчиво (иногда и физически) начинает возвращать вас в беседу. А вы ему спокойно: «А смысл? Ваша пламенная речь очень похожа на монолог. А мы же с вами встретились для диалога».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • остановить наступление противника;

    • заставить противника обратить внимание на вас (вашу картину мира).

    Вариант исполнения приема: «Я вас внимательно слушал, но, попросив несколько раз слово, получил немой отказ. Считаю, что ведение переговоров в таком ключе абсолютно неконструктивно. Если вы позволите мне сказать, то я готов продолжить».

    Прием «Демонстрация обиды»

    Суть приема – в показе противнику своей эмоции (обиды) как следствия его неконструктивных действий. Смысл приема – в привлечении внимания противника к своей позиции. Только важно различать саму обиду и ее демонстрацию. Мы сейчас говорим о приеме в переговорах, где не стоит обижаться, испытывая сильную эмоцию, мешающую работе разума. Надо лишь уметь сыграть роль обиженного человека, демонстрирующего такое поведение, которое трудно не заметить и «не оценить». Обидчик либо начнет оправдываться (а значит, прием сработал), либо «повезет воду» на вас. Но это уже зависит от качества исполнения приема и вашего актерского мастерства.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заставить противника разглядывать вашу картину мира;

    • заставить противника оправдываться;

    • перехватить управление.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мне уже обидно, что вы так себя ведете»;

    • «Я мог бы на вас обидеться, да не стану этого делать»;

    • «Вы даже, по-моему, не отдаете себе отчета, что так легко обижаете нашего партнера»;

    • «Обидно, право, что под угрозу срыва вы поставили наш договор, к которому мы так долго шли»;

    • «Не подходи ко мне, я обиделась».

    Прием «Другой контекст»

    Суть приема – в показывании противнику того, как вы в несколько утрированном виде воспринимаете его действия. Смысл – заставить его «примерить маску» отрицательного героя, чтобы он испытал сильное переживание по этому поводу. Эта эмоция связана с вашим точным пониманием происходящего.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «надеть» на противника «маску» отрицательного героя;

    • показать ему, как это «еще может выглядеть»;

    • обратить внимание противника в неявной форме на переживаемые вами чувства.

    Варианты исполнения приема:

    • «Если вы не вернете деньги, то это будет уже похоже на мошенничество»;

    • «Вы требуете так, что больше это похоже на рэкет»;

    • «Вы плачете, как кающаяся Магдалина, но больше это похоже на выпрашивание милостыни».

    Прием «Женские штучки»

    Суть приема – в демонстрации противнику женских «слабостей», в которых, как мы знаем, скрывается сила представительниц прекрасного пола. Смысл приема в том, чтобы мужчина «повелся» на эти «женские штучки», будучи не в силах отказать «слабой» женщине в ее просьбе.

    Прием состоит в преувеличении этой «слабости», в ярком раскрашивании картины мира мужчины.

    Идет игра на струнах «мужественность», «порядочность», «благородство».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • разбудить в противнике-мужчине истинно мужское достоинство;

    • показать мужчине свою слабость, которая, несомненно, является сильной стороной опытной женщины.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну вы же не будете бороться со слабой женщиной» (кокетливо);

    • «Вы такой сильный, Николай Николаевич. Ну позвольте слабой женщине одержать хоть какую-нибудь маленькую победу. Например, подарите мне хотя бы цену…» (жеманно);

    • «Я всегда преклонялась перед сильными мужчинами. Они все такие благородные. Я уверена, что вы не будете уничтожать слабую женщину. Жду от вас красивого предложения…» (и смотрит сексуально в глаза).

    Прием «Завести в тупик»

    Многоходовой прием, при котором сначала вызывается согласие оппонента в том, что вы «правильно» видите его картину мира (прием «Три “да”»), а потом слегка меняется маршрут движения. Именно это «легкое изменение» путем задавания еще двух-трех вопросов и ведет в тупик. При этом ответственность за «заведение» в тупик противник берет на себя.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • плавно изменить картину мира противника;

    • обесценить картину мира противника с целью принятия вашей картины мира;

    • показать превосходство в адекватности вашей картины мира.

    Вариант исполнения приема. «Если я вас правильно понял, то… А из этого следует…» На все вопросы надо получить согласие оппонента. На четвертом-пятом вопросе слегка отклоняем мысли своего оппонента, который поддается «верному» направлению движения, и незаметно изменяем ему маршрут. Следующими вопросами мы подводим его к тупику. За что, естественно, он принимает вину на себя. Ведь это, как он считает, он сам вас туда завел. А мы как ни в чем не бывало просто ему предлагаем выход: «Ну, не страшно… Позвольте я вам предложу выход из этой ситуации». (И ему ничего не остается, как принять его).

    Прием «Завышенные требования», или «Проси больше»

    Есть хорошее правило: «Проси больше – дадут сколько тебе надо». Суть приема – в завышении требования (просьбы, предложения) к противнику. Противник, конечно же, должен быть готов к торгу, но чем больше в своем выражении требование, тем сложнее его понизить. В этом суть приема: озвучить свое требование, которое выше ожидаемого противником. Смысл в том, что противнику труднее понижать «высокое» требование, чем ожидаемое или «низкое».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику свою уверенность и решительность;

    • добиться максимального результата при минимальных временных потерях;

    • обескуражить противника, вызвав у него сильную эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Думаю, вы дадите нам цену 100 рублей» (противник не может дать цену ниже себестоимости 120 рублей, о чем, естественно, вы знаете);

    • «Уверен, вы выполните работу до Нового года. Я прав?» (противник при всем своем желании раньше майских праздников не может закончить).

    Прием «Закрытая дверь», или «Демонстративный отказ от переговоров»

    Прием чем-то напоминает другой прием – «Демонстративное игнорирование». Существенная разница в том, что при использовании приема «Закрытая дверь» продолжение переговоров на этом отрезке времени невозможно. Противнику демонстрируются полная решительность в прекращении любого обсуждения и уход. Смысл приема – в сотрясении картины мира противника, в демонстрации ему невозможности «такого» построения переговоров с вами.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • привлечь внимание к своей картине мира;

    • показать решительность против позиции противника;

    • заставить противника задуматься о своих действиях и невозможности их продолжения без изменений.

    Вариант исполнения приема: встать и уйти без слов.

    Прием «Занять незанятую выгоду»

    Представьте себе две армии, стоящие друг перед другом перед боем. Полководец одной армии заметил «незанятую высотку», находящуюся на поле предстоящего сражения, и приказал своим «гвардейцам» ее занять, на ней окопаться и при наступлении его армии поддерживать наступление огнем. Занятая высота дает преимущество для наступающей армии. Полководец второй армии теперь понимает, что эта занятая противником высота будет большим препятствием для наступления его войска и принесет много потерь. И он теперь уже решает задачу не как и где наступать, а наступать или сразу отступить, пока нет потерь. Отступить, чтобы выбрать поле для боя, где все «высотки» будут заняты им.

    Суть приема для переговоров заключается именно в том, чтобы, проведя определенную работу перед переговорами, показать противнику, какие «высотки» заняты, и попробовать добиться его отказа от «боя», то есть деловой борьбы.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • получить более выгодную позицию перед проведением главной части переговоров;

    • показать противнику свое стратегическое превосходство с целью изменения его намерений.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вот и Семен Семенович меня поддерживает»;

    • «Я уже навел справки. И у меня есть заключение экспертов»;

    • «И вот теперь, когда мы вышли на такой объем производства, мы можем вам показать, что ваши возможности не поспевают за нашими»;

    • «Поскольку мы уже подписали эксклюзивный договор с нашими поставщиками, думаю, вам не имеет смысла продолжать упорствовать».

    Прием «Зеркало»

    Суть приема – в показе противнику той реальности, которую он создает своими невербальными действиями, того, как он «выдает» себя. Смысл в том, чтобы напугать противника своей проницательностью, умением видеть тонкие детали, не ускользающие от вашего внимания.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику свою осведомленность о его психологическом состоянии;

    • показать противнику свое превосходство;

    • смутить противника;

    • вызвать у противника эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы сейчас сделали предложение и сами смутились»;

    • «Я вижу перед собой человека, теребящего галстук. Сразу видно, нервничает человек»;

    • «Вы нервно покусываете губу, сразу видно, насколько важен для вас этот разговор»;

    • «Вы балансируете туфелькой на кончике пальца. Вы заигрываете со мной?».

    Прием «Злой и добрый»

    Прием предполагает игру двух переговорщиков с вашей стороны, один из которых «злой». Он делает решительные наступательные действия. Иногда даже грубые. Второй – «добрый». Его задача – подвергать сомнению, «смягчать» грубость, агрессивные действия первого. Противник, получивший первый «удар» от «злого», который заставил его напрячься, сконцентрироваться, становится благодарным за «поворот» событий от «доброго» и с легкостью принимает его точку зрения.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • создать у противника кратковременную неадекватность картины мира;

    • создать у противника контраст эмоций от крайне негативной до позитивной в короткий отрезок времени;

    • эмоционально разблокировать противника.

    Вариант исполнения приема:

    «Злой»: «Думаю, что цена договора не может быть ниже…» (называет очень большую цифру);

    «Добрый»: «Ну что вы, Михаил Михайлович, давайте уступим нашим партнерам, я бы даже сказал “друзьям”. Пусть для них она будет такой…» (и называет тоже высокую цену, но слегка ниже названной «злым»; клиента это предложение уже устраивает).

    Прием «Использование непонятных слов и терминов»

    Суть приема – во вставлении в свою речь профессиональных слов, которые могут быть непонятны противнику. Смысл – в создании у противника неадекватной картины мира и в возможности опираться на сказанное ранее и не получившее возражения или хотя бы объяснения (толкования) введенных терминов.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • создать у противника кратковременную неадекватность картины мира;

    • слегка напугать противника своей осведомленностью;

    • проверить противника на стрессоустойчивость.

    Вариант исполнения приема. Психолог: «С точки зрения полипарадигмальности трансцендентного экзистенциализма абразивно-маргинальный антагонизм декадансной стагнации современного социума аннигилировался в конформистскую квазинеформальную субкультуру».

    Прием «Когда-что-давайте»

    Суть приема – в плавном приближении к противнику, с которым надо создать союз. «Когда» – описание восприятия оппонента, когда идет разговор «о том, что…»; «что» – проговорить свое ощущение; «давайте» – посыл к началу действий, предложение сценария выхода из положения. Попутная цель приема – «сохранение лица» оппоненту.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • объединиться с противником;

    • вызвать доверие к себе;

    • настроить клиента на желание двигаться вместе.

    Вариант исполнения приема. На негативную оценку оппонента или провокацию: «Я понимаю, что, когда вам необходимо описать истинную ситуацию, вы испытываете дискомфорт по поводу… Действительно возникает чувство, что… Давайте вместе посмотрим, как будет выгоднее построить наше взаимодействие, если мы…»

    Прием «Конкретнее»

    Слово «конкретно» в нашу культуру вошло как своеобразный символ эпохи «лихих девяностых». Оно способствовало пониманию между сторонами, а иногда и сохранению жизни. Все, что было в СССР, вряд ли можно назвать конкретным. Одни сплошные условности, недоговоренности. Чем меньше конкретики, тем меньше приходилось отвечать перед общественностью, а значит, тем лучше жилось «слугам народа». Бандиты девяностых «научили» общество большей конкретике, а значит, и ответственности за сказанное (помните «за базар ответишь»?), за что им спасибо.

    Смысл приема «Конкретнее» – в мотивировании (вынуждении) противника предъявлять более детальную (а от этого более понятную, прогнозируемую и управляемую) картину мира.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • конкретизировать позицию противника;

    • показать противнику ваше желание вести более конструктивный диалог;

    • показать противнику ваше желание и готовность вести деловую борьбу.

    Варианты исполнения приема:

    • «Скажите конкретно, что делать?»;

    • «Не могли бы вы конкретизировать пункты пять и семь договора?»;

    • «В чем конкретно наша ошибка?»;

    • «Давайте будем конкретными в своей позиции»;

    • «В ваших предложениях нет конкретики: что, где, когда…»;

    • «Думаю, ваша неконкретность только напрягает наши отношения».

    Прием «Легкая разборка», или «Проба на зубок»

    Суть приема – в легком «наезде» на противника с целью проверки его реакции на это, а заодно и решения вопроса отношений. Смысл приема в том, чтобы быстро разобраться, насколько противник готов действовать, каким он себя ощущает, готов ли он к атаке, или его сил будет достаточно только для обороны (и будет ли достаточно). Прием помогает захватить роль «хозяина», а также показать противнику свою готовность к наступательным действиям, а значит, выполняет функцию устрашения противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • проверить противника на стрессоустойчивость, готовность контратаковать;

    • показать противнику желание и готовность к ведению деловой борьбы;

    • быстро разобраться в силе противника;

    • захватить роль «хозяина».

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы со всеми ведете себя так неуважительно или только со мной?»;

    • в очереди: «Это вас толкают или вы толкаетесь?»;

    • «Это ваше обычное поведение или вы такой только в отношениях со мной?».

    Прием «Лесть, комплимент», или «Засмущать»

    Комплимент и лесть – это манипуляция. Манипулятор производит «щипок сверху», дергая адресата своей манипуляции за одну из его «играющих струн»: «желание казаться значимым», «мужественность», «женственность», «порядочность», «ответственность», «новизна», «гордость», «привязанность» и др. Смысл приема – в вызове сильной эмоции, частично блокирующей работу разума.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать сильную эмоцию, мешающую работе разума;

    • вызвать приятное чувство к себе (в том числе доверие);

    • заставить противника волноваться за получение им кратковременной неадекватной картины мира.

    Варианты исполнения приема:

    • комплименты:

    ■ «Чувствуется, с вашим интерьером поработал хороший дизайнер»;

    ■ «Ваше ожерелье подчеркивает глубину и голубизну ваших глаз»;

    ■ «Отличная машина. Говорят, машина – всегда отражение своего хозяина: сила, напор, элегантность»;

    • лесть:

    ■ «О звезда моих очей!»;

    ■ «Вы самая умная из всех нас»;

    ■ «Пожалуй, вы и есть олицетворение мудрости и оптимизма».

    Прием «Ложный акцент»

    Суть приема – в дезориентации противника заявлением одной причины (одного существенного факта, обстоятельства), в то время когда вашу позицию определяет совсем другая. Смысл приема – в создании у противника неадекватной картины мира относительно темы переговоров, что позволяет более уверенно противостоять его позиции. Дополнительным эффектом проведения этого приема является получение информации от противника, а также возможность измотать его ненужной борьбой.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • дезориентировать противника, создать у него неадекватную картину мира;

    • отказать противнику, не называя истинной причины своего отказа;

    • слегка измотать противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я бы хотел обратить ваше внимание на недостаточное качество вашего продукта» (хочет говорить о завышенной стоимости, хочет ее понизить);

    • «У вас, пожалуй, одна из самых высоких цен на рынке на данную продукцию» (не хочет уходить от своего давнего друга-поставщика, при условии что тот понизит цену).

    Прием «Ложный выпад»

    Суть приема в том, что наступающий сам себя ставит в роль «хозяина» и из этой роли задает вопросы, отдает приказы. Когда ему на это указывают или видом (глазами) показывают, что он перепутал роли, то он сразу отговаривается тем, что, якобы, пошутил. Сделав ложный выпад, наступающий как бы проверяет поле на то, как оно среагирует. Если поле откликнулось равнодушием и «нормальностью» происходящего, он и дальше развивает наступление. Если кто-то явно отреагировал (сказал слова осуждения, перехватил управление точным вопросом) на такой выпад наступающего, то он прячется за «шуткой».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • проверить готовность противника подчиниться или отвечать;

    • вызвать у противника сильную эмоцию;

    • проверить эмоциональное состояние противника.

    Варианты исполнения приема:

    • подчиненный – руководителю: «Ну что там, Михалыч, у нас на объектах-то происходит?» Руководитель (строго): «Это ко мне вопрос?» Подчиненный: «Ну ладно-ладно, я же пошутил»;

    • руководитель: «Ну как, закончили работу? Ладно, я пошутил. Как прошло начало работ?»;

    • член коллектива, не руководитель: «Иванов, остаешься за главного!.. Чего напряглись-то все? Шутка!».

    Прием «Ложный стыд»

    Существует два вида этого приема. В первом наступающий на словах говорит о каком-то стыде за свою позицию, а на лице его написано удовольствие от того, что происходит. Например: «Мне как-то неудобно за этот пустяк брать с вас деньги», а сам берет с удовольствием и скорее прячет их в карман. Второй вариант – когда наступающий как будто испытывает стыд за кого-либо: «Мне как-то неловко за вас, что вы такой грубый». Смысл приема – вывести человека на эмоции. За словами «стыдно за вас», «неловко за вас» стоит нелицеприятная оценка, вызывающая сильное переживание у адресата манипуляции. Струны, за которые дергает манипулятор: «желание казаться значимым», «порядочность», «ответственность» и др.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать сильную эмоцию у противника;

    • проверить адекватность картины мира противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мне как-то даже неловко за вас…»;

    • «Мне, право, неловко так на вас рассчитывать» (а сам только этого и хочет);

    • «Своим поведением вы заставили меня покраснеть»;

    • «Мне даже как-то неудобно брать с вас за этот пустячок деньги» (а сам с удовольствием прячет их в карман).

    Прием «Метафора»

    Метафора – это слово или выражение, использованное в переносном значении. Роль метафоры в разговорной речи трудно переоценить. Она делает ее яркой, насыщенной, запоминающейся. Я уже много лет занимаюсь эффективным общением, проведением презентаций. На моих тренингах участники придумывают метафоры для своих презентаций товаров или услуг. Люди отлично вспоминают те презентации, которые содержали метафоры.

    
     Еще я заметил, что у многих руководителей (первых лиц компаний) язык наполнен метафорами, яркими сравнениями. И понимаю, почему так. Им необходимо, чтобы их слова запоминались надолго, вызывали определенные психологические состояния.

    

    В переговорах метафорой можно заменить достаточно большой блок информации. Поэтому она служит инструментом, позволяющим экономить время на объяснениях. Во-вторых, метафора очень просто, без усилий проникает в сознание человека и его долговременную память, отчего делает информацию запоминающейся. В-третьих, яркие образы рождают сильные эмоции. А как известно, эмоции помогают в развитии сотрудничества, а также мешают во время борьбы. И то и другое надо уметь использовать в переговорах.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заменить большую речь ярким образом или всем известным выражением;

    • сделать презентацию чего-либо, заострить внимание противника на этом;

    • внедрить яркий образ в долговременную память оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • «Наши условия вам покажутся раем по сравнению с условиями наших конкурентов»;

    • «Будете с нами как сыр в масле кататься»;

    • «С нами летают высоко»;

    • «Лучший учитель – электрический ток. Бьет и не объясняет».

    Прием «Наведение тумана»

    Суть приема – в произнесении не до конца раскрытых фраз. «Вы, похоже, не понимаете, С КЕМ имеете дело!» За интонационно подчеркнутым словом «с кем» стоит какая-то информация. Некоторые от страха сразу «ведутся», отвечают «знаю», «догадываюсь», «понимаю» и сразу позиционно проигрывают, уступая роль «хозяина» использующему прием. Те же, кто уточняют, жмут плечами, хмурят брови, имеют шанс устоять и продолжать диалог на равных.

    Смысл приема – завладеть ролью «хозяина» и напугать оппонента.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать страх у противника (волнение или тревожность, сильное чувство);

    • быстро захватить позицию «хозяина»;

    • вызвать кратковременное замешательство оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы же понимаете, КТО вам звонит?..»;

    • «Вы же понимаете, КАКИЕ будут последствия?..»;

    • «Вижу, что вы явно недооцениваете МОЕГО визита к вам…»;

    • «Надеюсь, вам не надо объяснять, КТО я такой…».

    Прием «Наезд»

    Суть приема – в предъявлении противнику обоснованной претензии. Смысл – в быстром присвоении роли «хозяина». Оценивать, давать советы, навешивать ярлыки – «родительские» функции. Роль «родителя» легко переводится в роль «хозяина», если функции выполняются справедливо и сам «хозяин» готов к принятию этой роли.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать страх (волнение, тревогу, опасение) у противника;

    • быстро захватить позицию «хозяина»;

    • вызвать кратковременное замешательство оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • «С такими результатами работы вашего отдела у любого из нас может сложиться впечатление, что вы скорее работаете на конкурентов, нежели на нас»;

    • «Вы затягиваете время»;

    • «Ваши предложения никуда не годятся. Я вас попрошу быть реалистом, а не мечтателем»;

    • «Вы опоздали на целых три минуты. Сразу видно, что в вашей компании не очень-то ценят время».

    Прием «Наказать себя»

    Лидер всегда должен чем-то жертвовать. Когда-то я услышал (не помню от кого) фразу: «Настоящий лидер в любое время дня и ночи должен быть готов пойти на подвиг и преступление». Не имеет право, а должен. Подвиг или преступление – это поступок. Поступок – это всегда принесение в жертву одних ценностей ради других. Принесение себя в жертву – это такое самонаказание. Чем можно пожертвовать? Своими статусом, здоровьем, успехом, свободой, карьерой, временем. Человек, который готов себя наказать во имя дела, получает моральное право наказывать других во имя этого самого дела. При этом самонаказание, конечно, должно быть весомее, чем предполагаемое наказание кого-либо другого.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать страх у противника (волнение или какое-то еще сильное чувство);

    • быстро занять позицию «хозяина»;

    • вызвать кратковременное замешательство оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • начальник, проводящий общее собрание отдела, исподлобья поглядывающий обводящим взглядом: «Та-ак, понятно, что в этом квартале мне уже не получить премии…»;

    • главарь, потерявший авторитет банды, режет себе руку ножом и так по-волевому, низким голосом процеживает сквозь зубы: «Вы пойдете со мной, я сказал…» (и сильным взглядом исподлобья сверлит всех присутствующих).

    Прием «Намеки»

    Суть приема – в делании противнику намеков на желательное развитие событий. Смысл приема в том, чтобы противник сам озвучил желаемое вами.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать страх у противника (волнение или какое-то еще сильное чувство);

    • быстро занять позицию «хозяина»;

    • вызвать кратковременное замешательство оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну вы же все понимаете?»;

    • «Я вам намекаю, намекаю, а вы все не догадываетесь»;

    • «Неужели непонятно, куда я клоню?»;

    • «Вы догадываетесь, о каком варианте развития событий я думаю?».

    Прием «Напустить негатива»

    Суть приема – в проговаривании сторонами переговоров какого-то негатива. Смысл – в создании для противника некомфортного состояния «погружения в негатив». В таком состоянии он испытывает сильные переживания, эмоции, и это ему мешает концентрироваться на деталях переговоров.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • создать некомфортное для противника состояние, вызвать у него сильную эмоцию;

    • создать неадекватность в картине мира противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я слышал, у вас неприятности?»;

    • «О чем вы сейчас переживаете?»;

    • «Да уж, с вами очень несправедливо поступили…»;

    • «Думаю, для вас и правда сейчас наступили тяжелые времена…».

    Прием «Нарочитая доверительность»

    Суть приема – в проговаривании противнику своего доверия к нему. Смысл этих действий – в вызывании у противника ответного доверия к вам. Можно сказать, что нужно заразить противника доверием, на волне которого он примет решения, предложенные вами.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать доверие к себе;

    • настроить противника нужным образом.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вам абсолютно доверяю. Уверен, вы примете верное решение»;

    • «Никогда не предполагал, что вы вызовете у меня такое доверие»;

    • «Все, что вы говорите, подкупает. Не могу вам не доверять».

    Прием «Нас знают»

    Суть приема – в демонстрации противнику вашей известности в определенных кругах. Смысл – в вызывании у партнера по переговорам доверия к вам, как у «многих тех», кто имеет с вами дело.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать доверие к себе;

    • настроить противника нужным образом.

    Варианты исполнения приема:

    • «С нами работают многие компании»;

    • «Нас знают все. Чего вам бояться?»;

    • «Уверен, вы о нас многое знаете. Да кто нас не знает…».

    Прием «“Невинный” обман»

    Суть приема – в незаметном введении в озвученную вами некоторую информацию слов, которые не свидетельствуют о ее подлинности. Такие слова, как: «кажется», «видимо», «вроде бы», «как бы», «почти». При этом акцент делается, естественно, не на этих словах. Наоборот, они произносятся как бы вскользь.

    Например, противнику говорят: «Ваш начальник, кажется, СОГЛАСЕН». Противник слышит «согласен», и это для него важная информация. Слово «кажется» произносится без акцента на нем.

    Смысл приема – в намеренном обмане противника, в создании у него неадекватной картины мира. И даже если кому-то когда-то где-то захочется вас в этом обмане уличить, у вас всегда есть оправдание: «Я не утверждал, я говорил “КАЖЕТСЯ”».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • дезориентировать противника, создать у него неадекватную картину мира;

    • настроить противника на принятие решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Он, кажется, согласен»;

    • «По-моему, все решилось в нашу пользу»;

    • «Почти не сомневаюсь, они подпишут этот договор»;

    • «Они как бы нам уже ответили положительно»;

    • «Мы их вроде бы никогда не подводили».

    Прием «“Невинный” шантаж»

    Суть приема – в произнесении противнику информации, вызывающей у него сильные эмоциональные переживания, например страх. При этом вы берете на себя «ответственность» за сохранность этой информации от кого-либо. Смысл приема в том, что вы делаете противника своим «должником» за то, что вы взяли на себя роль «хранителя его тайны». Конечно, у него есть опасение (страх), что вы можете эту тайну рассказать заинтересованному в ней лицу. И пока вы «молчите», он вам «должен». Что и сколько, определяете вы. Это зависит от «стоимости» тайной информации.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • напугать противника;

    • сделать противника вашим «должником»;

    • вызвать у противника сильную эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ты все еще не сделал отчет. Да ладно, не бойся, шеф не узнает»;

    • «Я вчера тебя видела с каким-то симпатягой. Не парься, Васька ничего не узнает»;

    • «Мы заметили, что последняя партия была с браком. Поверьте, мы ничего вашему дистрибьютору не сообщим».

    Прием «Некоторые считают»

    Суть приема – в проговаривании вами части информации, отвечающей на вопрос «что?». При этом вы многозначительно говорите о ком-то, каком-то референтном для противника лице, имя которого вы сознательно не озвучиваете. Что якобы у вас (одного из «ваших» людей) была с ним встреча и его позиция совсем не совпадает с позицией противника. И если это действительно «важное» лицо для противника, то это обстоятельство должно вызвать у него сильное переживание, мешающее ему в ведении переговоров. Сильная эмоция может быть вызвана «предательством» важного лица, «вступлением в сговор, союзнический блок» с вами (его противником). В этом и есть смысл данного приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • намекнуть противнику на некий ваш союз с референтным для него лицом, не раскрывая его имени;

    • заставить противника волноваться или даже испытать некоторый страх.

    Варианты исполнения приема:

    • «Некоторые люди, ну, вы же знаете, о ком я говорю, считают…»;

    • «А вот кое-кто так не считает. И вы это прекрасно знаете»;

    • «Не все считают так же, как вы. И, думаю, вам известно, о ком я говорю».

    Прием «Необоснованные обобщения»

    Суть приема – в сознательном введении вами необоснованных обобщений, содержащих такие слова, как «все», «обо всем», «у всех» и т. п. Смысл приема в том, чтобы вызвать у противника волну возмущения против такого обобщения, заставить его эмоционально «потратиться». А после, признав его победу в этом вопросе («ну, конечно, не все»), вызвать у него ложное чувство превосходства, от которого он будет несколько расслаблен.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вынудить противника активно сопротивляться, теряя силы;

    • заставить противника испытать эмоцию (возмущение).

    Варианты исполнения приема:

    • «Итак, как мы с вами уже обо всем договорились…»;

    • «Все считают так же, как я»;

    • «Это только ваша точка зрения. Все остальные придерживаются иной».

    Прием «Нести пургу»

    Суть приема – в вашем сознательном произнесении разнообразной по тематике и эмоциональному окрасу информации, не имеющей к переговорам ровным счетом никакого отношения.

    Вспоминаю сейчас Бубу Касторского в фильме «Новые приключения неуловимых», когда его схватили и повели на допрос, он сам подхватил «под локоток» своих противников и со словами «Голубчики мои, я сам вас искал…» повел их. В кабинете он продолжил «нести пургу», пока наконец-то не был выгнан «вон отсюда» руководителем контрразведки, что, собственно, ему и было нужно.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заставить противника испытать сильное чувство;

    • помотать противника ложной (малозначимой, неинтересной) информацией;

    • потянуть время;

    • сбить наступательный порыв противника.

    Варианты исполнения приема:

    • разговор о цене продукции. Одна из сторон: «Вы знаете, вчера собирал грибы…» (и все на эту тему);

    • Буба Касторский на допросе: «…Но со своей стороны могу предложить одно дело. Оно мне по зубам. Нелегальная работа за границей. Я изучаю испанский язык. Работаю на вас, ну, скажем, в Аргентине. Скрываясь под личиной хозяина ночного кабаре… Ничего? Ну, в том, что я могу сыграть эту роль, можете не сомневаться. Вы меня видели на сцене?» (и разыгрывает целую сценку, пока не выводит из себя белого офицера) (фильм «Новые приключения неуловимых»).

    Прием «Обвинение»

    Суть приема – в озвучивании противнику причин, по которым он должен принять вину на себя. Обвинение – довольно мощный способ нападения, поскольку его адресат испытывает очень сильное психологическое переживание. Смысл приема именно в том, чтобы вызвать у противника сильную эмоцию. И, кроме того, сделать его «должником».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • ввести противника в чувство вины;

    • заставить противника оправдываться;

    • сделать противника вашим «должником».

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы затягиваете переговоры»;

    • «Вы опоздали на целых три минуты»;

    • «Вы сами тянете с подписанием договора, а обвиняете в этом нас»;

    • «Из-за вас мы сегодня не посмотрим матч по телевизору».

    Прием «Опора на прошлое заявление»

    Суть приема в том, чтобы, быстро проговорив какую-то информацию, тут же начать на нее опираться. Смысл приема в том, что, поскольку какая-либо информация, исходящая от вас, не получила сопротивления, на нее можно опереться и продвинуться на два шага. Теперь противнику сложнее, поскольку ему необходимо вас возвращать на два шага назад. Но ему это трудно сделать, поскольку он «сам виноват», что не возразил вовремя. И он принимает то, что вы сейчас своей вводной закрепили.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «показать» противнику свою «стратегичность» и «системность», чем заставить его уважать вас;

    • пошаговое и более гарантированное приближение к цели переговоров.

    Варианты исполнения приема:

    • «Как я сказал ранее…»;

    • «Как мы с вами вместе отметили…»;

    • «Полчаса назад вы признали, что… Поэтому…».

    Прием «Опора на слухи»

    Это прием-манипуляция. На чувстве страха. Многие «ведутся» на этот прием, рассуждая логически: «Действительно, кто-то что-то мог обо мне сказать». Но слухи – это всегда «пустое», поскольку никто не может точно знать, кто и что сказал, да в каком контексте, да при каких обстоятельствах. Поэтому, конечно, обороняющийся должен научиться справляться со своими эмоциями, переходя к уточнениям, «приближению к оленю». Но почему-то многие впадают в ступор. Им кажется, что их предали. Более того, так как он в полной мере не знает, что о нем могли говорить, он начинает фантазировать на этот счет и его картина мира становится еще более непереносимой. Это и надо манипулятору. В этом смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • испугать противника своими «союзами» и «осведомленностью»;

    • заставить противника испытать сильное чувство вины.

    Варианты исполнения приема:

    • «О вас говорят, что…»;

    • «Я никогда не обращаю внимания на слухи, но то, что до меня дошло, выходит за все рамки приличия…»;

    • «Мне тут сказали про вас такое… Даже не знаю, как к этому относиться».

    Прием «Открытая позиция»

    Суть приема в том, что необходимо показать противнику свою полную открытость, желание и готовность вести переговоры «с открытым забралом». Смысл приема в том, чтобы «заразить» противника открытостью и доверием.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • быстро найти с противником общий язык, встать с ним «на одну волну»;

    • вызвать к себе доверие;

    • создать атмосферу конструктивной и доверительной беседы.

    Варианты исполнения приема:

    • «Предлагаю открыть все карты…»;

    • «Думаю, нам есть смысл честно озвучить свои позиции»;

    • «Давайте будем открыты друг другу. Так мы скорее достигнем соглашения».

    Прием «От простого к сложному»

    Суть в том, чтобы начать обсуждение с тех вопросов, которые не вызывают разногласий. Это необходимо для создания атмосферы сотрудничества, быстрого нахождения общего языка. Например, сначала о погоде, потом о политике, потом о малозначимых делах, потом о серьезных вопросах.

    Надо начать обсуждение с малозначимых вопросов, в которых вы одерживаете победу, а противник признает свое поражение (дескать, «не так уж это и важно»), и постепенно перейти к серьезным вопросам, где «по праву обычая» победа тоже должна быть за вами.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • быстро найти с противником общий язык, встать с ним «на одну волну»;

    • вызвать к себе доверие;

    • создать атмосферу конструктивной и доверительной беседы;

    • создать «право обычая» на ваши микропобеды в отдельных фазах переговоров;

    • лишить противника наступательного духа;

    • поэтапно внедрить в сознание противника ваше право на общую победу в переговорах.

    Вариант исполнения приема: «Никак от вас не ожидал, что вы опоздаете на наши переговоры. Мы вам представили документы на рассмотрение еще на прошлой неделе. И вы только сегодня отправили их нам со своими комментариями. Признаться, и комментарии ваши требуют дополнительных разъяснений. Давайте подробнее посмотрим… (проясняют). Исходя из всего этого, мы видим, что ваши предложения не могут быть нами приняты, и мы вам предлагаем рассмотреть наши. Суть их сводится к следующему… (объяснить)».

    Прием «Оценки»

    Суть приема – в указании противнику на его недостатки с «вручением ему» соответствующего ярлыка. Смысл в том, что противник после использования такого приема против него испытывает гамму сильных чувств от звучащих в нем струн: «страх», «вина», «ответственность», «порядочность», «мужественность» и др.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • поставить противника «на место»;

    • показать противнику, кто «хозяин»;

    • заставить противника испытать сильное чувство.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы плохо подготовились к переговорам»;

    • «Вы заблуждаетесь. Полагаю, вам следует лучше подумать»;

    • «Вы неэтично поступаете. Я не ожидал от вас такого поведения»;

    • «Вам следует лучше подбирать аргументы. Иначе вы производите плохое впечатление».

    Прием «Перебивание»

    Суть приема – в «вероломном нарушении границ» противника. Вы не даете ему договорить, ввести что-то новое. Вы игнорируете его и его мнение. Смысл приема – в создании накаленной атмосферы, выведении оппонента из себя. Выведенный из себя человек делает «глупости», о чем потом ему приходится только сожалеть.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • провалить переговоры или завести их в тупик;

    • жестко поставить противника «на место», показать, «кто здесь хозяин»;

    • разрушить отношения;

    • вывести противника из равновесия, заставив его испытать сильное чувство.

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте, я закончу…»;

    • «Я вас не перебивал»;

    • «Давайте я закончу мысль, хорошо?»;

    • «Я не закончил…».

    Прием «Переправить императора»

    Есть первая китайская классическая стратагема о том, как один император боялся моря и из-за этого долгое время подданные никак не могли уговорить его напасть на соседнее государство. И только тогда, когда они обманом смогли завести его на корабль, как будто в дом к богатому купцу, который его пригласил отобедать, ему пришлось смириться со своим страхом и, отважно переплыв море, напасть и захватить соседнее государство.

    Суть приема – в небольшом обмане, который «толкает» противника к действиям, начав которые он понимает, что может это делать и уже не может (или не хочет) остановиться. Смысл – преодолеть страх (нерешительность, опасения, неуверенность) перед противником.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • сдвинуть переговоры с мертвой точки;

    • проявить решительность для продвижения противника в принятии решения.

    Варианты исполнения приема:

    • папа говорит сыну, который учится ездить на двухколесном велосипеде: «Давай-давай, я тебя держу» (а сам не держит велосипед);

    • стоматолог – пациенту: «Не бойтесь, я только взгляну…» (а сам вырывает зуб);

    • начальник – подчиненному: «Ты только начни, а дальше видно будет» (подчиненный выполняет самый сложный элемент в работе);

    • партнеру: «Мы уже начали и теперь ждем, когда ваши заемные деньги к нам поступят».

    Прием «Переход на личности»

    Суть приема – в высказывании противнику нелицеприятных оценок его слов, действий, намерений. Смысл – в вызывании у него сильных эмоций, блокирующих разум.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • провалить переговоры или завести их в тупик;

    • жестко поставить противника «на место», показать, кто здесь «хозяин»;

    • разрушить отношения;

    • вывести противника из равновесия, заставив его испытать сильное чувство.

    Варианты исполнения приема:

    • «Что же вы такие элементарные вещи не понимаете? Это похоже на диагноз»;

    • «Если бы не ваша нерешительность…»;

    • «Только вам мне приходится объяснять очевидное по два раза. Вы тугодум или “тормоз”?».

    Прием «Переход от главного к частностям»

    Суть приема – в показе противнику такой картины мира, в которой у вас с ним по главному вопросу полное единодушие. И осталось только обсудить «некоторые детали». Смысл – в объединении с противником, в создании атмосферы взаимного доверия.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • объединиться с оппонентом в главном вопросе, сведя остальные вопросы к частностям и/или формальностям;

    • наметить позитивное движение в сторону договоренностей;

    • показать позитивное окончание переговоров, несмотря на большой ряд нерешенных вопросов.

    Варианты исполнения приема:

    • «Итак, мы договорились о главном, что наш товар вам нужен. Осталось обсудить какую-то самую малость: цену и условия поставки»;

    • «Главное, как итог нашей встречи, я понимаю так: вы готовы получать нашу услугу, а мы готовы вам ее оказывать. Осталось обсудить только небольшие детали: условия поставки, цену и гарантии. Это мы сможем сделать с вами на ближайшей встрече уже завтра»;

    • «Итак, в главном у нас есть взаимопонимание, осталось уладить формальности»;

    • «Спасибо, что вы единодушны с нами в главном. Нам осталось только договориться о некоторых частностях».

    Прием «Побуждение к смелости»

    Суть приема – в произнесении подбадривающих фраз, «заряжающих» противника смелостью, которая позволит ему двинуться вперед. Смысл приема – в наполнении противника эмоцией, побуждающей его к действию.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • побудить оппонента к решению;

    • вызвать эмоцию у оппонента;

    • передать оппоненту свою уверенность;

    • поставить точку в затягивающихся переговорах с нерешительным оппонентом.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну-ну, смелее, смелее…»;

    • «Я не думаю, что вас что-то испугает…»;

    • «Решительнее! Мне о вас говорили как об очень решительном руководителе»;

    • «Да не бойтесь вы! Неужели такого смелого мужчину может что-то напугать?».

    Прием «Повторение»

    Вам наверняка приходилось слышать в свой адрес: «Я тебе еще раз повторяю». При этом вы не можете вспомнить, когда вам это было сказано. В подобный момент возникает такое состояние: или «я забыл и мне стыдно», или «я пропустил мимо ушей и мне стыдно».

    Но ведь есть и другие варианты. Например, «он не говорил, а только, возможно, хотел это сказать». Или «он не говорил, но сейчас хочет припереть меня к стенке». И здесь как минимум нужно уточнять, когда говорил, при каких обстоятельствах, кто этому свидетель.

    Смысл приема – в попытке вывести противника на эмоцию, заставить его считать себя неправым, подчиниться.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у оппонента эмоцию;

    • показать противнику его медленную скорость принятия решения;

    • «взбодрить» оппонента, побуждая его к решительному действию;

    • сделать противника «должником».

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вам уже в третий раз повторяю…» (а сам говорит об этом впервые);

    • «Повторяю еще раз: я не буду это подписывать»;

    • «Сколько раз вам нужно повторять? Ну давайте еще раз повторю, если надо…».

    Прием «Подмена истинности пользой»

    Суть приема – в демонстрации противнику картины мира «под иным углом зрения», относительно другой ценности, которая есть у противника как неосознаваемая (слабо осознаваемая) потребность.

    Смысл в том, чтобы противник, сравнивая «за» и «против», склонился в сторону «за». Противник должен осознать, что истина, которой он владеет, не стоит той ценности, которую он раньше недооценивал. Надо столкнуть противника с собственной реальностью и настроить ему «фокус» на пользу (продукта или услуги), а не на «истину», которую, как известно, не определить в полной мере.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • придать оппоненту уверенность;

    • закрыть противнику глаза на некоторые очевидные факты, поменяв ему «фигуру» общения;

    • помочь противнику взвесить все «за» и «против»;

    • побудить противника к более решительным действиям.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы же не станете отрицать пользу этого препарата. Да, возможно, он дорог, но ведь чрезвычайно полезен. Вам что выгоднее: купить неэффективную дешевку или по-настоящему эффективную вещь?»;

    • «Уверен, что польза этого продукта значительно больше, чем его цена»;

    • «Вы сначала ощутите в полной мере всю его (товара) пользу, а потом уж говорите».

    Прием «Подскажите-научите»

    Вспоминаю случай, когда один молодой, но перспективный директор этим приемом получил дорогостоящий заказ. Дело было так. Фирма этого директора проиграла тендер на производство и поставку оборудования. Молодой человек не отчаялся, а пришел к генеральному директору предприятия-заказчика и обратился к нему: «Мы, конечно же, проиграли, но, Иван Иванович, научите уму-разуму, подскажите, что мы сделали не так». И стал, как добросовестный ученик, записывать рекомендации в тетрадь. Потом искренне поблагодарил, купил и подарил своему «учителю» дорогой коньяк.

    Спустя небольшой период времени у «молодого и перспективного» зазвонил телефон и на другом конце провода ему сказали: «Что-то победитель тендера не очень торопится начинать, а нам надо срочно. Поэтому мы расторгаем с ним договор и хотим вступить с вами в производственные отношения. Вы не против?»

    Так «из ничего было сотворено нечто». Прием «Подскажите-научите» очень четко ставит оппонента в роль «учителя», а вас – в роль «хорошего и лояльного ученика». Роль «учителя» приятна, да еще когда перед тобой не только умный и старательный «ученик», но и благодарный. «Учитель», мягко говоря, не очень «избалован» изобилием подобных «учеников». И ему, конечно, хотелось бы как минимум держать «ученика» в поле своего зрения, а лучше и вовсе приблизить его к себе. А этого «ученику» только и надо было. И вот он, договор, в кармане!

    Прием применяется, когда:

    • необходимо «заскочить в последний вагон» переговоров;

    • нужно показать значимость оппонента с целью вызова у него хорошего настроения и «правильного» отношения к партнеру по переговорам;

    • необходимо на время перевести оппонента в роль «учителя» или «эксперта», чтобы создать из себя красивый образ «хорошего ученика»;

    • заканчивается последняя надежда на что-либо.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я всегда относился к вам как к мудрому человеку. Скажите, как нам можно лучше выстроить коммуникацию, чтобы побыстрее разрешить наши разногласия?»;

    • «Федор Федорович, как более опытный товарищ, подскажите, что мне нужно было бы изменить в своем поведении, чтобы вы могли лучше понять нашу основную идею?».

    Прием «Поиск недостатков»

    Суть приема – в предъявлении противнику недостатков (недостаточности) чего-либо в противовес достоинствам, о которых он говорит.

    Смысл приема – в плавном, но уверенном изменении картины мира противника: от достоинств к недостаткам, от иллюзий и «безоблачности» к «реальности». Показав противнику «реальность», можно и цену снизить, и условия изменить, и «на место» оппонента поставить.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • провести качественный всесторонний анализ ситуации с целью изменения первоначально заявленных оппонентом условий;

    • поставить оппонента «на место».

    • дипломатично перевести фокус внимания с явных достоинств, имеющихся у противника, на его недостатки.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы знаете, не все так безоблачно, как казалось ранее: во-первых…»;

    • «У всего в этом мире как минимум две стороны. Вот что я имею в виду…»;

    • покупатель: «О достоинствах товара мне говорить не надо, давайте поговорим о его недостатках»;

    • «Ну вот… Плюсы обсудили, давайте поговорим и о минусах».

    Прием «Поймать в коридоре»

    Суть приема в том, чтобы получить от противника необходимое, используя его дефицит времени, когда у него нет возможности вникать и уточнять – «приближаться к оленю».

    Смысл в том, чтобы передать свою уверенность в необходимости и срочности принятия решения, заразить противника своей верой в «правильность» действий.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • сыграть на недостаточности времени у оппонента для детального просмотра документов;

    • быстро решить важный вопрос;

    • добиться результата без сопротивления.

    Варианты исполнения приема:

    • «Будьте добры, подпишите, пожалуйста, это очень срочно»;

    • «Я понимаю, что это не место, но время не терпит»;

    • «Здесь все нормально (показывает на документы). Я проверил. Подпишите, пожалуйста».

    Прием «Показать “дорогу к жизни”»

    Суть приема в том, чтобы сначала «сгустить краски», описывая противнику картину мира по сложившейся ситуации, а потом предложить выход из создавшегося положения.

    Смысл в том, чтобы противник испытал радость и благодарность от того, что ему показали выход, и под впечатлением от этой эмоции принял его.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • проявить благородство по отношению к противнику;

    • вызвать доверие у противника;

    • показать противнику, «кто есть кто» в этих переговорах, «снять маски»;

    • сделать противника своим «должником».

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы же понимаете, Федор Михайлович, что я могу сделать так, что вам придется подписать эти условия. Но… я не буду этого делать. Думаю, что правильным в этой ситуации будет некоторое снижение цены с нашей стороны»;

    • «Вы сейчас повысили на меня голос. Я мог бы в ответ поступить так же. Но думаю, что лучше будет остановиться в выражении эмоций и перейти к более конструктивным переговорам»;

    • «Конечно, я мог бы перейти сейчас к более жестким действиям по отношению к вам, но, пожалуй, я откажусь от этого. И предложу вам сделать выбор того, как вы поступите».

    Прием «Положить персик»

    Суть приема в том, чтобы сделать противнику предложение, от которого он не сможет отказаться. Из-за того что он не смог отказаться от «персика», ему приходится отказаться от другого «фрукта». В этом-то и смысл приема: оторвать от некой выгоды, чтобы присвоить ее.

    Например, директору необходимо вывести из игры главного бухгалтера, который все больше «сует нос не в свои дела», все настойчивее пытается управлять всем и вся. Директор понимает, что просто уволить – значит не только не решить проблему, но, может быть, даже ее усугубить. И тогда он предлагает бухгалтеру принять «персик», то есть создать и возглавить финансовую службу предприятия. Пока он пишет положение, передает дела, ввести нового главного бухгалтера и навести порядок (создать новый порядок) в бухгалтерии. И в тот момент, когда место занято, картина мира бывшего главбуха относительно новой бухгалтерии неадекватна, директор вызывает его, чтобы извиниться за свое «опрометчивое решение создать финслужбу», предложить вместе с ним поискать для него новое «хорошее» место работы и поблагодарить за годы службы. Короче, чтобы окончательно вывести того из игры.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • медленно, без явных рывков поменять противнику роль без возможности ее возврата;

    • показать оппоненту «перспективы», от которых он не сможет отказаться;

    • оттянуть противника от ресурсов, делающих его сильной фигурой.

    Варианты исполнения приема:

    • директор – главному бухгалтеру: «Предлагаю вам занять должность директора по экономике с хорошим окладом, а дела в бухгалтерии передайте Марии Яковлевне»;

    • директор – начальнику отдела: «Я вас перевожу на более перспективное место со всеми вытекающими последствиями, а вы пока сдайте свой отдел Александру».

    Прием «Поместить в “зону смерти”»

    Это прием для управления. Суть его в том, что подчиненному ставится задача и для того, чтобы он ее решил, с него снимаются все другие (ранее поставленные задачи), с тем чтобы он не мог ими прикрывать свое нежелание решать главную задачу.

    Помещение в «зону смерти» позволяет повысить вероятность решения задачи до максимума. Так, бывало, посадит какой-нибудь китайский император трех советников на ночь в яму с единственным заданием «к утру придумать стратагему», иначе «всем вам утром отрубят головы». Вот эти умники в такой достаточно креативной среде к утру непременно рождают хорошую идею.

    Прием можно применить и к самому себе, например выступив перед значимой для тебя аудиторией с какими-либо заявлениями относительно своих планов на будущее. И тогда возникает обязательство и ответственность перед людьми, которым дал слово, поставив на кон свою профессиональную репутацию.

    Прием применяется, когда необходимо поместить противника в условия, при которых он не сможет не сделать того, что вам требуется.

    Вариант исполнения приема: «Ты чем завтра занимаешься?.. Так, все отменяем, сделаешь только… Надеюсь, завтра ты не заболеешь».

    Прием «Правило такое»

    Трудно противостоять фактам. И правилам. Если это правило работает давно и принято на самом высоком уровне той структуры, с которой имеешь дело.

    
     Как-то раз я пришел в магазин, чтобы купить керамическую плитку. Один из видов плитки мне понравился, и я со свойственной мне домовитостью попросил на нее скидку. На что услышал следующий ответ менеджера-продавца: «Извините, но у нашей компании есть правило – не предоставлять никогда и никому скидок. Поскольку мы являемся эксклюзивным представителем этой фабрики в регионе, у нас самая низкая цена. Все остальные магазины, продающие подобную плитку, имеют цену выше, поскольку закупают ее у нас. Вам не нужно ехать и искать плитку в другом месте, так как вы уже нашли самую низкую цену в регионе». И я сразу, без раздумий купил плитку. Мне было приятно, что менеджер так понятно и подробно изложила мне свою картину мира, показав всю бессмысленность поиска подобной более дешевой плитки. И аргумент про «правило нашей компании» был для меня решающим.

     Конечно, я понимал, что любое правило можно отменить, поскольку его создавали люди, у которых можно вежливо попросить об этом. И я обычно в подобных ситуациях прошу дать мне телефон директора или другого «важного лица», принимающего решение. Но идущие вслед за правилом комментарии менеджера о том, почему «нет», меня убедили в том, что это действительно «тяжеловесное» правило, которое ради меня никто, скорее всего, не будет отменять.

     Была еще одна подобная история. Мне позвонил менеджер одной крупнейшей в России оптовой компании с просьбой о проведении у них корпоративного тренинга. Я согласился. Начали обсуждать условия сделки. Когда дело дошло до оплаты, то он сказал, что «в нашей компании есть правило: предоплата – 50 % и 50 % – по факту выполненных работ». На что я ответил: «А у нас правило – стопроцентная предоплата». Повисла пауза на несколько дней. Потом тот менеджер перезвонил и крайне аккуратно произнес: «Понимаете, у нас такое правило (повторил его), и если вы хотите его изменить, мне придется обратиться в центральный офис к коммерческому или финансовому директору и только тогда, возможно…» Я понял, что их правило намного «тяжеловеснее» моего правила, и спокойно принял его, подписав договор и впоследствии проведя в этой компании свой тренинг. И не один.

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику «тяжеловесность» вашего предложения и/или солидность вашей компании;

    • выставить весомый аргумент, как «щит» или «таран»;

    • продавить действия противника невозможностью отмены правила.

    Варианты исполнения приема:

    • «У нас есть такое правило…»;

    • «В нашей компании так уж давно повелось…»;

    • «Чтобы мне изменить правило, которое заведено в нашей компании, придется немало потрудиться…»;

    • «Это правило существует с момента создания компании…».

    Прием «Привлечение авторитетного мнения», или «Ссылка на авторитет»

    У любого из нас всегда есть возможность «дополнить» свой авторитет чьим-либо. Для этого достаточно произнести «как сказал…» и далее ввести имя какого-нибудь авторитетного человека. Например: «как сказал Ленин, учиться, учиться и учиться». Ленин – это человек, мягко говоря, известный. То, что он стал классиком, ни для кого не новость. И слова его достаточно актуальны для каждого человека на любом этапе истории. И если даже у кого-то возникнет желание поспорить с классиком, то это, увы, невозможно, он умер.

    Можно «присоединить» мнение и вполне конкретного живого человека. Например, вы поговорили со своим директором, да не просто поговорили, а сделали его своим союзником в каком-то вопросе. И, решая вопрос с начальником отдела например, вы как бы вскользь замечаете: «Я уже переговорил по этому вопросу с Павлом Владимировичем. И, вы знаете, он меня поддержал». Понятно, что противник либо сразу наповал будет сражен, либо придет в ярость от того, что «кто-то с кем-то за его спиной…», но все равно будет разбит.

    Суть приема – в произнесении во время переговоров (выступления) имени какого-то авторитета и ссылке на его слова. Смысл – в усилении своей позиции.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • усилить свою позицию привлечением на свою сторону «союзников» или авторитетного мнения;

    • добавить себе значимости и уверенности;

    • удивить противника (вызвать у него эмоцию) неожиданным «союзом» или знанием трудноопровержимой «истины»;

    • «наведение тумана»;

    • повысить уровень доверия противника;

    • кратковременное объединение с противником.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ведь это так, а, Иван Иванович?» (а он чуть ли не спит на собрании);

    • «Вот и Федор Михайлович так считает. Правда ведь, Федор Михайлович?»;

    • «Как сказал Сунь-Цзы…» (далее цитата);

    • «Ученые всего мира считают, что…» (далее известная всем истина);

    • «Я правильно понимаю, что мой юрист меня плохо проинформировал о том, что…»;

    • «Я уже поговорил с Петром Петровичем. Он меня поддержал в этом вопросе»;

    • «Я обратился за справкой в компетентные органы. Теперь она у меня на руках»;

    • «Как написал журнал “Форбс”…»;

    • «Как сказал Никифор Петрович…»;

    • «Как недавно сказали по радио “Эхо Москвы”…».

    Прием «Приказ»

    Всем известно, что «приказы не обсуждаются». Именно этот принцип и лежит в сути приема. Приказ всегда отдается в повелительной форме глагола. Приказ – это энергетический и/или эмоциональный толчок к действию.

    Представьте, вас назначили (вы стали) руководителем какого-то коллектива. Как быстро захватить роль «хозяина», сделать так, чтобы с вами сразу начали считаться? Дать самые простые приказы некоторым членам коллектива, как только вас впервые увидели подчиненные. Например: «Откройте форточку, Андрей, что-то здесь душновато», «Вера Павловна, соберите всех, проведем небольшое собрание», «Тимофей, переставьте эту коробку, чтобы она не мешала проходу людей». Это такие приказы, которые больше походят на просьбу и вместе с тем они действительно являются приказами. Люди видят, что происходит отклик действием на слова руководителя. И всем становится «понятно», кто здесь «главный». Надо камень сдвинуть с мертвой точки, и тогда он покатится.

    В переговорах механизм примерно такой же. Например, вы говорите: «Давайте приступим к переговорам!» И если это действительно начало процесса, то приказ сработал и вы уже занимаете по отношению к другим руководящее место. Или «Вы нам предоставьте сначала ваши пожелания, а мы их рассмотрим и примем решение».

    Очень важно продумать перед переговорами, чтобы все приказы, которые вы будете отдавать, были обязательно выполнены другой стороной. Если вы почувствовали или поняли, что ваши приказы не выполняются (игнорируются), то роли «хозяина» вы пока от противника не получили. Это значит либо то, что он понимает суть происходящего и борется за роль, либо то, что роль эта им уже захвачена и ваши слова им просто игнорируются.

    Прием применяется, когда:

    • необходимо быстро показать, кто здесь «главный» («хозяин»);

    • необходимо расположиться «на возвышенности», чтобы легче было атаковать.

    Варианты исполнения приема:

    • «Так, все встали и быстро навели порядок в комнате»;

    • «Пересядьте, так всем будет удобнее»;

    • «Не так сели…» (и далее приказ взглядом и паузой);

    • «Это что такое? Разверните стол как положено»;

    • «Мы должны закончить переговоры за сорок минут. Нет возражений? Нет! Итак, давайте начнем…».

    Прием «Принижение иронией»

    Суть приема – в некоторой усмешке, легком стебе над противником. Если он это «проглатывает», значит, вы управляете переговорами. Если нервно реагирует, то вы имеете преимущество, ведь он под воздействием эмоции хуже контролирует переговоры.

    Этот прием – манипуляция в чистом виде. Манипулятор дергает струны «желание казаться значимым», «профессионализм», «честь», «достоинство», «мужественность», «ответственность», «порядочность» и т. д.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у оппонента сильную эмоцию, заставить его смутиться;

    • показать, кто здесь «главный»;

    • несколько принизить противника, лишить его уверенности.

    Варианты исполнения приема:

    • «О, видно, хорошо вчера посидели… А говорить-то хоть сегодня можешь?»;

    • «Да уж, сразу видно – сапожник без сапог»;

    • «Это что, твоя, что ли, машинка? При твоем-то статусе не стыдно на таком автомобиле ездить?»;

    • «Да уж, “совка” из нас никуда не деть»;

    • «Ну, похоже, что ваша секретарша не исключение из правила…»;

    • «А что, более центрального места для офиса столь крупной компании не нашлось?».

    Прием «Притворная откровенность»

    Наверняка каждый человек в своей жизни встречался с ситуацией, когда ему кто-то особым заискивающим тоном с придыханием говорил: «Я вам откровенно хочу сказать». Лично у меня почти на автомате в ответ выскакивает шутка: «А что, все, что было сказано перед этим, было не откровенно, да?» Собеседник тут же замыкается, пытается сделать вид, что ничего не слышал, но у него это слабо получается.

    Прием обычно используется против людей, которые ошибочно считают, что именно в этот момент с ними будут предельно честно и откровенно говорить. Я же уверен, что во всем, что «слишком», есть какая-то для тебя информация. Надо бы задуматься, а чего это он так «откровенен», почему это именно сейчас он себя так повел, для чего это может быть ему надо.

    Смысл приема – в вызове доверия фразой типа «честно признаюсь», «хочу вам откровенно сказать» с целью дальнейшего изменения картины мира противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «навести туман»;

    • повысить уровень доверия противника;

    • кратковременно объединиться с противником.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вам честно хочу признаться…»;

    • «Положа руку на сердце, хочу вам сказать, что…»;

    • «Знаете, вот сейчас откровенно…»;

    • «Честно вам хочу сказать следующее…».

    Прием «Проблема напоследок»

    Прием применяется, когда переговоры вроде бы уже закончены и нет концентрированного внимания на противнике, а самое главное, уже появилась расслабленность, как будто дело сделано. И тут «прилетает» «проблема напоследок», которую, конечно же, хочется разрешить. И она решается, как правило, на автомате в пользу ее заявителя.

    Суть приема – во введении проблемы, когда переговоры почти свернуты. Смысл – получить быстрое решение проблемы без сопротивления со стороны оппонента.

    Прием применяется, когда необходимо быстро решить дополнительный вопрос, специально отложенный для решения именно на этот момент времени.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мы договорились, но есть маленькая проблема»;

    • «Жаль, что время закончилось, но еще есть одно препятствие»;

    • «О’кей, только остался один небольшой вопросик…»;

    • «Пожалуй, мы почти договорились, остался один небольшой пунктик разногласий».

    Прием «Пробный шар», или «Разведка боем»

    Суть приема состоит в том, чтобы проверить, что за противник перед тобой, как он готов к бою, каковы его сильные и слабые стороны.

    Есть у меня один знакомый, который перед важными переговорами с незнакомым ему человеком использует прием «Три анекдота». Среди этих анекдотов два несмешных, один смешной. И когда противник смеется над всеми тремя анекдотами или не смеется совсем, тогда мой знакомый его оценивает как слабого противника. А вот если он смеется «правильно», то это серьезный противник, с которым придется побороться.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • быстро разобраться, насколько серьезен противник;

    • показать, кто здесь «главный».

    Варианты исполнения приема:

    • «Вспомнил один анекдот…» (тут же его рассказывает);

    • «Только что рассказали смешной анекдот…» (рассказывает).

    Прием «Прогноз», или «Взгляд в “хорошее” будущее»

    Так уж устроен человек, что он не очень-то любит заглядывать в будущее. Нет, несомненно, оно его интересует. Но вот что касается планов, видения, прогнозов… Многим это кажется бессмысленным занятием. В этом-то и суть приема. Надо показать противнику то хорошее будущее, от которого ему было бы трудно отказаться.

    В начале моего творческого пути был у меня этакий директор-сказочник. Как он умело и красиво рисовал нам образ будущей жизни! И, надо признаться, многие ему верили. В том числе и я. А он всего-то лишь нами так манипулировал.

    Есть история и более глобального масштаба. Образ скорого совершенного общественного строя многим не давал покоя. Пока не прозрели. И ведь на этом строили эффективное управление. Ну а как же, кому не хотелось бы хотя бы в мечтах попробовать «всем по потребностям»?

    Прием очень эффективен на переговорах о продаже. Есть, правда, различие, как применять прием к женщинам и мужчинам. Сильному полу надо говорить примерно так: «Когда вы начнете пользоваться этим продуктом (услугой), то вы поймете, что…» Представительницам прекрасной половины человечества: «…Вы почувствуете, что…»

    Прием применяется, когда необходимо:

    • сформировать в голове противника притягательный образ будущего;

    • настойчиво продвинуть противника к принятию им окончательного решения;

    • показать противнику нецелесообразность его сопротивления «хорошему» решению.

    Варианты исполнения приема:

    • «Представьте, как это сказочно изменит вашу жизнь, когда вы начнете этим пользоваться…»;

    • «Как только мы с вами договоримся, перед вами откроются необыкновенные возможности для…»;

    • «Если бы вы не сопротивлялись, вы сейчас были бы уже…»;

    • «Рискните, и вы увидите, что…»;

    • «Попробуйте, и вы почувствуете, что…»;

    • «Если бы люди не были такими сопротивляющимися всему хорошему, они давно бы уже…» (скрытая форма приема).

    Прием «Продление картины мира в будущее»

    Прием похож на предыдущий, но есть некоторое отличие. Суть приема – в показе противнику картины мира будущего с акцентом на его «пустотах», «белых пятнах», которых противник пока еще не видит, поскольку так детально, как вы, не разглядывал своего будущего. В этот момент он бессознательно ставит вас на место ведущего, чтобы, как ученик за Моисеем, идти вслед за вами. Смысл приема – в перехвате (захвате) управления.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику то, чего он «не видит»;

    • показать противнику вашу большую осведомленность;

    • резко расширить противнику картину мира с целью «смены рамки» (фокусировки на другой важной детали);

    • перехватить управление.

    Варианты исполнения приема:

    • «Давайте заглянем в недалекое будущее…»;

    • «Когда вы начнете это делать, вы обязательно столкнетесь с тем, что…»;

    • «Как только вам станет известно о… вы тут же поймете, что…»;

    • «Возможно, вы пока не видите причин, которые вам в будущем могут помешать… Если позволите, я вам кое-что приоткрою…».

    Прием «Продление картины мира в прошлое»

    Суть приема – в напоминании (показе) противнику прошлого опыта (вашего, его или совместного), о котором он, возможно, не помнит. Например: «Ну что, ты снова готов наступать на одни и те же грабли?» Это как минимум заставит его задуматься, а как максимум – последовать за вашей картиной мира, как более адекватной на этот момент времени. Смысл – в перехвате управления.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • напомнить противнику о негативном опыте прошлого;

    • показать противнику несостоятельность его предложения, опираясь на «прецедентное право»;

    • резко расширить противнику картину мира с целью «смены рамки» (фокусировки на другой важной детали).

    Варианты исполнения приема:

    • «Если вы помните, у нас уже была подобная ситуация. Ну не наступать же нам на грабли еще раз…»;

    • «Нечто похожее на это мы с вами проходили уже в прошлом году…»;

    • «Если мы с вами вспомним, как развивались события недалекого прошлого, то обнаружим некую закономерность…».

    Прием «Проницательность», или «Чтение мыслей»

    Суть приема – показать противнику свою проницательность, свои познания в психологии, умение видеть противника насквозь, рассказать ему о том, что он хочет (видит, чувствует, о чем думает). Смысл – напугать противника, заставить его волноваться, проявлять свою неуверенность (нерешительность).

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику свое превосходство, свою «проницательность»;

    • «напустить тумана»;

    • напугать противника, вызвать у него сильную эмоцию;

    • ошеломить противника, вызвав у него сильное переживание;

    • показать противнику бессмысленность его усилий при ведении управленческой борьбы.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я знаю, о чем вы сейчас подумали»;

    • «По вашим глазам я сразу понял, что…»;

    • «Вижу, что вы подумали… Нет, вы заблуждаетесь»;

    • «О, кажется, сейчас вы подумали о том же, о чем подумал я… И вы правы!»;

    • «Ваша поза говорит о вашем сопротивлении. Увы, напрасно…»;

    • «Вы, конечно же, считаете, что…».

    Прием «Прояснение полномочий»

    Прежде чем вступать в переговоры, необходимо выяснить, кто перед тобой. А главное, какими полномочиями этот человек обладает. Ибо не имеет смысла тратить время на переговоры с человеком-«передатчиком», который, кстати, может исказить при передаче информацию (и очень сильно). Получив от своего визави сведения о полноте его полномочий, можно приступить к переговорам и вести их только в той части полномочий, которые есть. Удерживать себя и противника от переговоров, которые не дадут желаемого эффекта для обеих сторон.

    Суть приема – в прояснении уровня полномочий принимаемых решений и ответственности за них.

    Смысл – в показе противнику своей адекватной картины мира относительно того, с кем, когда и как вести переговоры.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • понять, имеет ли смысл вести переговоры с этим лицом;

    • выявить лицо, принимающее решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте узнать об уровне ваших полномочий при ведении переговоров»;

    • «Вы принимаете решения? Если да, то какие именно?»;

    • «Вы будете подписывать наш договор или кто-то другой?».

    Прием «Психологическое давление без слов»

    Как-то ко мне на консультацию пришел предприниматель и рассказал свою историю о том, как его «вежливо» встретили должники в другом городе. Он предварительно созвонился о встрече с ними и, получив добро, поехал на встречу для обсуждения условий возврата долга. Сначала, как он рассказал, они долго не открывали офис. А по светящимся окнам было понятно, что в офисе кто-то есть. Потом его впустили и два крепких молчаливых парня провели его в какую-то комнату без окон, с бетонными стенами и с железной дверью. Попросили подождать. Комната была слабо освещена, в ней стоял стол и два стула и больше ничего. Посидев полчаса в одиночестве, мой клиент стал нервничать. Потрогав ручку двери, он понял, что заперт. Инстинкт самосохранения требовал выхода на свободу. Но предприниматель решил потерпеть, сколько будет надо. Когда пришли руководители компании-должника, стало легче. Теперь уже мой клиент что-то мог контролировать и за словами и жестами кое-что видеть. Он сказал, что прекрасно справился с переговорами, достигнув хороших договоренностей. Но такого психологического давления на себя он еще не испытывал. Мне было приятно, что он пришел поблагодарить меня за знания о ведении переговоров, которые он получил на моем тренинге. Было приятно это слышать.

    
     Вспоминаю еще одну историю, как в «лихие девяностые» я, будучи директором строительной компании, пришел провести первые переговоры о подряде на ремонт офиса с одним заказчиком. Начались переговоры с того, что он движением руки предложил мне сесть напротив и примерно минут пять пистолетом колол орехи на своем столе, не произнося ни слова. Так и сидели. Я ждал, когда он начнет, он сидел и, пристально глядя на меня, поглощал очищенные орешки, время от времени беря со стола увесистый такой пистолет. Было, мягко говоря, не по себе. Но потом у нас благополучно был подписан договор, выполнены и оплачены все работы. Расставание было без оружия.

     И совсем недавняя история. Один средней руки чиновник, от которого зависело, получим мы или нет помещение для проведения бизнес-форума, сел в своем кабинете напротив и несколько минут сверлил меня суровым, неотрывающимся взглядом, не произнося ни слова. Я сидел и смотрел на него философским взглядом, время от времени перемещая свой взгляд на комнату. Потом он попросил денег за аренду, хотя предварительно речь шла о партнерстве и спонсировании мероприятия, и я понял, что пора с ним расставаться.

    

    Думаю, у каждого есть своя история, в которой оказывалось «немое» психологическое давление, вынуждающее другую сторону сдаться или как минимум отступить.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • внести напряжение в переговоры и проверить противника на готовность (способность) держать это состояние;

    • заставить противника испытать эмоции;

    • создать цейтнот.

    Прием «Рамки», или «Установление предела»

    Суть приема – в озвучивании противнику рамок, в которых должны пройти переговоры. Эти рамки могут быть временными, экономическими, техническими, технологическими, правовыми, этическими, эстетическими, психологическими. Рамки – это некие границы. Приемом вы показываете противнику, где «ваше», а где «не ваше», чтобы тот понимал, что смысл диалога в том, что они будут проходить в четких рамках. Смысл – в показывании противнику своих жестких намерений придерживаться строго очерченных контуров и того, что без боя вы не позволите ему нарушать свои границы.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • задать четкие границы «ваше – наше»;

    • показать противнику твердые намерения в отстаивании своих границ;

    • предупредить противника о возможном развитии событий, лишив его «права на незнание»;

    • вызвать у противника страх нарушения чужих границ.

    Варианты исполнения приема:

    • «Итак, вам необходимо начать работу до пятого числа. Если не начинаете, мы расторгаем договор. Правильно?»;

    • «Если вы не вернете долг до десятого сентября, дело будет передано на рассмотрение в суд»;

    • «Если за два часа мы не придем к соглашению, смысла собираться еще раз я не вижу»;

    • «Если качество вашей работы не будет соответствовать заявленным вами стандартам, то мы будем вынуждены отстранить вас от работ без обязательства их оплаты. Согласны?»;

    • «Сразу договоримся: цена не должна быть выше, чем… а качество ниже, чем…»;

    • «Давайте сегодня решим только два вопроса, а завтра остальные»;

    • «Давайте сразу установим рамки нашей беседы…».

    Прием «Раскрашивание картины мира»

    Прием состоит во введении информации, не противоречащей картине мира оппонента, но подчеркивающей некоторые нюансы, позволяющие сделать акцент на чем-то другом (деталях, контексте).

    Какая бы полная и «красивая» картина мира ни была, ее всегда можно дополнить и украсить. Тот, кто умеет это делать, тот мастер. Ведь никому не надо объяснять, кто мастер, а кто подмастерье, когда художник рисует картину, а к нему подходит другой и предлагает кое-что изменить (дополнить). Первый соглашается. Второй берет на кисть нужную краску и делает несколько мазков на холсте. Картина «оживает». И по слегка увеличившимся глазам и улыбке удовлетворения первого художника мы понимаем, что мастер – второй. Так и в жизни. Любой воин (переговорщик), картина мира которого неполна, уступит дорогу тому, у кого она полнее, ярче, понятнее.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику схожесть картин мира;

    • показать противнику, «кто здесь мастер, а кто подмастерье»;

    • напугать противника владением более подробной, детализированной картины мира.

    Вариант исполнения приема: «Мне очень понятна ваша точка зрения. Во многом я с вами согласен. Мне приятно иметь дело с человеком, обладающим такой широкой картиной мира. Однако давайте посмотрим на ее некоторые детали. Например, на… (перечисляет). Позвольте, я опишу эти фрагменты картины мира, как вижу их я, лишь добавив несколько штрихов» (рассказывает).

    Прием «Расположиться на выгодной местности»

    С точки зрения военного искусства выгодная местность та, с которой эффективнее атаковать противника. Самому надо расположиться на горе, откуда и стрелы дальше летят, и лучше видно панораму сражения, и водой из ручья можно напиться и омыться, и наступать приятнее под горку. А противника поместить под горой, где всех этих преимуществ нет.

    Чтобы местность была выгодной, нужно видеть и понимать, какие выгоды вокруг тебя имеются. Да не просто увидеть, а первому их занять. Заняв незанятые выгоды, ты уже имеешь позиционное преимущество, которое будет волновать противника, и, возможно, он начнет сдавать свои позиции без боя.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • получить стратегическое и/или тактическое превосходство над противником до начала обсуждения важных вопросов на переговорах;

    • показать противнику бессмысленность (невозможность) ведения деловой борьбы, поскольку ваша победа предопределена.

    Варианты исполнения приема:

    • создать союз с оппонентом: «С Василием Ивановичем я уже переговорил. Он нас поддерживает»;

    • закрепиться на этической составляющей: «Я бы, конечно, рад поехать в командировку, но поймите меня, ведь моя дочь выходит замуж»;

    • использовать «женские слабости»: «Ну вы же не будете бороться (спорить, равняться силами, сражаться) со слабой женщиной» (кокетливо);

    • закрепиться на юридической составляющей: «Вы же сами подписали договор. Давайте будем ему следовать».

    Прием «Растущие требования»

    Суть приема в том, что, заявив свою позицию, вы продолжаете развивать свои пожелания. Пока противник раздумывал над первой вводной, он получает вторую. Пока раздумывает над второй, получает третье пожелание. Он уже и рад бы согласиться на договоренность по первой вводной, но получает уже и третье пожелание. Теперь он готов договориться по суммарной первой и второй вводной, но из ваших уст слетает еще одно пожелание.

    Смысл приема в том, что, поднимая свои требования, вы как бы набиваете цену. И по мере получения новой дополнительной вводной противник сожалеет, что не согласился чуть раньше. Принимает это условие, но вы не останавливаетесь и продолжаете вводить все новые и новые требования.

    Прием должен быть подготовлен заранее: каждое следующее требование должно быть взвешено и продумана очередность вводимых требований.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • постепенно выторговать у противника мелочи, которые суммарно выглядят довольно убедительно;

    • создать «право обычая» на введение дополнительных условий в одностороннем порядке;

    • заставить противника поверить в преждевременную победу, от которой впоследствии ему будет невозможно отказаться.

    Вариант исполнения приема: «Мы хотим брать у вас товар». Через некоторое время: «Мы хотели бы получить цену ниже на 10 %». Еще через некоторое время: «Но цена обязательно должна включать в себя доставку». И еще спустя некоторое время: «У нас нет грузчиков, поэтому погрузочно-разгрузочные работы тоже должны входить в предложенную нами цену».

    Прием «Расщепить препятствие»

    Прием может быть использован против оппонента, имеющего сильный аргумент для защиты своей позиции. Суть приема – в расщеплении этой защиты, разделении ее на отдельные составные части. Да еще при этом дополненные важной смежной мотивирующей информацией. Смысл приема – в показе противнику своей невозмутимости и демонстрации быстрой реакции на его «нокаутирующий удар».

    Помните, любой прием противника можно «расщепить» и аргументами, полученными в результате «расщепления», ударить по нему в ответ.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, что нет проблемы, которую невозможно разделить на отдельные составляющие;

    • показать противнику свою адекватную картину мира, в которой возможен разбор любого препятствия на отдельные составляющие.

    Вариант исполнения приема. На реплику клиента: «Нам не нужен новый поставщик. Мы давно работаем с хорошим и надежным поставщиком» – ответ: «Давайте посмотрим на эту ситуацию шире. Во-первых, ведь вы когда-то тоже впервые начинали работать с этой компанией, она же была не всегда. Во-вторых, какой бы мощной компания ни была, возможности (ассортимент) двух компаний всегда шире. В-третьих, мы же не призываем вас сразу отказаться от их услуг, можно просто попробовать взять у нас небольшую партию и сравнить сервис. В-четвертых, нам доверяют более трех тысяч компаний, а это ли не наши гарантии качества сотрудничества с нами? Ну что, убедил?»

    Прием «Резкое расширение картины мира»

    Суть приема – в рассказе о том, чего оппонент не знает, чего пока еще нет в его картине мира. Это может быть новая технология, информация о чьих-либо «блоках» и «союзах», история реальных событий и многое другое. Часто резкое расширение картины мира используется как прием контратаки и позволяет перехватить управление или изменить противнику его намерения.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику свое превосходство во владении информацией;

    • сбить противника с цели вызыванием у него сильного переживания (сильной эмоции).

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте, я немного пополню вам картину мира»;

    • «Давайте я вам сначала расскажу о том, чего вы не знаете, а уж потом…»;

    • «Послушайте. Есть следующая информация…».

    Прием «Резкое сужение картины мира»

    Прием так же, как и предыдущий, может быть использован для перехвата управления. Суть его в том, чтобы показать противнику какую-то маленькую деталь. Пока он «наводит фокус», это может занять какое-то время, за которое его можно погрузить в свою картину мира или предложить ему взять тайм-аут для более тщательного разглядывания этой детали.

    
     Например, вам надо было подписать какой-то договор, который на вашем столе пролежал уже не менее недели. Вам звонит вторая сторона и спрашивает: «Вы подписали договор?» Вы в надежде на то, что, пока он к вам едет за договором, сможете его подписать, отвечаете: «Да-да, приезжайте, все готово». Но к вам зашел ваш подчиненный и ввел вас в сложную ситуацию. Пока вы ее решали, представитель второй стороны приехал к вам в офис. И вы теперь понимаете, что ситуация непростая. И вам необходимо из нее выйти с минимальными потерями. Если вы подпишете договор не глядя, рискуете нарваться на санкции. Если отказываетесь подписать, то у вас риск потерять имидж положительного героя. Тогда вы выбираете в тексте какой-то пункт договора и говорите: «Вы кое-что в нем не учли». Вторая сторона начинает его перечитывать, но ничего в нем не находит (не видит). Пауза затягивается. И вы тогда говорите: «Ну, ничего, давайте, пока наши юристы доработают текст, поговорим с вами по другим вопросам». А сами отходите с юристом и просите его в течение получаса, например, что-нибудь «нарыть» в этом пункте, а заодно и внимательно изучить весь договор и дать на подпись с протоколом разногласий.

    

    Смысл приема в том, что человек, внимание которого внезапно фиксируют на какой-то детали, не может быстро «настроить резкость». Для этого требуется время, концентрация внимания.

    Прием используют мошенники. В магазине или другом многолюдном месте они создают какой-то очаг внимания (устраивают громкий скандал, какой-нибудь шум, небольшой взрыв и т. п.). Психологи называют это явление «выделением фигуры из фона». И пока все пытаются как-то разглядеть то, что произошло, «настраивая» свою «резкость», у подельника мошенника, находящегося в «фоне», есть несколько секунд, чтобы совершить какую-то кражу, например.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • сконцентрировать внимание противника на какой-то детали, сделав ее «фигурой», тем самым переведя другой важный вопрос в «фон»;

    • сменить фокус внимания.

    Варианты исполнения приема:

    • «Обратите внимание на следующий факт»;

    • «Прошу заострить ваше внимание вот на чем…»;

    • «Давайте посмотрим пункт 2.1 нашего договора»;

    • «Если вы внимательно прочитаете вторую часть нашего соглашения, то вы поймете, что…».

    Прием «Резюмирование»

    Кто подводит итоги, резюмирует сказанное, тот и управляет переговорами. Суть приема в том, чтобы выделить главное, подчеркнуть то, о чем уже договорились, заметить то, в чем наметилась тенденция к сближению сторон. Смысл приема – в закреплении достигнутых договоренностей, а иногда и полудоговоренностей. А также в удержании и демонстрации противнику своего «первого номера» в переговорах.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • напомнить, кто здесь «главный»;

    • подчеркнуть то, что вам выгодно выделить;

    • «протащить» не принятое оппонентом решение;

    • объединиться с противником в итогах совместной работы во время переговоров.

    Варианты исполнения приема:

    • «Итак…»;

    • «Давайте подытожим…»;

    • «Мы с вами договорились о следующем…»;

    • «Подведем черту…».

    Прием «Самореклама»

    Суть приема – в сообщении (подчеркивании, намеке, упоминании вскользь) о себе информации, которая делает вас человеком, хорошо разбирающимся в вопросе, экспертом. Смысл – в скрытом показе противнику своей силы, чтобы напугать его. В том, чтобы управлять переговорами, активно продвигая свою позицию. В том, чтобы лишить противника хоть какой-то возможности доминировать.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • напустить на себя большей значимости;

    • напугать противника своей осведомленностью (значимостью, статусом, партнерством и т. д.).

    Варианты исполнения приема:

    • «Я занимался этим вопросом еще в 1995 году»;

    • «Когда я еще был на позиции начальника отдела, уже тогда наша компания закупала продукт в фирме Х»;

    • «Еще до написания кандидатской диссертации я активно изучал этот вопрос».

    Прием «“Случайная” утечка информации»

    К сожалению, а в некоторых случаях – к счастью, большинство людей не способны удерживать, не распространяя, информацию, касающуюся кого-то из общих знакомых (близких). Это объясняется тем, что человек – существо социальное и его волнует то, что окружает. И если он владеет какой-то тайной, рано или поздно тайна станет «достоянием гласности». Носить в себе тайну – достаточно затратное действо. И не случайно многого в жизни добиваются именно те, кто умеет держать язык за зубами.

    Прием рассчитан на человека с «недержанием» информации. Чем больше такого нагружаешь словами «только ни-ни», «я думаю, ты никому не расскажешь», «только тебе могу доверить эту тайну», тем сильнее у человека «зудит» и хочется поделиться. При этом надо понимать, что если ты хочешь, чтобы информация дошла до конкретного адресата, то надо сказать противнику что-то вроде «Только ничего не говори Наташке, если она узнает, она этого не переживет (устроит ему такое)» или «Я могу на вас рассчитывать, что Павел Петрович ничего не узнает?».

    Этот прием применяется только против экстравертов, людей-«говорунов». Вряд ли прием может быть использован против интровертов и волевых людей. Может быть, их и «прет» от информации и они хотят ей поделиться, но привычка молчать и в некоторых случаях воля не позволят им «довести начатое до конца».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «нагрузить» противника «ответственностью» за переданную информацию;

    • учитывая болтливость (неспособность выдержать напряжение актуальной информацией) собеседника, быстро распространить информацию в «нужных» кругах.

    Варианты исполнения приема:

    • «Знаешь, что Петрович уходит? Ой! Только я тебе ничего не говорил»;

    • «Сергея-то переводят в другой отдел, он, правда, просил об этом не распространяться»;

    • «Варька-то беременна, ой, только это не я тебе сказала, хорошо?».

    Прием «Совет», или «Непрошеный совет»

    Если вы помните, одно из правил эффективной коммуникации звучит так: «Не давай советов, если не просят». На это и рассчитан прием. Если необходимо вызвать у противника сильную эмоцию, которая мешала бы его разуму принимать взвешенные решения и/или заставила бы его неконтролируемо «говорить», нужно в нарочито открытой форме начать давать советы. Помните, когда между людьми накаляется конфликтная ситуация, одна из сторон говорит: «Слушай, я тебе советую со мной таким тоном не разговаривать. Ты понял?»

    Смысл приема именно в том, чтобы вызвать у противника сильное переживание, глубокое эмоциональное раздражение.

    Прием применяется, когда необходимо вызвать сильную эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вам советую в следующий раз…»;

    • «Я бы вам рекомендовал…»;

    • «Не сочтите мои рекомендации за нравоучения, но я бы посоветовал…»;

    • «Рекомендую вам в будущем…».

    Прием «Сократовский диалог»

    Прием позволяет медленно, без явных рывков, в несколько шагов подвести противника к решению (ответу, действию). В этом его суть.

    Древнегреческий философ Сократ очень успешно использовал в своей речи эффект пошагового доказательства своей правоты, не давая противнику вывернуться на каком-либо этапе диалога, и тот в конце концов признавал свое поражение. Например, всем известен диалог Сократа с Евтидемом, который хотел стать императором, но его недостаточное знание «демоса» заставило отказаться от этой идеи.

    Хочу напомнить правило о том, что «хозяин задает вопросы». Смысл приема именно в этом. Пошагово задавая вопросы, ты загоняешь противника в угол, и ему не остается ничего другого, как признать свое поражение либо начать агрессивно вести себя в ответ.

    Этот прием довольно часто применяется в адвокатской практике для воздействия на судей при решении вопросов в судах.

    Надо сказать, что прием достаточно жесткий, несмотря на всю внешнюю свою «пушистость». Кому понравится быть загнанным в угол? Поэтому его не стоит применять в случаях, когда надо сохранить хорошие отношения с противником.

    Прием применяется, когда необходимо получить от оппонента нужный ответ.

    Варианты исполнения приема:

    • «Порядочные люди отдают долги? Да! Вы порядочный человек, не так ли? Да! Так когда же наконец вы вернете деньги?»;

    • «Все люди имеют свое мнение? Может у нас быть мнение, отличное от вашего? Что вам мешает его принять?».

    Прием «Ссылка на авторитетный источник без расшифровки»

    Суть приема в том, что необходимо в своей речи упомянуть о некоем авторитетном для противника человеке, не называя его имени. При этом указав на какое-то расхождение позиции оппонента с позицией «авторитета». Противник может начать активно обороняться, проясняя имя этого человека. А вы, не давая ему возможности перехватить инициативу, спокойно говорите: «Ну вы же умный человек, вы сами уже давно догадались, о ком я говорю». Главное, не выдать имя «авторитета», тем более что вы и сами его не знаете.

    Смысл приема – в вызове сильного переживания у противника, которому может начать казаться, что за его спиной плетутся интриги, перед его глазами проносится целая вереница с портретами авторитетных для него личностей, когда он начинает думать, что вокруг одни предатели, а в особенности те, на кого он так рассчитывал.

    Естественная реакция противника – поскорее узнать имя, на которое вы намекаете. Ваша задача – соскользнуть с этого вопроса, не раскрывая этого имени. Как бы трудно ни пришлось, надо постараться как можно скорее переключить противника на другой вопрос, сменив «фокус» общения. Его эмоция относительно нерассекреченного «авторитета» будет работать на вас.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильную эмоцию;

    • «напустить тумана».

    Варианты исполнения приема:

    • «Как сказал один, я знаю, авторитетный для вас человек…»;

    • «Как отметил один из ваших учителей…»;

    • «Я тут недавно прочел в каком-то одном очень известном журнале…».

    Прием «Сюрприз»

    Суть приема – в обозначении чего-то неожиданного в процессе переговоров. Поскольку человек готовился к ним, он удерживает в голове некий сценарий поведения. Стоит ввести «сюрприз» – его сценарий рушится и у противника возникает паника. Он теперь не понимает, на что опираться.

    Сюрприз может быть приятным (подарок, например). Это тоже мешает противнику, ибо у него возникает эмоция, сдерживающая работу разума. И, кроме того, это делает его «должником», что позволяет вам захватить позицию «хозяина» в переговорах.

    Сюрприз может бы и неприятным. Например: «Я знаю, что у вас в папке». Или: «Мне Василий уже все рассказал».

    Смысл приема – в вызывании у противника сильного эмоционального переживания.

    Прием применяется, когда необходимо вызвать у противника сильную эмоцию, мешающую работе разума.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вот тут вам из Африки шаманский бубен привез»;

    • «А Мария Петровна уже здесь… Мария Петровна, заходите, пожалуйста!»;

    • «Я хочу вам подарить ваш любимый коньяк. Специально из Франции для вас привез»;

    • «Те расчеты, которые вы потеряли в прошлом году, мы нашли. Вот они!»;

    • «Хочу вас огорчить. Федора Петровича, на которого вы так рассчитывали, сегодня на встрече не будет. Его срочно вызвали в министерство».

    Прием-техника «Предсказание ходов оппонента»

    Суть приема в том, что вы показываете противнику варианты его последующего поведения и вашей готовности и способности справиться с любым из обозначенных вариантов. Противник начинает волноваться, испытывать эмоциональное потрясение от того, что ваша картина мира шире, чем его. Он в панике ищет то, что вы не обозначили, но по понятным причинам больше ничего не находит, и ему ничего не остается, как принять ваше предложение, которое, надо обязательно подчеркнуть, совсем не является самым критическим («кровожадным»).

    
     Эту технику я узнал у Владимира Тарасова, когда он рассказал свою историю. Однажды во время тренинга его уговорили показать мастер-класс в искусстве управленческой борьбы. И он вышел на управленческий поединок с одним из самых лучших учеников в группе. Право первого хода досталось Владимиру Константиновичу. И он некоторую часть своего времени посвятил тому, что просто рассказал противнику о его возможных шагах и способах своего реагирования на них. Противник это выслушал, помолчал немного, почесав себе затылок, встал и признал свое поражение.

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильную эмоцию, заставить его волноваться;

    • напугать противника своей проницательностью;

    • показать противнику все его возможные ходы и свою готовность быстрого реагирования на них, а от этого неэффективность (низкую эффективность) совершения этих ходов.

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте, я вам расскажу, что вы можете сейчас мне предложить и почему вам не следует этого делать»;

    • «Я понимаю, куда вы будете двигаться и двигать меня, но я хочу показать вам, почему этого делать не стоит»;

    • «Я знаю, к чему вы клоните. Более того, я знаю, какие шаги вы хотите предпринять потом. Я бы не стал на это тратить время, так как…».

    Прием «Три “да”»

    Очень известный прием. Его смысл – в задавании вопросов, на которые противник ответит положительно, в «программировании» противника на согласие с вашей позицией. Четвертым-пятым вопросом идет ваш главный вопрос, на который он на автомате тоже ответит «да».

    Опасность в том, что прием действительно известен. И применять его стоит только при переговорах с простым оппонентом, не очень искушенным в переговорах. Достаточно часто прием используется в активных продажах.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • настроить противника на соглашательский тон общения;

    • встать с противником «на одну волну»;

    • создать доверительную и от этого честную атмосферу переговоров.

    Вариант исполнения приема. Получить положительный ответ на несколько вопросов, чтобы создать атмосферу согласия.

    Вы: «Я правильно вас понял, что…» (повторить слова оппонента). Он: «Да, конечно».

    Вы: «И тогда из этого, вероятно, следует…» Он: «Точно!».

    Вы: «А это связано с этим…» Он: «Да-да, именно так».

    Четвертым-пятым задаем ему главный вопрос, требующий положительного ответа. Он автоматически говорит «да». Потом в своих рассуждениях можем опираться на его «да».

    Прием «Упреждение ударов противника»

    Суть приема в том, что вы начинаете переговоры и сами указываете на свои слабые стороны, не дожидаясь, когда это может сделать оппонент. Прием заставляет противника на ходу менять свою тактику, а это бывает сложно сделать «впопыхах». Рушится его заготовленный сценарий, по которому он прямо или косвенно должен был вам показать вашу слабость. А вы взяли и сделали это сами. Прием сигнализирует противнику о желании избежать острых моментов, признании правомерных претензий второй стороны. Суть приема – во введении противника в замешательство от того, что вы «разрываете его шаблон».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • ошеломить противника, вызвав у него сильное переживание;

    • показать противнику бессмысленность его усилий при ведении управленческой борьбы;

    • показать противнику свою готовность встретить любой удар;

    • заставить противника отказаться от своих намерений.

    Вариант исполнения приема: «Я должен честно признать, что, к сожалению, я не смогу выполнить проект так быстро, как хотелось бы вам. Для этого у меня нет достаточных ресурсов. Но это совсем не означает, что я не буду стараться делать все от меня зависящее».

    Прием «Уступка за уступку»

    Суть приема в том, что вы «с открытым забралом» показываете противнику готовность идти на уступку. При этом ждете от него встречного шага. И вы предлагаете ему уступку, предварительно тщательно ее «упаковав». Она не должна быть большой, но красивая и большая «упаковка» должна сработать. И в ответ на нее вы просите у противника его уступку, показывая ему, какую именно вы хотите. Смысл приема в том, чтобы сделать противника своим «должником». Вы ему что-то («красивое и большое») дали и теперь тоже имеете моральное право на «подарок» от него. Ему достаточно трудно устоять и не сделать такого шага.

    Это манипуляция на струнах «порядочность», «ответственность», «адекватность».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • создать доверительные отношения сторон;

    • быстро и конструктивно продвигаться к договоренностям;

    • показать противнику желание искать компромисс.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мы готовы пойти на скидку. Но уступка за уступку, Петр Петрович…»;

    • «Предположим, мы сдвинем наши условия, тогда вы измените…?»;

    • «Давайте двигаться в сторону договоренностей, а не от них. Предлагаю уступку, рассчитывая на адекватный ход с вашей стороны».

    Прием «Уточнение»

    Как правило, прием «Уточнение» используется как защитный. Но его также можно применять для нападения или, если точнее, контрнаступления. При использовании приема вы держите в голове правило «Хозяин задает вопросы». И может сначала показаться, что вы действительно обороняетесь вопросами, но постепенно начинаете задавать их «по праву обычая» и переходите в позицию «хозяина». При этом вы не торопитесь заявлять свою позицию, а спокойно и уверенно уточняете позицию противника. Ищете в ней «бреши», «пустоту». И даже когда возникает уверенность, что все понятно, надо заставить себя найти новую «пустоту» у оппонента. Смысл приема – в получении и удержании роли «хозяина» и неспешном разглядывании картины мира противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • более детально рассмотреть картину мира оппонента;

    • показать противнику свой настрой на тщательное обсуждение вопросов;

    • показать противнику, что его наступательный тон неприемлем для данных переговоров.

    Варианты исполнения приема:

    • «А какое это имеет отношение к…?»;

    • «А почему вы выбрали именно такой тон для общения со мной?»;

    • «Поясните, почему вы решили этот вопрос поднять именно сейчас?».

    Прием «Цейтнот»

    Суть приема в том, чтобы дать понять противнику, что вы должны решить с ним вопрос за ограниченное и очень короткое время. Естественно, такое ограничение (как и любое другое) вызовет у него неприятное переживание. В этом смысл приема. Испытывая эмоцию, ему труднее принимать взвешенное решение, идущее от разума.

    Прием похож на прием «Поймать в коридоре», где также есть ограничение по времени, но только в данном приеме идет пристройка «сверху» с захватом позиции «хозяин».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • создав напряжение, быстро решить вопрос;

    • понудить противника подстроиться под вашу скорость, от чего заставить его испытывать эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Так, у нас пять минут. За мной сейчас придет машина»;

    • «Давайте быстрее решим вопрос, а то там что-то стряслось на производстве»;

    • «Извините, у меня мало времени. Давайте сразу по делу. Я предлагаю…»;

    • «У меня совещание через три минуты. Внимательно вас слушаю. Только, пожалуйста, начните с самой сути, без преамбул».

    Прием «Чистая совесть»

    Прием применяется в отношении к должнику. Прием манипулятивный и рассчитан на струны противника «ответственность», «порядочность», «желание казаться значимым». Суть приема – в произнесении в своей фразе таких слов, как «совесть», «порядочность», «честь», «достоинство». Смысл – в вызывании у противника сильного переживания. Для некоторых людей – даже непереносимого переживания, заставляющего выйти из ситуации как можно быстрее. На это и рассчитан ваш прием.

    Прием применяется, когда необходимо заставить противника испытать сильную эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Знаешь, друг, лучшая подушка – чистая совесть. Заплати свой долг и спи спокойно»;

    • «Уверен, ты не сможешь запятнать свою совесть таким пустяком, как … рублей».

    Прием «Шантаж», или «Ультиматум»

    Манипулятивный прием, рассчитанный на вызывание у противника, пожалуй, самого сильного чувства – чувства страха. Человек не может находиться под страхом долго, и это заставляет его действовать или принимать вашу позицию. В этом смысл.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заставить противника испытать сильную эмоцию (страх);

    • создать напряжение, побуждающее противника быстро принять решение.

    Варианты исполнения приема:

    • «Не заплатите долг – новый товарный кредит не получите»;

    • «Не закончите работу в срок – премии не ждите»;

    • «Не подпишете договор – вашей жене кое-что станет известно»;

    • «Подписывайте, если не хотите больших неприятностей. Вы знаете, о чем я говорю».

    Прием «Шквал вопросов»

    Смысл приема в том, чтобы быстро и активно захватить роль «хозяина». И из этой роли задать противнику несколько вопросов. Сначала вы ошеломляете его шквалом вопросов, потом вызываете в нем сильное переживание тем, что он не может ответить ни на один из них. Прием эффективен при авторитарном управлении (в армии, например), в предъявлении своей доминирующей позиции. Также эффективен при допросе и бандитском «наезде». В переговорах относительно равных сторон применяется крайне редко, поскольку разрушает партнерские отношения.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заставить противника испытать сильные эмоции;

    • создать напряжение, побуждающее противника быстро принять решение.

    Вариант исполнения приема: «Почему вы опоздали? Я же просил вас написать служебную записку. И где же она? Почему ваши люди так поздно сегодня приступили к работе? Почему не можете ответить ни на один вопрос? Вы руководитель или кто? Что молчите? Совесть не позволяет ничего сказать? А-а, все-таки есть еще совесть?»

    Прием «Я бы на вашем месте»

    Суть приема в том, чтобы показать противнику, что вам ясна его картина мира и вы, если бы могли оказаться на его месте, поступили бы именно так. Смысл – в появлении у противника чувства уверенности в принимаемом решении, которое (это важно) вы ему предлагаете.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • придать противнику уверенность в принятии решения;

    • вызвать у противника сильное переживание.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я бы на вашем месте не стал тянуть с ответом. Ведь сразу видно, что выгодное предложение. Ну, согласны?»;

    • «Я бы на вашем месте не стал спорить, а сразу согласился. Чего время терять?»;

    • «Не упорствуйте. Я бы на вашем месте принял все условия и не тратил энергию и время на бесполезный разговор».

    Прием «Я думал, вы добро, а оказалось…»

    Манипулятивный прием, рассчитанный на такие струны противника, как «порядочность», «ответственность», «доброта», «отзывчивость» и т. п. Суть приема – в обозначении у противника положительных качеств, о которых вы «знали», на которые «рассчитывали» («надеялись», «уповали»), но «оказалось все совсем не так». Смысл приема – в вызывании у противника сильного эмоционального переживания, которое будет мешать ему вести взвешенные переговоры.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильное переживание;

    • «снять маску» с противника;

    • понизить его имидж.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вас всегда считал своим человеком, а вам абсолютно плевать на своего шефа и весь коллектив»;

    • «Я практически был уже уверен, что нашел то, что хотел, но этот ваш поступок перечеркнул весь ваш положительный имидж»;

    • «Нам казалось, что мы имеем дело с людьми, ценящими слово, а оказалось, что здесь нет и намека на порядочность и честь».

    Прием «Я думал, вы зло, а оказалось…»

    Прием по сути и смыслу похож на предыдущий. Разница только в том, что сначала вы показываете ему то отрицательное, что вы о нем «знали», а потом на резком контрасте показываете ему совершенно обратное. Этот бросок противника «снизу вверх» вызовет в нем целый калейдоскоп чувств, на что вы, собственно говоря, и рассчитываете.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильное переживание;

    • «поменять маску» у противника;

    • поднять его имидж.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мне сказали, что вы черствый сухарь, а я вижу перед собой очаровательную женщину»;

    • «Я думал, вы страшный человек, а оказалось – просто добросовестный, ответственный работник»;

    • «Мне не рекомендовали с вами связываться, и только сейчас я понял, как я здорово бы ошибся, если бы не сделал этого».

    Прием «Я навел о вас справки»

    Суть приема – в показе противнику некоторой своей осведомленности о нем. Смысл – в вызове у него страха (опасения).

    Применяя прием, вы показываете противнику не только осведомленность, но и свою хорошую подготовку к переговорам. Этим вы ему намекаете, что не надо долго сопротивляться, тратя силы, что все равно он проиграет. Естественно, вы не показываете, что именно вы узнали, – это будет уже другой прием. Вы только намекаете ему о вашей осведомленности. А о ее степени пусть он сам догадывается и при этом нервничает и испытывает сильное переживание.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильное переживание (страх);

    • «напустить тумана»;

    • «снять маску» с противника;

    • принизить его имидж.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я навел о вас справки»;

    • «Мне удалось кое-что о вас собрать»;

    • «Я получил от некоторых компетентных людей кое-какую информацию о вас».

    Прием «Я не ожидал такого от вас»

    Манипулятивный прием, вызывающий у противника гамму чувств от того, что вы трогаете его струны «желание казаться значимым», «порядочность» и похожие другие.

    Суть приема в том, что вы показываете противнику свои неоправдавшиеся ожидания относительно его. В этот момент у противника возникает «детское» переживание о «неоправданности надежд» перед значимым человеком, а оно очень сильное. Это вам и надо, и в этом и есть смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильное переживание;

    • «снять маску» с противника;

    • принизить его имидж.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я не ожидал такого от вас»;

    • «Мне вас представляли совсем в другом свете»;

    • «Я и не мог ожидать, что вы сможете мне такое предложить».

    Прием «Я понял скрытый смысл»

    Прием по смыслу похож на прием «Проницательность». Только здесь речь идет не о чувствах и мыслях противника, а о некоем «скрытом» смысле его действий. Противник испытывает переживание от того, что его «скрытое» стало «открытым». Это его напрягает и злит, а значит, мешает его разуму вести осмысленную борьбу.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать у противника сильное переживание;

    • «напустить тумана».

    Варианты исполнения приема:

    • «Я, кажется, догадался, какой скрытый смысл есть в ваших словах»;

    • «Я сразу даже не мог понять, что скрывается за вашими рассуждениями. Ну, теперь-то все встало на свои места».

   [image: chapter_end]
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     Приемы для защиты
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Прием «А вы кто?»

    Прежде чем вести борьбу за выгоду, необходимо захватить «правильную» роль. И, соответственно, поместить своего противника в ту роль, которая ему невыгодна. Поэтому во многом суть управленческой борьбы сводится к борьбе за социальную роль. Прием «А вы кто?» как раз и помогает разобраться в ролевом хаосе.

    Прием может быть применен в позиционной и деловой борьбе.

    В позиционной борьбе он может использоваться, например, в разведке. Встретились два человека для переговоров, и на вопрос «Какую позицию в своей компании вы занимаете?» второй отвечает: «Я помощник руководителя». И тут возникают новые вопросы: «Вы уполномочены принимать решения?», «У вас есть доверенность на подписание договора?», «Вы пришли, чтобы получить информацию или принять конкретное решение?» – которые тут же можно задать и понять, какую позицию по отношению к противоположной стороне можно занять (проигнорировать ее, постараться сделать своим союзником, использовать ее как носителя ценной информации и т. д.).

    
     В деловой борьбе сразу возникает устойчивый образ из старого фильма «Золотой теленок», когда Зиновий Гердт и Леонид Куравлев в ролях Паниковского и Шуры Балаганова толкались со словами «А ты кто такой?» – видимо, находясь в твердом намерении разобраться, кто из них главнее, а значит, чьи слова станут руководством к дальнейшему совместному взаимодействию.

    

    Суть приема – в определении роли противника (он ее захватил или только претендует). Смысл – в последующем захвате вами более выгодной по ситуации роли, а следовательно, более удобном (эффективном) продвижении к выгоде.

    Прием применяется, когда:

    • оппонент явно не понимает, по какой роли говорит;

    • оппонент сознательно пытается захватить роль, которая неуместна в данной ситуации;

    • оппонент сознательно пытается захватить роль, которая выгодна ему, но противоречит реальной (действительной) расстановке ролей;

    • желая наступать, оппонент преувеличивает свои возможности для этого;

    • необходимо жестко поставить собеседника на место.

    Варианты исполнения приема:

    • «Петр Семенович, а вы сейчас как кто с кем со мной разговариваете?»;

    • «Простите, с кем имею дело?»;

    • «А вы кто, чтобы мне это говорить?».

    Прием «А разве не важнее?..»

    Без всякого сомнения, каждый при ведении переговоров исходит из своей картины мира. Из того, как он понимает эту жизнь, из своего свода правил, из своей системы ценностей. Какой широкой и глубокой она бы ни была, она все равно ограниченна. Или в ней есть «не заполненные пазлами» «пустоты». Прием используется тогда, когда ваша картина мира имеет то, чего, возможно, лишена картина мира противника. И своей мягкой формулировкой, например: «А разве не важнее немного подождать, чем сразу покупать то, что вас не очень устраивает?» или «А разве не важнее иметь нечто, значительно превосходящее по качеству, чем слегка за него переплатить?» – вы расширяете картину мира оппонента. Поскольку это происходит достаточно резко, то человек на какое-то короткое время «зависает», потеряв адекватность картины мира. В этот момент и происходит перехват управления. Еще это может произойти потому, что ваша ценность оказалась более «ценной».

    Важно проговорить этот прием уверенно, тем самым передав эту уверенность оппоненту.

    Прием применяется, когда:

    • оппонент не понимает своей выгоды;

    • оппонент сознательно не хочет замечать своей выгоды;

    • необходимо навязать собеседнику «здравый смысл»;

    • необходимо заставить оппонента отказаться от его варианта развития событий.

    Варианты исполнения приема:

    • «А разве не важнее сначала все качественно взвесить, чтобы дальше все шло как по маслу?»;

    • «А разве не лучше подождать то, что надо, чем покупать то, что есть?»;

    • «Для вас разве не важнее обсудить на берегу все детали, чем плыть в условиях полной неопределенности?».

    Прием «Без комментариев»

    Есть такие ситуации, когда лучше промолчать, чем что-то говорить. Видимо, именно про них и говорят: «Слово – серебро, молчание – золото». Или «Слово не воробей, вылетит – не поймаешь». Важно научиться себя сдерживать, а для этого – подчинить себе свои чувства. Как правило, человека «несет» именно в тот момент, когда им владеют эмоции. При этом состоянии мы не контролируем себя, «сливаем» истинную информацию, «режем правду-матку». А этого и ждет манипулятор (или провокатор), запустивший эмоции. Вместо того чтобы начать говорить, надо остановить себя, внутренним голосом сказав себе «стоп», а дальше вслух: «Без комментариев».

    
     Как-то раз была такая игровая ситуация, когда в управленческом поединке одного молодого человека должна была уволить его начальница за «несоблюдение корпоративной культуры». И на первую ее фразу парень, не разобравшись в правилах, только повел плечами, дескать «А почему?», и не стал что-либо отвечать ей словами. Соперница все пять минут своего игрового времени провела в рассказах, какой перед ней «нехороший человек». А парень-подчиненный смотрел на нее, играл желваками и улыбался философской улыбкой. Когда наступило голосование, неожиданно, прежде всего для молодого человека, большинство судей проголосовало за него. И уже в первом комментарии судья сказала, что нанялась бы на работу именно к нему, поскольку у него «такая» выдержка. Парень, очнувшись, говорит: «А что, разве можно было возражать?» – что вызвало громкий смех в зале, означавший лишь то, что они это молчание приняли за волю, а он всего-то лишь не разобрался в правилах, решив, что, когда идут часы противника, говорит только оппонент. Со стороны действительно такое молчание выглядело очень мужественным и красивым. А все, что делала его соперница, только продвигало ее к поражению.

    

    Прием применяется, когда:

    • любые твои комментарии могут быть в дальнейшем использованы против тебя;

    • твои комментарии, как открытые карты, полностью раскроют твою позицию, что создаст абсолютно адекватную картину мира у оппонента;

    • говорить нельзя, так как любая информация будет выглядеть ложью;

    • введение любой новой информации даст противнику возможность навязать тебе новый виток борьбы;

    • озвучивание информации создаст тебе образ отрицательного героя.

    Варианты исполнения приема:

    • «Этот вопрос я обойду молчанием…»;

    • «Давайте сразу перейдем к следующему вопросу»;

    • «Я не буду отвечать на этот вопрос»;

    • «Я лучше помолчу»;

    • «Мне бы не хотелось…».

    Прием «Беру тайм-аут», или «Я подумаю»

    На самом деле это два разных приема, но довольно близких по смыслу, поэтому я их объединил в один. Разница их лишь в том, что в первом случае разговор между сторонами будет обязательно продолжен, а во втором может быть и закончен, если вторая сторона не назначила время продолжения решения вопроса. Прием очень надежный, поскольку на определенном отрезке времени позволяет не проиграть. Прием хорош и тем, что смягчает борьбу, переводя ее из настоящего в будущее. А мы-то с вами знаем, что лучший способ нейтрализации энергии противника, направленной на настоящее, – это перевод ее на будущее.

    
     Всем знакомый пример. Подчиненный врывается в кабинет руководителя с листом бумаги и громко говорит: «Подпишите, я от вас увольняюсь». Начальник берет заявление и отвечает: «Я подумаю, что с этим делать, зайди завтра утром». И это понятно, что ему входить в борьбу за настоящее сейчас невыгодно и неправильно. И энергии у него поменьше, и эмоцией он может «заразиться», а за эмоцией и «дров нарубить». А за ночь много чего изменится. Во-первых, можно поразмышлять над ситуацией, над словами, которые завтра произнесешь. Во-вторых, у подчиненного энергия снизится. В-третьих, поговорив с женой, он поймет, что, может, и зря собрался уходить. В-четвертых, в-пятых… В общем, «утро вечера мудренее».

    

    Прием применяется, когда:

    • тебя «прижали к стенке»;

    • необходимо время для обдумывания решения;

    • необходимо остановить наступательный порыв противника, так как его наступление приобретает неотвратимый характер;

    • необходима передышка в борьбе.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мне нужно время, чтобы принять решение»;

    • «Я до завтра хочу все обдумать»;

    • «Дайте мне пару дней для принятия решения»;

    • «Беру тайм-аут на обдумывание».

    Прием «Бифуркация»

    Бифуркация – это приобретение нового качества в движениях динамической системы при малом изменении ее параметров (Большой Энциклопедический Словарь). Еще этот прием может называться «Смена режима работы». Суть приема – в неожиданной смене темпа речи, и/или тембра, и/или громкости голоса для того, чтобы переломить ход переговоров, сбив и ослабив сопротивление противника. При использовании этого приема у противника возникает кратковременная неадекватность картины мира, он не понимает причины происходящего и на время отменяет свое наступление до момента, пока картина мира полностью не прояснится.

    Прием применяется, когда:

    • противник яростно наступает;

    • противник почувствовал неотвратимость своей победы;

    • нет возможности взять тайм-аут;

    • противник тебя недооценивает;

    • необходимо произвести впечатление на присутствующую при разговоре третью сторону;

    • противник имеет адекватную картину мира только в зоне своего наступления.

    Прием «Благодарность за урок»

    Ваш оппонент развивает наступление, перейдя, например, к «навешиванию ярлыков», а вы ему неожиданно отвечаете словами искренней благодарности. В этот момент у противника и происходит «зависание бортового компьютера». Ожидал он одного, а получил прямо противоположное. В этот момент противнику необходимо время для обдумывания ситуации, для осмысления происходящего. Да и эмоциональный фон у него резко подскакивает в этот момент от полной неожиданности. Но, поскольку переговоры на этом не закончены, ему ничего не остается, как их продолжать. Только адекватность картины мира в этот момент у него неполная.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • «утереть нос», «дать щелчок по носу» оппоненту;

    • создать хотя бы кратковременную неадекватную картину мира у оппонента;

    • успокоить свое волнение;

    • произвести впечатление на присутствующую при разговоре третью сторону;

    • понизить «градус» диалога.

    Вариант исполнения приема. Например, на негативную оценочную реплику оппонента дать ответ: «Ваша оценка в какой-то степени мне неприятна, но своими действиями вы многому меня научили…» (и пояснить, чему именно, если эмоции не мешают разуму быстро сформулировать ответ).

    Прием «Блокировка»

    Этот прием очень полезен для применения в продажах. А точнее, при работе с возражениями и сомнениями клиента. Например, он говорит: «Я не стану это покупать, потому что это дорого».

    А вы вместо того, чтобы сразу реагировать на его «дорого», спрашиваете: «Позвольте узнать, это единственное, что вас останавливает?» И тут наступает момент истины. Либо клиент говорит: «Нет, конечно». Тогда вы «вытаскиваете» и другие его возражения. Или говорит «да», и тогда он становится «заблокированным». После такого его ответа ему будет значительно труднее возражать как-то еще.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заблокировать противника в его количестве возражений или причин отказа;

    • показать противнику, что разногласий в позициях не так уж и много, чтобы не дойти до договоренностей;

    • вытащить из противника все его возражения, сомнения, замечания, чтобы начать на них отвечать.

    Варианты исполнения приема:

    • «Это единственное, что вас останавливает?»;

    • «У нас с вами только по этому вопросу разногласия?»;

    • «Только по этой причине вы не хотите подписать договор?».

    Прием «Бумеранг»

    Прием рассчитан на «борьбу» с клиентом, который в чем-то не согласен с вашей позицией. Суть приема в том, что на любой аргумент его возражения вы ему «возвращаете» фразу, начинающуюся со слов «Именно поэтому…». Например, клиент говорит: «Мне не нравится этот цвет!» Вы: «Именно поэтому я и хочу рассказать вам обо всей цветовой гамме этого продукта». Или клиент: «Мне не нравится обслуживание в вашем магазине». Вы: «Именно поэтому я хотел бы вас выслушать. Для нас важны все мнения наших клиентов».

    Прием применяется, когда:

    • необходимо поработать с возражениями, сомнениями оппонента;

    • нужно не вступить в ступор и продолжить борьбу;

    • необходима связка в диалоге, а решение еще не найдено. Пока произносится начало фразы, рождается ее окончание;

    • когда противник наступает и считает свой аргумент ставящим тебя в тупик.

    Варианты исполнения приема:

    • на реплику клиента: «Это дорого» – ответ: «Именно поэтому я и хочу вам объяснить, что входит в стоимость нашего продукта»;

    • на реплику: «Мы уже сотрудничаем с одной хорошей компанией» – ответ: «Именно поэтому я и собираюсь вам рассказать о выгодах сотрудничества с нами».

    Прием «Вам может показаться, но…»

    Прием из серии «согласись и опровергни». Сначала необходимо присоединиться к противнику со словами «Вам может показаться, что…». Эти слова у него вызовут доверие. Ему приятно, что противник сам озвучивает свое «несовершенство», как бы признаваясь в этом. Но только «как бы». Он не говорит открыто: «Я такой». Он всего лишь говорит: «Вам может показаться». И далее, смягчив переговоры, он озвучивает причину такого поведения, которая вызывает еще больше уважения или доверия.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • присоединиться к оппоненту с тем, чтобы медленно, без рывков изменить его картину мира;

    • показать противнику другую сторону происходящих событий, его выгоду;

    • сохранить хорошие отношения с собеседником;

    • построить эффективную защиту своей позиции, основанную на контрасте;

    • вызвать доверие к себе.

    Варианты исполнения приема:

    • «Может и правда показаться, что я жестко с вами поступил. Но это только для того, чтобы вы поскорее вошли в процесс и изнутри поняли, что вы попали в компанию, где все нацелено на результат и успех»;

    • «Вам может показаться, что мы чрезмерно жестко защищаем свои позиции. Но это только для того, чтобы все наши партнеры, коими мы хотим вас видеть в будущем, имели полную уверенность в завтрашнем дне»;

    • «Тебе может показаться, что я большой скряга. Но все это лишь для того, чтобы нам поскорее въехать в наш строящийся дом, где наконец-то мы могли бы свить с тобой наше уютное гнездышко».

    Прием «Взгляд под другим углом зрения»

    Для проведения такого приема нужно иметь выдержку, чтобы до конца выслушать позицию противника. Необходимо дать ему «спустить пар», а заодно и понаблюдать за деталями его картины мира. После этого предложить ему посмотреть на ситуацию с другой стороны. Это означает, что вам придется описать ту же ситуацию (картину мира), только при этом сделать акцент на другой ценности, на которую вы опираетесь. И сделать в своей речи эту ценность «более ценной», чем ценность противника. Для этого потребуются ваше ораторское мастерство и адекватная картина мира.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать другую сторону ситуации;

    • заострить внимание оппонента на других ценностях, чтобы показать ему их преимущество;

    • показать противнику то, чего он не замечает или не хочет заметить.

    Варианты исполнения приема:

    • «А если нам взглянуть на ситуацию под другим углом зрения?»;

    • «Давайте посмотрим с другой стороны»;

    • «Мне бы хотелось показать вам это с другой точки».

    Прием «Видимая поддержка»

    Прием применяется для амортизации приема противника. Вы гибко присоединяетесь к нему, говоря, что во многом с ним согласны. При этом вы показываете ему, что вы практически в «одной лодке». Так, да не так. Это необходимо лишь для усыпления его бдительности, для нейтрализации его наступающей мощи.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • объединиться с партнером;

    • успокоить волнение противника;

    • показать противнику общую точку зрения и атаковать именно с нее, усыпив его бдительность;

    • поддержать противника и создать условия, по которым «он должен»;

    • подчеркнуть что-то общее, чтобы усыпить бдительность оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • «Находясь в подобной ситуации, я бы поступил, наверное, так же»;

    • «Вы во многом правы, хочу вас поддержать»;

    • «Я разделяю ваши эмоции по поводу сложившейся ситуации»;

    • «Пожалуй, в большинстве тезисов вы правы, и вместе с тем…»;

    • «Я с вами согласен, что… и я бы хотел добавить…»;

    • «У меня нет возражений по поводу… и я еще…».

    Прием «Встречная манипуляция»

    Встречная манипуляция показывает противнику вашу готовность вести борьбу его же оружием. При этом ваша позиция более этична: не вы первым начали. При использовании этого приема вы должны быть готовы к действительно жесткой борьбе. Такая готовность будет проявляться в вашей внешней уверенности. Это может «остудить» оппонента, осознающего, что «топор войны» первым все-таки достал он.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • жестко остановить наступательный порыв оппонента;

    • перехватить управление;

    • показать оппоненту готовность продолжать диалог в любом формате общения, включая и такой;

    • показать равенство в позициях с оппонентом.

    Варианты исполнения приема:

    • на реплику: «Похоже, с первого раза вы не понимаете. О’кей…» («щипок снизу» за струну «желание казаться значимым») – ответ: «Особенно когда так “ясно” объясняют…»;

    • на реплику: «У тебя что, одежды приличнее нет?» – ответ: «И это мне, конечно же, говорит величайший кутюрье современности…».

    Прием «Встречные требования»

    Прием используется тогда, когда противник настаивает на чем-либо, а вы в это время достаточно упорно и долго ему сопротивляетесь. Надо при этом быстро разглядеть в своей картине мира то, что может стоить немного (или даже значительно) дороже. И, внезапно для противника согласившись с ним, тут же выдвинуть ему свое встречное требование. Противник ликует от своей «победы» и «благосклонно» соглашается на ваше встречное требование, только некоторое время спустя понимая, что он это сделал поспешно. Но все уже случилось, все произошло. Слово не воробей, вылетело – и поймать его уже нельзя.

    Прием применяется, когда необходимо показать противнику:

    • свою готовность договариваться, но при этом не упускать своих возможностей;

    • что вы готовы пойти на договоренность, в ответ сделав ему свое предложение, от которого ему будет трудно отказаться.

    Варианты исполнения приема:

    • «О’кей, я согласен с вашей ценой, но тогда доставка за ваш счет»;

    • «Пожалуй, мы принимаем ваше предложение. Тогда уж примите и вы наше…»;

    • «Я, конечно же, дам тебе свою газонокосилку. Тогда, раз тебе так нравится косить, покоси уж и мой участок. Договорились?».

    Прием «Выжидание», или «Салями»

    Суть приема состоит в том, что информацию о своей позиции, оценке чего-либо необходимо давать не торопясь, постепенно, как бы нарезая колбасу салями тонкими кусочками, маленькими порциями, слой за слоем. Смысл приема состоит в том, чтобы вынудить противника первым «раскрыть карты», после чего принять решение относительно своих дальнейших действий.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • чтобы противник первым проявил свою позицию;

    • измотать соперника позиционной борьбой;

    • показать себя противнику как открытого человека, готового «раскрыть свои карты» для встречного открытия.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я готов признаться, что нам нужна ваша продукция» (ну если она и правда нужна);

    • «Я должен вам сказать, что вы являетесь для нас важным стратегическим партнером» (ну а кто не является?);

    • «Сознаюсь, встреча с вами для нас очень важна» (нет неважных переговоров).

    Прием «Вы меня неправильно поняли»

    Суть приема состоит в том, чтобы оправдаться, вывести противника на другую картину мира. После произнесения такой фразы у противника кратковременно создается неадекватная картина мира и он пытается ее прояснить. Важно быль логичным и не переходить ту тонкую грань, за которой ваше объяснение позиции будет выглядеть как оправдание. Лучше в такой ситуации недоговорить, чем переговорить.

    Прием опирается на высокую контекстность русского языка, в котором многие вещи можно трактовать по-разному. Иногда даже законы.

    Прием применяется, когда:

    • необходимо избежать признания своего поражения;

    • нужно объяснить противнику как-то иначе;

    • противник неправильно толкует ваши слова и сам на это толкование опирается;

    • противник правильно толкует ваши слова, и вы понимаете, что сами ошиблись, сказав ему об этом.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы меня неправильно поняли. Позвольте, я еще раз коротко объясню вам разницу в понимании моей позиции и той, которую вы поняли неверно»;

    • «Я имел в виду другое. Ох уж эта высокая контекстность русского языка, когда все толкуется двояко. Я имел в виду следующее…».

    Прием «Выражение несогласия», или «Нет»

    Человек должен уметь сопротивляться разным жизненным обстоятельствам. И если мы можем оказывать сопротивление не всем природным явлениям, то в отношении человека это сделать всегда возможно, просто отказав ему в том, что вам не хотелось бы делать, слышать, видеть и т. д.

    Есть три уровня выражения несогласия:

    • первый, самый простой: сказать «нет» и объяснить почему;

    • второй: просто «нет»;

    • третий: сказать «нет», не объяснять почему и не сожалеть, что не объясняешь.

    Каждый сам для себя выбирает (в зависимости от ситуации), на каком уровне отказывать.

    Прием применяется, когда вы:

    • не согласны с позицией противника;

    • не намерены выполнять то, на чем настаивает противник;

    • не согласны с интерпретацией противником ваших слов;

    • не хотите продолжать переговоры;

    • не можете продолжать переговоры.

    Варианты исполнения приема:

    • «Нет»;

    • «Извините, нет»;

    • «Нет, потому что…»;

    • «Нет! Что тут непонятно?».

    Прием «Выражение понимания»

    Один киношный персонаж как-то сказал очень важную и простую фразу: «Счастье – это когда тебя понимают». Действительно, пожалуй, самый «дешевый» способ сделать своего собеседника счастливым – выразить ему свое понимание.

    Суть приема – в присоединении к оппоненту через выражение понимания. Именно после этого он начинает видеть в вас не врага (соперника), а друга (союзника), с которым, как вы правильно догадались, ведут себя каким-то образом.

    Присоединение к оппоненту происходит через его же аргументацию, иногда подчеркивание общности с ним. Психологическое «поглаживание» его эго, «зажатой важности» раскрывает противника, делает его уязвимым.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • снять напряжение с оппонента;

    • вовлечь противника в свою игру;

    • показать оппоненту, что между вами есть контакт;

    • выразить понимание партнера, чтобы присоединиться к нему, а потом повести за собой в переговорах.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я понимаю, что для вас важно…»;

    • «Понимаю вас… Многим людям действительно важно…».

    Прием «Высокая планка»

    Прием применяется достаточно часто в продажах. Рассказ о том, как вы, например, продавали что-то более важному клиенту, вызывает у покупателя гордость, что именно «такое же», как у него, есть у важной, известной персоны.

    Кроме того, при переговорах вы можете использовать рассказ о том, как вы «общались» с кем-то на самом высоком уровне, таким образом показав противнику, кто может являться (или уже является) вашим союзником или как минимум знакомым.

    Прием применяется, когда:

    • необходимо как можно быстрее добиться признания оппонентом выгодности вашего предложения;

    • вы чувствуете, что вашим словам не хватает веса;

    • вы понимаете, что нужно указать противнику на ваш заключенный союз с важным лицом, тем самым добившись преимущества;

    • необходимо произвести «правильное» впечатление на противника или третью сторону.

    Варианты исполнения приема:

    • «У нас уже покупал этот продукт вице-президент…»;

    • «Среди наших клиентов такие, как…»;

    • «Нам доводилось вести переговоры с самим…»;

    • «Когда я разговаривал с Дмитрием Анатольевичем (ну вы понимаете, о ком я говорю), он в этом вопросе меня поддержал».

    Прием «Да, но это для того, чтобы…»

    Прием рассчитан на дерзкий оценочный ход оппонента, то есть того человека, который по роли имеет право дать оценку твоим действиям (например, «руководителя», «клиента», «учителя»). При этом ваш ответ должен состоять из двух частей:

    • принять то, что сказал оценивающий противник, как есть;

    • описать, почему именно так сделано, что это исключительно в интересах партнера.

    Прием применяется, когда:

    • оппонент, имея на это преимущественное право, может прямо заявить о своей оценке;

    • вас вынуждают оправдываться;

    • приходится признавать правильность суждений оппонента и показывать, что вы более, чем он, дальновидны.

    Варианты исполнения приема:

    • например, руководитель говорит: «Вы почему мне принесли полупустой проект?»

    Ответ: «Я согласен, что проект еще не до конца доработан, но я принес его специально, чтобы вы видели все мои действия, могли сделать замечания, что поможет исключить более серьезные ошибки на поздних стадиях работы с проектом»;

    • например, клиент говорит: «Я очень недоволен вашей работой. Почему вы снова меня обманули, сказав, что сдадите работы вовремя, до десятого числа?»

    Ответ: «Я с вами абсолютно согласен, что должен был вас проинформировать о задержке поставки ламината, который мы заказали. Но это даже хорошо, что он пришел позже и мы не успели его постелить. Зато теперь стяжка окончательно просохла и можно постелить ламинат без опасения, что с ним что-то случится. И потом, десятое число только началось. К вечеру сможете принять объект».

    Прием «Да, я такой»

    Очень часто противник пытается вывести на эмоцию. Эмоция – это затратный механизм. Да еще при этом и разум отключается. В этом и есть задумка нападающего. Таким образом он пытается перехватить управление в переговорах. Одной из, пожалуй, самых эффективных и малозатратных техник считается психологическое айкидо. Прием «Да, я такой» именно из айкидо. Он применяется как амортизация наступательной энергии противника. Прием предполагает внешнее согласие с противником, но интонация ответа «напускает туман». Здесь важнее не что говоришь, а КАК это делаешь. Во время исполнения приема надо сохранять полное спокойствие и отвечать противнику с интонацией размышления или с юмором. Тогда в словах противник слышит то, что хочет слышать, хотя интонация совсем не соответствует этим словам.

    Прием применяется, когда:

    • есть возможность использовать энергию противника против него же самого;

    • необходимо увернуться от удара;

    • нужно уклониться от прямого столкновения или амортизировать удар противника.

    Варианты исполнения приема:

    • на манипулятивную реплику: «Ты что, дурак, что ли? По пять раз тебе надо объяснять такое…» – ответ: «Да, я дурак, объясни!»;

    • на реплику: «У тебя что, одежды поприличнее нет?» – ответ: «Ой, нету…»(«напустить тумана»);

    • на реплику: «Что-то вы уж очень долго копаетесь с такими простыми чертежами» – ответ: «Долго, очень долго» (философски-задумчиво).

    Прием «Двойное толкование»

    Высокая контекстность русского языка, то есть возможность двойного толкования, позволяет в любой ситуации выкрутиться, сказав: «Я вас понял по-другому» – и объяснив, как именно «по-другому». В этом суть приема. Смысл – выйти из ситуации непроигравшим, показав противнику и другое толкование того, что было обсуждено ранее. Этот прием дает возможность выйти из ситуации невиновным, «передав вину» языку общения.

    Прием применяется, когда:

    • необходимо выдержать удар, но не оправдываться;

    • нужно указать противнику на противоречивость его позиции;

    • вы понимаете, что противник прав, но у вас есть последний оплот обороны.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вас понял по-другому»;

    • «Мне показалось, что вы сказали так, потому что имели в виду…»;

    • «А я это понял так…»;

    • «Но вы же, как я понял, имели в виду другое…».

    Прием «Деление»

    Прием применяется в продажах и основан на логической цепочке поэтапного доказательства «неправоты» клиента относительно цены продукта. Но прием может быть применен только тогда, когда клиент ссылается на более дешевый вариант альтернативного товара. Суть приема – в показе покупателю его выгоды, получаемой благодаря делению стоимости товара на срок его эксплуатации, который больше, чем у более дешевого аналога, имеющего меньший срок жизнеспособности. Смысл приема в том, чтобы заставить клиента сомневаться в своем выборе более дешевого товара, показав ему известные «истины»: «Мы не настолько богаты, чтобы покупать дешевые вещи» или «Скупой платит дважды».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать клиенту экономическую выгоду;

    • отговорить собеседника от приобретения дешевого продукта.

    Варианты исполнения приема:

    • «Возьмите цену и разделите на количество лет эксплуатации»;

    • «Давайте сравним: прибор, изготовленный в “такой-то” компании, со сроком эксплуатации один год стоит одну тысячу рублей, наш прибор с гарантийным сроком эксплуатации три года стоит полторы тысячи рублей. Разделите цену на время эксплуатации. Годовая эксплуатация первого в тысячу рублей против годовой цены нашего прибора в пятьсот рублей. Что, на ваш взгляд, выгоднее?».

    Прием «Дерзкая контраргументация с переводом на выгоду»

    Суть приема – в показе противнику сначала той картины мира, которую он видит, а потом той, которая, возможно, скрыта от его глаз, но по ценности может быть в данной ситуации более весомой. Смысл – в плавном изменении картины мира противника через первоначальное присоединение к ней, которое вы осознаете, и следующий за ним «дерзкий» разворот, резко меняющий картину мира противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • произвести сильное впечатление;

    • вызвать у оппонента кратковременную неадекватную картину мира для перехвата управления;

    • изменить отношение оппонента к себе;

    • вызвать у собеседника ощущение упущенной выгоды.

    Варианты исполнения приема:

    • как в фильме «Дьявол носит Прадо» при приеме главной героини на работу. «Да, я полновата и ничего не смыслю в моде. Но я все схватываю на лету и готова работать… Спасибо, что уделили мне время»;

    • «Может, я и правда не выгляжу как работник страховой компании, но я с моим опытом абсолютно уверен в том, что смог бы принести вашему офису большую пользу. Уверен, вы меня еще вспомните…»;

    • «Да, я толстый, лысый и не такой уж молодой. Но я готов был сделать тебя своей королевой. Прости меня…».

    Прием «Доведение до абсурда»

    Суть приема – в показе противнику того крайнего, «фантастического» проявления, идущего из ситуации, которое вы хоть и осознаете, но уж точно на него не пойдете. Именно по причине нереальности такого выхода. Довести до абсурда – значит показать противнику невозможность продвижения именно в ту сторону, в которую он предлагает идти. Смысл приема – в резком изменении картины мира оппонента, демонстрации ему тупиковости его предложения.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать оппоненту всю невозможность принятия его предложения;

    • вернуть оппонента к здравому смыслу;

    • показать оппоненту готовность договариваться, но на реалистичных условиях.

    Варианты исполнения приема:

    • на реплику: «Снизьте цену до…» – ответ: «Нам тогда уж будет проще вам это просто подарить»;

    • на реплику: «Это очень большой срок доставки» – ответ: «Ну, если вы нам предложите в виде транспорта ракету, он сократится в разы» (шутливо);

    • на реплику: «Мы бы взяли больше, но дешевле» – ответ: «А лучше все и бесплатно» (шутливо).

    Прием «Думают-думал-понял»

    Отличный прием, плавно меняющий картину мира клиента. Чаще всего используется в продажах на этапе работы с возражениями. Суть приема – в присоединении к клиенту, начиная с согласия, что «многие так думают», с последующим усилением согласия «я тоже раньше так думал» (это вызывает все большее доверие к вам у клиента) и, наконец, резким изменением картины мира через «но только сейчас я понял, что…». Клиент, убаюканный вашим первоначальным согласием, получивший доверие к вам через ваше признание «я тоже», получает «железобетонную» аргументацию «я понял» как экспертное мнение. Это и меняет его картину мира. Смысл приема именно в этом.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • плавно, без рывков изменить картину мира оппонента, сначала присоединившись к нему (выразив два согласия) и лишь затем показав ему выгоду предложения;

    • показать оппоненту невидимую часть выгоды.

    Вариант исполнения приема: «Вы правы, так действительно некоторые люди думают, признаться, и я когда-то думал так же… Но теперь, отработав уже более полугода в этой компании, я понял, что…»

    Прием «Заскочить в последний вагон уходящего поезда»

    Прием, который самым неожиданным образом может спасти почти проигранную ситуацию. Суть приема – в показе противнику, что вы готовы ему проиграть, но только при условии, что он назовет вам аргумент, который мог бы его убедить. Вы как бы даете ему примерить на себя роль «победителя» и близкую по ситуации роль «важного эксперта», «учителя». Последние две роли его очень даже устраивают, и он из них, думая, что он уже выиграл, «раскрывает свои карты». Следующий шаг – в признании вами своей «недалекости», что вроде бы и закрепляет ему роль «победителя», но при этом вы берете себе еще один шанс попробовать изменить картину мира противника. Но теперь уже пользуясь информацией «открытых карт».

    
     Я знаком с одним молодым, но очень амбициозным руководителем, который блестяще пользуется этим приемом. Даже если он не получает сиюминутной победы над конкретным противником (противник не «засчитывает» ему победу, поскольку сам открыл ему «карты»), он получает ее в несколько отдаленной перспективе. Ведь, как он говорит, «теперь-то я знаю его расклад».

    

    Прием применяется, когда:

    • переговоры проиграны, но можно попробовать еще что-то изменить;

    • необходимо получить информацию от противника, которую после небольшого перерыва можно было бы использовать против него же самого;

    • нужно переключить противника на другую роль («учителя», «эксперта», «наставника») и попробовать использовать полученную информацию как зацепку для продолжения переговоров.

    Варианты исполнения приема:

    • «Что все-таки могло бы вас убедить?»;

    • «Я сдаюсь, но не могли бы вы мне сказать, каких моих аргументов вам не хватило для принятия решения?»;

    • «Пожалуй, вы победили, но позвольте узнать, что, на ваш взгляд, я сделал не так?».

    Прием «Затертая пластинка», или «Многократный повтор»

    Прием используется против манипулятора, вызывающего вас «на эмоцию». Суть приема – в многократном (три-пять раз) повторе одной и той же подходящей под ситуацию фразы, не меняя порядка слов и интонации произнесения. Последнее очень важно. Поскольку вы «держите оборону» именно этим – невозмутимостью и спокойной уверенностью, демонстрируя неизменность своей интонации и, как это ни неприятно оппоненту, даже порядка слов.

    
     У меня когда-то был бухгалтер, который очень эффективно «держал удар» именно этим приемом. Когда я как директор устраивал на нее наезд за допущенные ею «прегрешения», она стойко и спокойно парировала многократно повторенной фразой «Я уже все поняла, Игорь Иванович». При этом ни порядка слов, ни, главное, интонации она не меняла. В какой-то момент ее «непробиваемость» для меня становилась непреодолимым препятствием, и понимая, что я «отскакиваю как от стенки горох», я начинал лихорадочно искать другой механизм воздействия на нее, но в голову мне, конечно же, ничего не приходило и я почти всегда был вынужден отступить. Что моему бухгалтеру и было нужно.

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • остановить наступление противника, интонацией показывая ему, что продолжение атаки бесперспективно;

    • показать сопернику устойчивость своего психологического состояния и всю невозможность вывести вас из него.

    Варианты исполнения приема: несколько раз, не меняя интонации и порядка слов, на манипулятивное наступление оппонента ответить одной из фраз:

    • «Давайте не будем повторяться»;

    • «Я уже вам все сказал»;

    • «Мы с вами уже это обсудили»;

    • «Может быть».

    Прием «Извинение»

    Не надо думать, что любое извинение – это локальное поражение. Конечно, в некоторых случаях в извинении нет большой надобности. Но если противник вас уличил в явном промахе (лжи, дезинформации, излишней необоснованной борьбе, пустых попытках «испортить лицо»), то имеет смысл извиниться, показав противнику, что вы его уважаете и храните собственную честь даже в таких условиях. Чем больше вы погрязаете в попытках оправдаться, тем больше тратите энергии и заставляете злиться противника, высвобождая у него все больше разрушительной энергии гнева.

    Извиняйтесь, но не часто. Признание своего небольшого поражения не означает поражения в войне. Такое извинение выглядит в глазах оппонента скорее вашей силой, нежели слабостью. И помните, что ведущий честную борьбу враг сечь повинную голову вряд ли станет. Это здорово охлаждает его пыл.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, в какой зоне бороться не надо, что это уже «его территория»;

    • охладить пыл наступающего противника;

    • отступить, чтобы собрать силы для дальнейшей борьбы, для будущего наступления;

    • получить передышку;

    • показать сопернику, что вы имеете адекватную картину мира и не сражаетесь просто ради того, чтобы сражаться.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я приношу свои извинения за допущенную мной дезинформацию»;

    • «Я извиняюсь, что выдал вам не до конца проверенную мной информацию, чем сбил на некоторое время вас с толку»;

    • «Прошу прощения за бестактность, проявленную мной при высказывании недопроверенной информации»;

    • «Прошу принять мои извинения за допущенную оплошность».

    Прием «Кажущаяся невнимательность»

    Прием очень эффективен при диалоге «тихого» с «громким». Представьте себе, как один нависает над своим собеседником, как скала, извергает на него громы и молнии, брызжет на него слюной. Понятно, что у «тихого» нет практически никаких шансов быть хоть как-то услышанным. Но именно в такой момент можно применить прием «Простите, что вы сказали?». При этом надо быть готовым к тому, что «громкий» может еще даже и добавить своей громкости. Но после применения этого приема повторно «громкий» резко сбрасывает свою громоподобность. Как правило, он начинает говорить в два раза тише. Почему такое происходит? Да потому, что каждый из нас (пусть иногда и на бессознательном уровне) знает, что кричащий не слышен. В этом (понижении громкости противника) и есть смысл данного приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • понизить наступательный порыв и громкость противника;

    • показать «громкому» оппоненту, что кричащий не слышен;

    • сбить атаку противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Простите, что вы сказали?»;

    • «Ой, извините, я, кажется, пропустил…»;

    • «А можно повторить еще раз?»;

    • «Мне кажется, что я пропустил в вашей речи что-то важное. Повторите, пожалуйста».

    Прием «Компромисс»

    Суть приема в том, чтобы перейти от эмоций к конструктиву. Почему-то ошибочно считается, что переход к компромиссам всегда предлагает проигрывающая сторона. Это заблуждение ведет общество в тупик. Считаю, что переговорами всегда управляет человек, делающий предложение, а не держащий позицию, как тот баран, который столкнулся на тропе над пропастью с подобным себе и, совсем обессилев, потянул за собой на верную смерть второго. Компромисс – это и есть конструктивное предложение. Ведь при озвучивании предложения никто за язык не тянет сразу объявлять критическую для себя позицию. Нет. Ход за ходом стороны нащупывают то место, в котором каждой из них становится комфортно.

    Побеждает тот, кто в большей степени наполнен состоянием правоты. А правый всегда движется, ищет пути разрешения ситуации или всеми своими действиями не дает усомниться в своей правоте противнику. Конечно, тактически выгоднее, если первый шаг навстречу сделает оппонент. Но это совсем не главное. Главное – договориться, а значит, закончить войну, а не проиграть ее и уйти с поля брани с надутыми губами и опущенными от стыда глазами.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • перевести противника с эмоционального наступления на конструктивное сотрудничество;

    • сократить время на бессмысленное противостояние и наконец-то перейти к поиску взаимовыгодного предложения;

    • зафиксировать заявляемые сторонами позиции и начать движение к той точке, которая бы устроила обе стороны. Необходимо показать сопернику, что истина где-то между проявляемыми сторонами позициями и поиск ее неизбежен.

    Варианты исполнения приема:

    • «Давайте попробуем найти взаимоприемлемое решение. Итак, ваш ход…»;

    • «Давайте поищем компромисс. Предлагаю…»;

    • «Предлагаю начать движение друг к другу, а не друг от друга. Делаю первый шаг…».

    Прием «Конструктивная критика», или «Три аргумента»

    Прием применяется против наступательных действий манипулятора, которого необходимо быстро и решительно остановить. Суть приема в том, чтобы «вылить» на противника сразу три-четыре аргумента, не позволяя ему отвечать на каждый из них в отдельности. Для этого необходимо обязательно использовать слова «во-первых», «во-вторых», «в-третьих». Когда он начнет «работать» с вашими аргументами, конечно, необходимо каждый из них держать, как крепость, не сдавать его. И даже если крепость падет, у вас в запасе будут еще две крепости. Пока он начинает работать со вторым аргументом, вы вводите еще один, новый, – и ваша позиция снова укреплена.

    Конечно, при выполнении этого приема нужно помнить о правиле, что каждый следующий аргумент может ослабить предыдущий, поэтому лучше рассчитывать именно на то, что, встретив «три крепости», противник откажется от атаки в этом направлении. А значит, и аргументы должны быть тяжеловесны и примерно равны по своей силе. В этом смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • сразу и мощно остановить наступление противника введением эшелонированной обороны в виде трех взаимодополняющих аргументов, критикующих суть предложения наступающего;

    • остановить наступательную манипуляцию спокойным и уверенным тоном.

    Варианты исполнения приема:

    • на реплику: «Снизьте цену на свой продукт, и тогда мы его возьмем!» – дать ответ: «Плохое предложение. И вот почему. Во-первых, нам придется меньше платить нашим высококвалифицированным работникам, а значит, мы в перспективе потеряем, во-вторых, в связи с этим существенно снизится качество продукции, а в-третьих, вы сами откажетесь у нас брать такую продукцию»;

    • на манипуляцию противника: «Ты что, русского языка не понимаешь?» – дать спокойный ответ: «Во-первых, русский язык – это мой родной язык, во-вторых, смысл твоих действий мне понятен, в-третьих, почему ты решил, что именно я поведусь на этот твой тон?».

    Прием «Контраргументация»

    Суть приема – в быстрой реакции на вводимые аргументы противника с демонстрацией ему своих не менее сильных доводов «против». Смысл приема – в резком расширении картины мира противника новой информацией для него, что, естественно, требует некоторого времени на «перезагрузку». При этом контраргументация, несомненно, должна быть заготовлена заранее. Рассчитывать на экспромт могут только абсолютные профессионалы в области темы данных переговоров и/или люди с высокой гибкостью мышления.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • быстро и по-деловому ввести аргументацию, меняющую картину мира оппонента;

    • показать сопернику качество своей подготовленности и осведомленности.

    Варианты исполнения приема:

    • на реплику: «У вас высокие цены» – ответ: «Правильно, и позвольте мне объяснить почему. Во-первых…»;

    • на реплику: «Вы ведь не сможете поставить нам в два раза больше продукции за это же время» – ответ: «А этого и не требуется, и вот почему…».

    Прием «Косить под дурака»

    Чем отличается мудрый человек от дурака? Дурак всегда хочет казаться умным, а мудрый – наоборот. Прием «Косить под дурака» всегда был прерогативой умных людей. Они сознательно принижают свои умственные способности во время переговоров. И делают вид, что не все понимают, не вся аргументация оппонентов им ясна. А сами, задав вопрос, наблюдают за противником: как он себя поведет и поведется ли вообще на этот прием.

    
     Вспоминаю случай, когда к одной женщине-предпринимателю приехали представители бандитского мира и начали ей предлагать «крышу». Она прикинулась дурочкой и начала просить у них прайс, описание их услуг, гарантии надежности, договор. Какое-то время они пытались с ней разговаривать «как с нормальной», желая вызвать ее страх. А она (как позже рассказывала мне на консультации) так вошла в роль, что никакого страха перед ними у нее не возникало. И когда те окончательно отчаялись поговорить с «типичным представителем» бизнес-культуры, они махнули на нее рукой и удалились не солоно хлебавши. И только после их ухода у нее случился сильный приступ страха. Но дело было сделано. Никто ее не смог взять под свою «крышу», а значит, принудить платить деньги.

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • нарушить ход сценария переговоров противника;

    • навязать противнику лишнюю борьбу, к которой он не готов и ведение которой подточит его силы;

    • потянуть время для получения нужных ресурсов (информации, союзников, денег и т. д.).

    Варианты исполнения приема:

    • на реплику бандита: «Теперь ты мне будешь платить…» – ответ предпринимательницы: «А у вас есть прайс на ваши услуги? Вы мне его покажите, мы подумаем и, может быть, что-нибудь потом решим. Я же понимаю, что любая услуга должна оплачиваться. Спасибо вам за предложение»;

    • на реплику: «Мы бы взяли, но при существенно более низкой цене» – ответ: «А вы знаете, все в этом мире завязано на цену нефти на мировом рынке. И если когда-нибудь мировые картели и синдикаты…».

    Прием «Красавица»

    Прием может быть невербальным и вербализованным. В первом случае «красавице» не надо ничего делать, только «строить глазки» человеку, принимающему решения, или главе противоположной стороны. Для этого в состав делегации берут красивую женщину и просят ее не сводить глаз с «главного», «постреливать» ими, проявлять свою сексуальность, игривость, жеманство и т. п.

    При вербальном варианте «красавица» должна кокетничать в разговоре с оппонентом, заигрывать с ним словами, жестами, мимикой. Помогающий «красавице» должен наблюдать за соперником и, почувствовав его «увлеченность», взять на себя переговоры и вести за собой потерявшего разум и опьяненного красотой противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • ввести противника в эмоциональное состояние, когда ему станет трудно управлять своим разумом;

    • усыпить бдительность противника, расслабить с целью нанесения ему последующего удара.

    Прием «Маленькая капитуляция», или «Жертва фигурой»

    Суть приема в том, чтобы, «проигрывая бой, не проиграть войны», потеряв все или почти все. Необходимо вовремя остановиться, понимая всю бессмысленность своих действий, но при этом и остановить противника, чтобы ущерб (в том числе и для него) не был значительно большим. Остановить борьбу, чтобы укрепить свою позицию, не позволяя противнику разгромить себя полностью.

    Признать свое поражение в отдельном бою совсем не означает признать поражение в войне. Иногда бывает значительно полезнее показать противнику свою слабость («победимость») для того, чтобы усыпить его бдительность и ослабить наступательный порыв. История знает множество примеров, когда, проиграв один бой, армия побеждала в войне. Взять хотя бы поражение русских под Москвой в войне с французами. Москву сдали Наполеону, а потом не просто освободили Россию, но гнали француза победным маршем по Европе.

    Этот прием довольно часто используют в шахматах: жертвуют фигурой, чтобы получить позиционное преимущество и развить его в дальнейшем до полной победы над противником.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • остановить наступление противника, чтобы не потерять все (большую часть, важный стратегический ресурс);

    • показать противнику признание его силы, чтобы успокоить его наступательные действия и получить передышку;

    • сдать маленький ресурс ради сохранения большого;

    • проиграть бой, чтобы выиграть войну.

    Варианты исполнения приема:

    • «Все-все-все! Вы меня совсем уже победили. Я предлагаю взять небольшой тайм-аут. Давайте немного передохнем»;

    • «Федор Михайлович! Похоже, вы меня решили совсем уж разгромить. Помилуйте! Давайте на сегодня закончим переговоры. А завтра их непременно продолжим. Идет?».

    Прием «Мы с вами»

    Суть приема в том, чтобы продемонстрировать противнику давние дружеские с ним отношения и выразить недоумение по поводу происходящего в данный момент его «наезда». Смысл в том, чтобы вступить в союз с противником, сняв агрессивность его наступательного порыва как крайне недопустимую позицию в отношении «партнеров».

    Прием применяется, когда:

    • необходимо создать союз с оппонентом, показать ему множество объединяющих стороны моментов, подготовить его для принятия и в этот раз «общего» решения, впоследствии сделав свое предложение;

    • противник теряется в терминах «мое» и «наше»;

    • оппонент явно противопоставляет свою позицию вашей.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мы с вами уже шесть лет вместе работаем и никогда не предъявляли друг другу претензий»;

    • «Мы с вами никогда не ссорились, неужели этот маленький конфликт разведет нас в разные стороны»;

    • «Мы с вами всегда договаривались. Каких только не было сложных ситуаций! Неужели сейчас мы не договоримся?».

    Прием «Мячик»

    Суть приема – в забалтывании, уводе в сторону противника посторонними темами, не имеющими никакой связи с основной темой переговоров. Смысл приема – в изматывании, ослаблении противника, создании у него неадекватной картины мира.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заболтать собеседника, увести его в сторону, навязав ему бессмысленную борьбу с целью его ослабления и потери им бдительности;

    • выждать время;

    • оттенить главную цель переговоров, сделать ее неявной и получить решение оппонента, недооценивающего ее.

    Варианты исполнения приема:

    • для перехвата инициативы у манипулятора;

    • «Я вот интересную мысль недавно услышал… (произнести ее). Что вы об этом думаете? Лично я думаю иначе»;

    • «А как вам такая точка зрения? По-моему, спорно» (показать, в чем спорность);

    • «Интересная идея… Как вам? Но в ней есть что-то и сомнительное, правда?».

    Прием «Наказать себя»

    Как ведет себя главарь банды, когда осознает, что управление ею утрачено (почти утрачено), по тем проявлениям, которые он видит. Например, кто-то в банде выкрикивает: «А ты кто тут такой, чтобы нами командовать?» Бандит молча, медленно и решительно достает из ножен саблю или кинжал и на глазах у «изумленной публики» режет себе ладонь. Потом медленно поднимает на присутствующих глаза, низким голосом произносит так, чтобы все слышали: «Вы сделаете то, что я сказал» – и исподлобья медленно обводит всех взглядом, не оставляя никаких сомнений в том, кто тут главный.

    Это поступок. Только подобные яркие поступки могут восстановить авторитет.

    Наказать себя в интересах дела – это всегда поступок. Например, наказав себя неполучением премии, ты получаешь моральное право наказать любого подобным образом.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • получить плацдарм для контрнаступления на противника;

    • показать противнику решительность своих намерений и вызвать у него страх, который заставит его отказаться от своего предложения;

    • произвести на противника сильное впечатление и заставить уважать себя.

    Варианты исполнения приема:

    • начальник отдела на собрании как бы самому себе: «Да-а, похоже, в этом месяце премии мне уже не видать…» (и посматривает исподлобья на всех);

    • на переговорах с конкурентами: «Да мы хоть сегодня готовы уронить цены, только ведь тогда многие сойдут со сцены… Хотите этого? Пожалуйста!»;

    • директор на совете учредителей: «Я готов снять с себя бремя полномочий…».

    Прием «Не давите на меня»

    Суть приема – в демонстрации противнику того, что вы заметили его давление, ощущаете его, готовы его выдержать, что вы понимаете цель этого давления. Смысл – в понижении уровня давления противника и возможном получении тайм-аута на детальное разглядывание картины мира.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, что вы понимаете смысл его напора;

    • снять излишнее давление на себя со стороны противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Не давите на меня»;

    • «У меня такое чувство, что вы оказываете на меня давление»;

    • «Вы думаете, что без вашего давления я не приму какого-нибудь решения?»;

    • «Мне очень неприятно, что вы сейчас на меня давите».

    Прием «Недостаточность полномочий»

    Прием применяется тогда, когда противник загнал вас в угол и у вас осталось совсем немного инструментов, чтобы не проиграть на этом, хотя бы самом незначительном, участке времени. Суть приема – в озвучивании противнику своей невозможности принятия решения («я не уполномочен»). Смысл приема – в откладывании вопроса на время и, главное, в остановке противника в его наступлении. Получив время, всегда можно более детально рассмотреть картину мира противника и найти в ней какую-то «пустоту» и/или какую-то «твердость» в своей позиции.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заблокировать наступательную активность противника;

    • отложить принятие решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Мне необходимо согласовать с…»;

    • «Я должен посоветоваться с советом директоров…»;

    • «Мне не хватает информации для принятия решения. Надо, чтобы кое-кто одобрил первый и второй пункты нашего соглашения»;

    • «К сожалению, подписать такой договор я не могу, у нас полномочия на это есть только у коммерческого директора»;

    • «Это не моя зона ответственности»;

    • «Я и рад бы принять решение, но вы же знаете нашу структуру…».

    Прием «Не торопитесь»

    Суть приема в том, чтобы показать противнику, что он торопится и/или торопит вас в принятии решения, что за этим стоит какое-то давление на вас. Смысл – в установлении контроля над ситуацией через удержание управления противником.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, что принимаемое решение важно для обеих сторон и это обстоятельство не требует суеты и нервозности;

    • остановить самого себя от скоропалительного решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Это очень важный момент. Давайте не будем торопиться…»;

    • «Надо все качественно взвесить. Куда вы торопитесь?».

    Прием «Опора на сказанное ранее»

    В переговорах очень важны детали. Одной из таких деталей бывает смена темпа речи противника. Если он говорил в каком-то одном темпе и вдруг вы увидели у него суету и ускорение темпа речи, то надо придать этому значение. За ускорением речи может стоять желание опираться на ту информацию, которая не вызвала никакой вашей реакции, а значит, была вами принята. Помните народную мудрость, которая прочно «вросла» в наше бессознательное: «Молчание – знак согласия»? И противник начинает использовать ранее сказанную информацию как опору, как площадку для наступления. Поэтому очень важно показать противнику хоть какую-то реакцию (нахмурить брови, дернуть плечами, почесать голову). Данная реакция будет как якорь, к которому вы можете вернуться. Но важно то, что вы показали противнику, что вы заметили изменения в темпе его речи. И даже это может лишить его желания опираться на определенную информацию.

    Такой же прием вы можете использовать и при защите. В нем вы опираетесь на слова, сказанные противником. Суть приема именно в этом. А смысл – в демонстрации противнику, что вы внимательны ко всем его проявлениям, и это должно вызвать у него некоторое внутреннее переживание. А главное – то, что противнику трудно отрицать собственные слова. Даже если ему придется объяснять, что вы его неправильно поняли, то как минимум он потеряет на таком оправдании свою энергию, поскольку это вызовет у него сильное чувство.

    Прием применяется, когда:

    • нужно сделать слова оппонента частью доказательства твоей правоты;

    • необходимо пошаговое «внедрение» позиции, ведущее к преимуществу в переговорах;

    • противник случайно «подыграл» вам и вы зафиксировали это в защите своей позиции.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы сами только что сказали, что… Исходя из этого…»;

    • «Несколько ранее вы заявили, что… Я с этим согласен. Поэтому…»;

    • «Я говорил, и вы меня поддержали, что… Поэтому…»;

    • «Я говорил о том, что… и, поскольку вы не возражали, я хочу продолжить эту тему…».

    Прием «Пауза с вариациями»

    Пауза – очень «говорящий» прием. Она «говорит» противнику, что вы его слушаете, что не торопитесь отвечать, а значит, контролируете свои эмоции, что у вас есть сила и выдержка.

    Первый вариант – энергетическая пауза. Применяется против оппонента, который либо допустил бестактность в отношении вас, либо сделал очень «широкий шаг» в своем наступлении.

    В этот момент он в большей степени рассчитывает на быстрый ответный удар. Например, бестактность на бестактность, манипуляция на манипуляцию. И в этот момент, если бы это произошло, он бы понимал, что задел ваши «струны души» и вы, теряя самообладание, ринулись защищать свои позиции. Но вы внешне спокойны, смотрите в глаза противнику, у вас легкая философская улыбка на лице. И в этот момент у противника происходит разрыв шаблона. Он ожидал одного, а видит совсем другое.

    Держать паузу – это верх актерского мастерства. Помните, как говорят про мэтров сцены: «Как он блестяще держит паузу»? То же самое и в жизни. Если переговорщик умеет держать энергетическую паузу, он сильный противник.

    В момент держания паузы обе стороны находятся в сильном напряжении, сохранять которое долгое время может не каждый. В момент напряжения картина мира противника меняется сама по себе. И если вы оказались сильнее, он может после паузы заговорить первым. При этом он будет либо извиняться за свою бестактность, отступая, либо как-то смягчать свою позицию. Если вы не смогли довести свою паузу до говорения противника, то это тоже хороший результат, ведь отчасти его картина мира уже изменилась. А в этом – главный смысл данного приема.

    Второй вариант – пауза без взгляда в глаза. Это такая философская пауза. В этот момент вы не торопитесь отвечать на выпад противника, а размышляете. Размышлять человеку не запретишь. И потом оппонент же не знает, какое время это может занять. А пауза растет. И в этот момент противник находится в напряжении, а это значит, что его картина мира меняется. Ему приходится думать о том же, о чем вы сейчас, в момент паузы, думаете. А поскольку точной информации у него нет, ему приходится только догадываться. И если он первым прерывает паузу, вы можете для себя констатировать, что ему трудно справляться с вашим молчанием, вашим темпом переговоров, а значит, вы уже управляете им.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • указать противнику на его неэтичное поведение;

    • показать противнику ваше эмоциональное превосходство;

    • резко изменить картину мира противника.

    Варианты исполнения приема:

    • энергетическая пауза (взгляд в глаза с философской улыбкой на лице);

    • пауза без взгляда в глаза (философское размышление).

    Прием «Перевод агрессии в конструктив»

    Это прием из области психологического айкидо. Суть его в том, что необходимо показать противнику, что вы слышите его и понимаете его претензии к вам, а потом показать ему, почему вы так поступаете. Смысл – в нейтрализации наступательной энергии противника и дальнейшем переводе его в зону конструктивного диалога.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику уязвимость его позиции с последующим предложением выхода из этого положения;

    • не вступать в жесткую пикировку с противником и понизить «градус» высказываний;

    • кратковременно перехватить управление. Любое предложение позволяет перехватить управление, ибо делает картину мира оппонента на некоторое время «зависшей».

    Варианты исполнения приема:

    • он: «Вы постоянно мутите воду?!»

    Вы: «Вы правы, что любая деятельность сотрудников должна быть прозрачной, поэтому давайте вместе подумаем, как нам справиться с этой задачей»;

    • он: «Вас по полдня не бывает на рабочем месте».

    Вы: «Я согласен, что работу подчиненного только на рабочем месте можно проконтролировать, но давайте решим, как и где нам встречаться с нашими важными клиентами. Может быть, сделать хорошую переговорную комнату для ВИП-клиентов?».

    Прием «Перевод эмоционального диалога в спокойный», или «Понижение градуса»

    Суть приема – в демонстрации противнику той атмосферы, которая сложилась во время переговоров, и последующем предложении перевода деструктивного общения в конструктивное. Смысл приема – в снятии чрезмерного напряжения в отношениях.

    Используя этот прием, нельзя обвинять противника в одностороннем порядке, дескать, «это вы создали такую среду общения». Это вызовет еще большую агрессию с его стороны. Наоборот, нужно ему показать, что это ваше совместное «рукоделие» и что настало время переключиться на конструктив, тем самым предложив противнику вести переговоры по-партнерски.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • понизить «градус общения» противника;

    • самому успокоиться;

    • показать противнику «картинку», которая его явно не обрадует.

    Варианты исполнения приема:

    • «Давайте успокоимся и перейдем к фактам»;

    • «Предлагаю понизить “градус” нашей беседы и перейти к конструктиву»;

    • «Давайте не будем скатываться до уровня уличных торговцев семечками и поговорим как профессионалы»;

    • «Будет лучше, если мы уйдем от взаимных оскорблений и начнем вести цивилизованные переговоры».

    Прием «Переключение внимания», или «Смена рамки»

    Пожалуй, ничто так резко не сбрасывает напряжение в общении, как «смена рамки», или переключение внимания с сути переговоров на что-то иное. А еще лучше – показать такой вопрос, который оттягивает фокус внимания с конфликтной зоны, но еще и в котором ваши позиции абсолютно схожи с позициями другой стороны. В этом суть. А смысл – в снятии излишнего накопившегося напряжения, препятствующего достижению договоренностей.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • сбить противника с активного наступления с помощью переключения фокуса внимания;

    • создать паузу для концентрации внимания на своей позиции;

    • «смазать» сценарий, по которому движется противник в своем наступлении;

    • ослабить энергию наступления противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте обратить ваше внимание на следующие очень важные детали…» (переключить фокус внимания на детали, не имеющие (или мало имеющие) отношения к сути переговоров);

    • «А может, чаю?»;

    • «Я тут неожиданно вспомнил… У меня же есть для вас подарок!»;

    • «Простите, очень важный звонок…» (и берет трубку);

    • «А у вашего сына есть велосипед?»;

    • попросить кого-нибудь в определенное время «неожиданно» войти со «срочным делом» («позвонить», «сообщить о ЧП», «устроить небольшой скандал»).

    Прием «Перелицовка аргументации»

    Суть приема в том, чтобы показать противнику не только то, как и в чем вы его понимаете, но и то, как и в чем вы могли бы его понять, то есть показать ему то, чего он, возможно, не видит. Смысл приема – в амортизации удара противника и показе ему того, о чем он не знает, то есть расширении его картины мира.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику свою внимательность и готовность отражать его атаки;

    • показать противнику его неосознаваемую потребность;

    • смягчить аргументацию партнера и тем самым ослабить его энергию наступления.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вероятно, когда вы говорили о… вы имели в виду…»;

    • «Правильно ли я вас понял, что?..».

    Прием «Позитив на негатив»

    Идя в атаку, противник рассчитывает на ваше сопротивление. Это заставляет его мобилизовать свои силы. А вы вместо ответного удара показываете, что принимаете удар противника. Правда, только показываете. На самом деле вы цепко ловите его кулак, в миллиметре не долетевший до подбородка, как бы признавая то, что он хочет сказать. Это первая часть, психологическое айкидо. Вторая часть: вы показываете человеку тот позитив, который вы абсолютно искренне к нему испытываете. Это значительно нейтрализует его агрессивные действия.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • придать диалогу более светлые тона общения;

    • сохранить лицо противнику;

    • сохранить самообладание и придать своей позиции более устойчивое положение.

    Вариант исполнения приема. На негативную личностно-оценочную реплику: «Ну ты и мерзавец!» – ответ: «Да, может быть, и так, но это не мешает мне к тебе уважительно относиться». Первая часть – айкидо. Вторая – «позитив на негатив».

    Прием «Позитивная защита от бездоказательных обвинений», или «Шлагбаум»

    Суть приема – позитивное высказывание, не позволяющее развиваться деструктивному диалогу. Именно поэтому прием и называется «Шлагбаум». Смысл приема – в понижении градуса общения, нейтрализации наступательно-разрушительной силы противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • перевести противника из тотального обвинителя в обвинителя по случаю;

    • сохранить самообладание путем внутреннего анализа ситуации;

    • снизить уровень претензии в свой адрес и переводом в предложение свести обвинение к минимуму.

    Варианты исполнения приема:

    • на фразу: «За три года вы завалили всю работу отдела» – ответ: «Петр Петрович, предлагаю перейти к обсуждению текущей ситуации, а потом, если захотите, мы разберем и прошедшие полеты»;

    • на фразу: «Вы нарушаете все наши договоренности» – ответ: «Давайте остановимся на той, которую вы в данный момент имеете в виду, чтобы понять, насколько мы нарушаем, и двинемся дальше. Хорошо?».

    Прием «Преувеличение своей слабости»

    Суть приема – в демонстрации противнику своей слабости. Он готовился к борьбе и ожидал проявления вашей силы. А вы ему показываете слабость. Дело в том, что в каждом из нас живет «детская болезнь» несоглашательства. Изначально противник хотел сопротивляться вашей силе. Такое желание осталось, только сопротивляться теперь ему придется вашей слабости. В этом и есть смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику его преимущество (превосходство), тем самым усыпив его бдительность;

    • сделать скрытый комплимент противнику, подняв уровень его эмоции;

    • создать у противника, нацеленного на борьбу, неадекватную картину мира.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну где же нам взять столько денег? Никто ведь не дает»;

    • «Мы люди маленькие. Не то что вы»;

    • «Нет, мы так быстро решение принимать не умеем. Нам надо много думать»;

    • «Это у вас все легко и просто. А у нас – долго и натужно»;

    • «У нас внизу так не говорят. Это у вас там, наверху…».

    Прием «Пустая лодка»

    Суть приема в том, что необходимо сослаться на некоторые правила, законы, инструкции, распоряжения, которые вы не в силах изменить. Стать для противника «пустой лодкой». Представьте, пловец совершенно выбился из сил, но увидел лодку, подплыл к ней, взялся за борта, подтянулся в надежде увидеть в ней того, кто сможет ему помочь. А лодка пуста. И все слова пловца теряют смысл. Ему никто не поможет. Смысл приема – в остановке наступательных действий противника по причине ваших ограниченных возможностей.

    Прием применяется, когда:

    • необходимо показать противнику, что следование законам (правилам, принципам, установленному порядку) выше его желаний;

    • противник просит лично для себя (в качестве исключения) нарушить заведенный порядок.

    Варианты исполнения приема:

    • «Давайте не будем нарушать правила»;

    • «Закон есть закон. Предлагаю его соблюдать»;

    • «В нашей компании есть такое правило…»;

    • «У нас в компании заведен такой порядок…».

    Прием «Пустой город»

    Войско Сыма И приблизилось к городу, который защищала дружина Джугэ Ляна, будучи значительно малочисленнее армии противника. Полководец Джугэ Лян понимал, что необходима какая-то идея, чтобы спасти город, не прибегая к стратагеме «Бегство». Тогда он приказал солдатам спрятаться, открыть ворота в город, крестьянам подметать дорожки перед воротами, а сам поднялся на самую высокую башню и, наигрывая на лютне, стал распевать песни. Полководцу Сыму И открылась такая картина: ворота распахнуты, солдат на стенах крепости нет, а Джугэ Лян распевает песенки. Он остановил свое войско и обратился к сыну со словами: «Мы отступаем». «Но почему, отец?» – спросил его сын. «Ты не знаешь, какой хитрый и талантливый полководец Джугэ Лян. Мы не знаем, какая засада ожидает нас в этом городе. Нам будет лучше отступить». И они действительно отступили. Так родилась стратагема «Пустой город».

    Суть приема в том, что если у вас есть какая-то «пустота», то надо сделать ее еще более «пустой», и тогда противник может почувствовать в этом «твердое» и изменит свои намерения. Прием вытекает из стратагемы «Пустой город». Смысл приема – в создании у противника неадекватной картины мира и желания отказаться от своих намерений.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • усыпить бдительность противника;

    • вызвать у противника сострадание;

    • умерить желания оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • соседу-алкоголику на просьбу дать денег на бутылку: «Михалыч, ты знаешь, абсолютно нет денег на эти цели»;

    • подрядчик – заказчику: «К сожалению, времени уже совсем нет, а надо срочно сдавать объект, и вы это прекрасно понимаете. Придется устанавливать ту конструкцию, которая есть. К сожалению…»;

    • клиент – поставщику: «Нет денег, совсем нет денег, и никто кредит не дает, понизьте цену хоть немного, ну не крохоборы же вы».

    Прием «Разбить аргументы»

    В переговорах нельзя пропустить, оставить незамеченным ни одного аргумента противника. Суть приема именно в этом. Оппонент начинает опираться на свой «неразбитый» аргумент, а это усложняет защиту. А смысл приема – в демонстрации противнику своей цепкости, внимательности и готовности работать с «любым материалом».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, что его аргументы не имеют большой силы и что вы к этой аргументации готовы;

    • ввести собственные аргументы, предварительно разбив аргументацию оппонента.

    Варианты исполнения приема:

    • «Позвольте мне высказать свою точку зрения на этот счет. Во-первых…»;

    • «Если вы не будете против, я бы хотел высказать свое мнение по предъявленным вами аргументам. Во-первых…».

    Прием «Разбить слухи»

    Если ваш противник опирается на некие слухи, информацию, источник которой он не выдает, логично указать ему на всю неуместность и бессмысленность этого приема и продемонстрировать свою готовность сопротивляться этому приему. Смысл – в нейтрализации наступательных манипулятивных действий противника, нацеленных на внесение неопределенности, завуалированности, непредсказуемости. Чтобы разбить слухи, необходимо начать с выявления источника информации. Кто сказал? Когда сказал? Надо добиться ответа на эти вопросы, чтобы понимать степень сложности и опасности. Если противник ускользает, перебрасывая вас на другую тему или на следующий вопрос, нужно его остановить и постараться либо добиться признательного показания, кто источник информации, либо обесценить вводную противника, назвав слухи «лишь слухами», на которые «мы не станем опираться, как взрослые люди».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • остановить противника, который пытается манипулировать якобы имеющейся у него информацией, полученной от человека, имя которого он не называет;

    • показать противнику, что подобный прием неуместен и вы на него спокойно реагируете;

    • выяснить источник информации и получить аргументы или тему для обсуждения в позиционной борьбе.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ну, если это всего лишь слухи… Как взрослые здравомыслящие люди, давайте будем опираться все-таки на факты, а не на слухи»;

    • «А кто вам это сказал?»;

    • «Позвольте узнать, кто же распускает подобные слухи?»;

    • «Откуда у вас эта информация?».

    Прием «Рассказ байки»

    Использование метафор – очень сильный прием и для наступления, и для защиты. Рассказ вами истории (байки, анекдота, притчи и т. п.) резко расширяет картину мира противника. И для того, чтобы ему «настроить резкость» на новую реальность, требуется время, которым вы можете воспользоваться для перехвата управления в переговорах. В этом смысл приема. Разумеется, это должна быть история, абсолютно точно «ложащаяся» в контекст переговоров. «Позвольте, я расскажу вам одну историю, и вы поймете, почему я это сделал» – с подобной фразы можно начать свой рассказ.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику более широкую картину мира через метафору;

    • повлиять на противника, когда «традиционные» приемы не сработали;

    • подключить бессознательное противника для плавного изменения его картины мира.

    Варианты исполнения приема:

    • «Хотел бы вам рассказать одну замечательную историю, иллюстрирующую ситуацию, подобную нашей»;

    • «Давайте я расскажу вам одну историю, и вы поймете, для чего я это сделал»;

    • «Есть одна замечательная история. Если позволите…»;

    • «На эту тему есть отличный анекдот. Вот он…».

    Прием «Рассказ о прежнем опыте»

    Суть приема – в показе противнику имеющегося у вас практического опыта управления переговорами, поскольку «подобное уже было». Вы просто рассказываете ему о том, как это было, с чего начиналось, чем закончилось. И сам рассказ плавно, без рывков изменит (откорректирует) противнику картину мира. Смысл приема – в изменении намерений противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику ваш имеющийся опыт поведения в подобных ситуациях;

    • показать противнику, что его манипуляции, аргументы или намеки вас не страшат;

    • повлиять на сопротивляющегося противника рассказом о вашем прежнем опыте с целью ускорения принятия им решения.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы знаете, в моей жизни уже была подобная ситуация, когда один клиент тоже просил большую скидку и, поскольку я не смог ее сделать, ушел. Но спустя некоторое время вернулся. И вот уже три года это один из наших самых довольных клиентов»;

    • «У нас было много ситуаций, когда нам и угрожали, и от нас уходили. Но всякий раз возвращались и некоторые даже извинялись за свой тон»;

    • «Не пугайте. Чего только мы не прошли в этой суровой жизни! Хотите, расскажу подобную историю?».

    Прием «Рассказать противнику о его тактике»

    Суть приема – в демонстрации противнику того, что вы понимаете смысл его действий и можете предсказать его намерения. Этого иногда бывает достаточно, чтобы остановить атаку. Трудно атаковать, когда противник просчитал все твои ходы и спокойно констатирует это.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, что его план тебе абсолютно понятен и ты готов к нему;

    • остановить противника в самом начале его наступления;

    • ошеломить противника, сбив его наступательный порыв.

    Варианты исполнения приема:

    • «Хотите, я вам расскажу по порядку, что и как вы сейчас намерены делать?»;

    • «Я понимаю, к чему вы клоните. Вы сейчас скажете мне о том, что… а потом и о том, что… Ведь так?»;

    • «Ваша тактика мне стала понятна с того момента, как вы сказали первое предложение. Если хотите, я вам озвучу все ваши следующие ходы».

    Прием «Расчленение аргументации»

    Если противник ввел «весомый» аргумент, надо постараться разделить его на несколько составляющих частей. И потом начать «работать» с каждой частью в отдельности. Суть приема именно в этом. А смысл в том, что нет непреодолимых преград. Надо только увидеть детали и построить ходы для движения вперед.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • справиться с волнением после введения противником «убийственного» аргумента;

    • противостоять противнику, имеющему несколько аргументов, введенных им сразу;

    • оппонировать сильной вводной противника.

    Варианты исполнения приема:

    • «Если я вас правильно понял, то в вашем аргументе кроется несколько тем для разговора. Первое – это…» (и т. д.);

    • «Мне понятно, о чем вы говорите. Итак, я вижу следующее…» (начать перечислять, «расчленяя» аргументацию на отдельные составляющие).

    Прием «Сведение позиции противника к частному мнению»

    Суть приема в том, что необходимо назвать позицию противника «частной», «личной», «совсем не имеющей отношения к истине». Смысл – в обесценивании его позиции в глазах присутствующих на переговорах путем сведения ее к частной, а значит, «далеко не общепринятой».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику, что это лишь его частное мнение, которое может быть отличным от других;

    • показать противнику, что вы уважаете чужое мнение, но оно может быть ошибочным, поскольку принадлежит только одному человеку.

    Варианты исполнения приема:

    • «Спасибо за интересное частное мнение»;

    • «Я вижу, у вас есть свое собственное мнение на этот счет. Это здорово! Несомненно, оно может быть рассмотрено. Но пока давайте продолжим о главном…»;

    • «Но ведь это всего лишь только ваше мнение, правда?».

    Прием «Скажите конкретно»

    Суть приема в том, чтобы побудить противника быть конкретным, не давая ему возможности говорить «общими словами». Смысл – в перехвате управления посредством более тонкого, «детального» видения ситуации. Слово «конкретнее» заставляет противника описывать самую суть ситуации, но он может быть не готов к этому или не способен нырять на такую «глубину» или показывать то, что вы не должны видеть. В любом случае это для него определенная сложность, требующая некоторых ресурсов, которых у него может оказаться недостаточно.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • остановить поток второстепенных слов наступающего противника;

    • чтобы противник выявил главное, к чему он клонит;

    • чтобы противник «раскрыл карты» и показал свой главный козырь;

    • показать противнику, что его множественность слов вас никак не трогает и что ему надо быть более точным в формулировках, более конкретным в аргументах, а не прятаться за словоблудием.

    Варианты исполнения приема:

    • «Что вы все вокруг да около, скажите конкретно…»;

    • «А вот здесь конкретнее, пожалуйста»;

    • «Я бы хотел, чтобы вы были более конкретны. Это возможно?».

    Прием «Сконцентрироваться на мелочи»

    Суть приема в том, чтобы предложить противнику посмотреть более внимательно на какую-то деталь, сконцентрировать все его внимание на ней. Смысл в том, чтобы фокус внимания перенести с главной проблемы на второстепенную деталь и заставить противника удерживаться в этом фокусе до определенного момента (получения подкрепления, окончания времени переговоров, прихода хорошей идеи). Смысл – в затягивании времени и/или навязывании противнику бессмысленной борьбы.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • резко сузить картину мира противника, сделать «фигурой» второстепенное, оставив в «фоне» главное до момента получения вами отсутствующего ресурса;

    • измотать соперника в позиционной борьбе, обсуждая второстепенные детали.

    Варианты исполнения приема:

    • «Давайте внимательно посмотрим вот на какой момент…»;

    • «Предлагаю сконцентрировать наше внимание на одной очень важной детали».

    Прием «Смести фигуры с доски»

    Когда я играл с маленьким сыном в шахматы или шашки, он иногда, видя, что проигрывает, пользовался этим приемом в прямом смысле: рукой сносил все фигуры с доски, говоря: «Мне надоело играть». Вроде бы как и не проиграл, хотя позиция у него была явно проигрышная. Вот так и в жизни. Чтобы, например, документы не могли быть предметом доказательства вины, надо устроить маленький пожар. Или когда бандиты «убирают» свидетелей – это тоже такой прием, но уже в утрированной форме.

    Суть применения приема в переговорах – отрицание сказанных вами слов. Или хотя бы их смысла. Понятно, что это обман, и противнику в этом случае придется доказывать это. Но по крайней мере у вас есть теперь время, чтобы позаботиться о своей более серьезной защите.

    Данный прием не позволяет сохранить хорошие или нейтральные отношения, ведь, по Сунь-Цзы, любой обман – путь к войне. Но надо постараться его использовать тогда, когда ваш противник первым начал войну. И тогда ваше дело правое. Ибо любая война – это искусство обмана.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • уничтожить документальные факты, возможность контакта со свидетелями, улики и т. п.;

    • отказаться от своих сказанных ранее слов.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я вам ничего не говорил»;

    • «Ничего такого мной не было сказано. Вы что-то путаете»;

    • «Знаете, людям свойственно приписывать другим какие-то слова, действия. Но это часто бывает надуманным. Я вам такого не говорил».

    Прием «Спустить пар»

    Суть приема – в предоставлении противнику возможности высказать все, что он захочет, поскольку смысл приема – в понижении уровня эмоционального напряжения противника. Ведь, когда человек выговаривается, он сбрасывает напряжение. Если напряжение вовремя не сбросить, это может «взорвать» ситуацию. Это происходит подобно действию клапана у скороварки. Подняли клапан, спустили пар – после этого мясу можно дать еще возможность потомиться. Так и в переговорах. Подобно тому как эмоция мешает противнику в адекватном восприятии действительности, так и сама сильная эмоция может не просто заблокировать переговоры, но и «взорвать» ситуацию и разорвать любые отношения с партнером, а значит, не довести переговоры до конца, лишив стороны возможности получения выгоды, стоящей за этой управленческой борьбой.

    
     Вспоминаю один случай. Когда я был еще молодым специалистом, мне доводилось приходить для согласования проектов к одному руководителю. Почти всегда, когда я заходил к нему в кабинет, он спускал на меня всех собак, даже не посмотрев документы. Дескать, у меня опять все «сырое», что «так безответственно нельзя подходить к делу» и т. д. Поначалу я подливал масла в огонь, говоря, что «вы еще даже не посмотрели», и вызывал на себя новую волну его гнева. Но однажды я заметил, что после того, как этот человек «спустит пар», он ведет достаточно конструктивный диалог, иногда даже извиняясь передо мной за те слова, которые были им не для меня «припасены». И всякий раз, войдя в кабинет, я понимал, что надо «пропустить волну над собой», не подливать масла в огонь. Вставал в позу покаявшегося подчиненного. И его «спускание пара» занимало не более трех минут, после чего неизменно начинался нормальный партнерский диалог, в котором я получал от оппонента много и информации, и помощи, на которую даже не рассчитывал. Теперь я понимаю, что он шел на это, как бы искупая вину передо мной за неоправданный «наезд».

    

    Прием применяется, когда необходимо:

    • понизить уровень эмоций у оппонента;

    • «скачать» истинную информацию от противника;

    • лишить оппонента части энергии.

    Варианты исполнения приема:

    • «Да-да, я вас внимательно слушаю»;

    • «Говорите, пожалуйста, говорите».

    Прием «Ссылка на авторитет»

    Суть приема – в передаче противнику неких слов (мнения) значимого для него лица. Это могут быть слова реального человека, а также какого-нибудь классика или ссылка на авторитетный источник информации, например словарь или «Википедию».

    Прием позволяет вам получить больший вес в глазах противника. Смысл приема – в усилении своей позиции.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • усилить свою позицию путем присоединения к своей аргументации слов референтного для противника лица (источника информации);

    • показать противнику факт установления союзных отношений с важной фигурой.

    Варианты исполнения приема:

    • «Как сказал Ленин, “учиться, учиться и учиться…”»;

    • «Как сказал ваш директор, “нам нужно качество, а не скорость”»;

    • «Как написано в “Википедии”, “переговоры – это коммуникационное взаимодействие людей или социальных групп”».

    Прием «Трехходовка»

    Суть приема состоит в том, что сначала проговаривается состояние оппонента, потом для уравновешивания – ваше состояние, после чего делается предложение, которое должно устроить обе стороны. Действительно, очень важно проговорить не только то, что вы видите в противнике, «навешивая» таким образом ему «ярлык» (а это всегда путь к конфликту), но и то, какое состояние у вас. Это позволяет уравновесить весы и не дать разгореться конфликту.

    Итак, три хода.

    1. Показать противнику его эмоциональное состояние.

    2. Показать противнику свое эмоциональное состояние.

    3. Предложить выход из создавшегося положения, которое не может быть конструктивным.

    Прием применяется, когда:

    • необходимо понизить эмоции, как свои, так и оппонента;

    • нужно установить эмоциональный контроль над переговорами и взять на себя эмоциональное управление;

    • оппонент вспылил.

    Варианты исполнения приема:

    • «Вы взволнованы. Признаться, и я начинаю заводиться. Давайте вместе успокоимся, иначе у нас сегодня не получится поговорить конструктивно»;

    • «Я смотрю, вы повышаете голос, я тоже начинаю терять контроль над собой. Давайте возьмем небольшой перерыв и продолжим завтра в конструктиве. Идет?».

    Прием «Увод в сторону»

    Суть приема заключается в том, чтобы оттянуть переговоры до того момента, пока не будет занята выгодная для наступления позиция. Создать в глазах соперника иллюзию, что переговоры уже идут и будут продолжаться. Главное – увлечь противника сторонним вопросом, не имеющим отношения к переговорам. Это позволит потратить его силы и выиграть время. В этом смысл приема.

    Прием применяется, когда необходимо измотать противника ненужной ему позиционной борьбой.

    Варианты исполнения приема:

    • «А вы помните такой анекдот?» (рассказать несколько анекдотов);

    • «Недавно тут ездил в Европу. Хочу коротко рассказать вам о своих наблюдениях» (а рассказывать долго);

    • «Да уж, похоже, политическая ситуация в мире сложилась не самая благоприятная для развития межнациональных бизнес-отношений. Вы согласны?» (и поговорить об этом).

    Прием «Упреждающая аргументация»

    Например, вы говорите противнику: «Я понимаю, что вам очень важно знать…» И даете информацию, которая тоже важна, но смысл в том, что это не самая главная информация, отвечающая сути переговоров.

    Суть приема состоит в том, что мы показываем противнику готовность вести переговоры, сотрудничать, делиться информацией, между строк давая ему понять, что в ответ ему тоже необходимо открывать карты. Смысл применения приема – в возможности объединиться с противником посредством «открытости».

    Прием применяется, когда необходимо:

    • настроить противника на «одну волну» с собой;

    • вызвать доверие противника;

    • получить важную информацию взамен на второстепенную путем «декларирования» честного и открытого отношения к оппоненту.

    Вариант исполнения приема. Я знаю, что вы хотели бы получить от меня информацию по… (назвать). Я готов ее дать, рассчитывая на то, что и вы дадите мне информацию по таким вопросам, как…»

    Прием «Уступка со скрипом»

    Суть приема в том, чтобы показать противнику, насколько вам тяжело идти на уступку. Но при этом вы все равно ищете возможность это сделать. Однако показать и реально иметь возможность уступки – это разные вещи. Прием состоит все-таки в том, что необходимо уметь показывать всю сложность движения навстречу противнику, но при этом и готовность к этому шагу.

    Смысл приема – в готовности к поиску компромисса, а как следствие, в вызывании у противника доверия к вам и ответного желания сделать свою весомую уступку.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику «желание», «готовность», но при этом «ограничение возможности» в уступке;

    • настроить противника на доверительные отношения и желание отдавать свои позиции.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я пока не готов сделать уступку… Вот если бы вы…»;

    • «Мне трудно пойти вам навстречу, потому что я сразу вам объявил критические для нас условия»;

    • «Если бы я знал, что пойдет такой торг (шутливо), я начал бы совсем с другой цены…».

    Прием «Уточнение»

    Суть приема в том, чтобы задавать противнику вопросы по всем моментам (терминам), смысл которых вам неясен. При этом вы показываете ему свое полное спокойствие, ибо человек действительно не все может знать и имеет полное право на уточнение.

    Смысл приема в том, что нельзя эффективно атаковать противника или обороняться от его действий, владея неполной картиной мира. Чем больше у нас информации о противнике, тем точнее наши действия.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • уточнить непонятную (неизвестную) информацию;

    • уточнить намерения противника;

    • уточнить причину «такого» тона противника;

    • остановить противника в его наступлении, по возможности заставив его объясняться и даже оправдываться;

    • ввести противника в затяжную позиционную борьбу, отвлекая его от деловой борьбы.

    Варианты исполнения приема:

    • «Какую цель вы преследуете, задавая мне этот вопрос?»;

    • «Уточните, что вы имеете в виду, когда говорите…»;

    • «Почему вы со мной решили поговорить в таком тоне?»;

    • «Как вы понимаете термин “…”?»;

    • «Вы правда хотите получить от меня дополнительные комментарии?»;

    • «Я могу узнать, почему?..».

    Прием «Утрирование»

    Суть приема – в неоправданном, но предельно уверенном преувеличении какой-то информации, основанной на эмоции. Прием предполагает использование таких слов, как «никто», «никогда», «нигде», «все», «всегда», «везде» и т. п.

    Смысл – поставить противника в тупик и заставить его двигаться по вашей картине мира.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • заставить противника проявлять эмоцию и, как следствие, отключить свой разум;

    • втянуть противника в позиционную борьбу;

    • заставить противника сомневаться в своей позиции.

    Варианты исполнения приема:

    • «Так никто не делает»;

    • «Слушайте, у нас с вами так вообще ничего не выйдет»;

    • «Никто не будет доволен таким нашим результатом».

    Прием «Уход»

    Суть приема в том, чтобы не вступать в борьбу с превосходящим по силам противником, когда предсказуемо поражение. Надо повести против него позиционную борьбу до момента, пока позиция не наберет достаточной крепости: будет получена дополнительная информация, сложатся союзы, упрочится слабое место (ахиллесова пята).

    Смысл приема в том, чтобы, уйдя из ситуации, не усугубить ее, потеряв значительно больше.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • не вступать в борьбу с превосходящим по силам противником, когда предсказуемо ваше поражение;

    • сохранить свою позицию до подкрепления себя ресурсами, дающими преимущество над противником.

    Варианты исполнения приема:

    • не вступать в дискуссию, уклониться от нее. Например: «Извините, пока некогда», «Я пока не готов к переговорам. Я вам сам позвоню»;

    • отклонить в косвенной форме нежелательное предложение. Например: «Извините, не смогу принять участие в переговорах, меня не будет в России в это время»;

    • не дать клиенту информацию. Например: «У меня пока недостаточно данных, чтобы ими с вами поделиться. Это будет необъективно»;

    • затянуть переговоры «пустыми» вопросами, ведя локальные бои на равных, показывая противнику «мощь» своего боевого состояния.

    Прием «Хорошо в теории»

    Прием применяется против человека, чьи аргументы являются чисто теоретическими и/или очень похожи на теоретические выкладки своей системностью, скрупулезностью проработки, детальностью. Суть – в произнесении фразы «хорошо в теории», ставящей под сомнение вопрос, насколько теория может быть вписана во вполне конкретную реальность.

    Смысл – в показе противнику известной истины, что не вся теория может быть реализована на практике. Это вызовет у него эмоции, которые впоследствии будут ему серьезно мешать в доказательстве своей правоты.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать противнику оторванность его картины мира от действительности (реальности);

    • вывести противника на эмоцию.

    Варианты исполнения приема:

    • «Хорошо в теории, в жизни все по-другому»;

    • «Как правило, жизнь подкидывает нам множество неизвестных науке вводных»;

    • «Если бы в жизни все было так же гладко, как на страницах учебников».

    Прием «Эмоциональный сток»

    Этакий прием-«выдох». Суть его в том, чтобы перевести фокус внимания на некую известную всем проблему (проблемную зону). Потом, поскольку с этим трудно не согласиться, постараться объединиться с противником в одинаковом видении этой проблемы.

    Выдохнули, поругали то, на что влиять вы не можете, объединились. Смысл – в психологическом «выдохе», снятии излишнего напряжения не только с себя, но и с противника.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • направить эмоции мимо общения и оппонента;

    • объединиться с противником в общей теме, показав ему «общность» взглядов на жизнь;

    • «слить» свои эмоции в нейтральную тему, позволив себе быть предельно эмоциональным.

    Варианты исполнения приема:

    • «Ох уж это наше с вами правительство…»;

    • «Все проблемы от коммунальщиков…»;

    • «Да, кризис растет, и ведь всем понятно, откуда он берет начало…»;

    • «Смотрели вчера футбол? Какой позор! Так бездарно играть! Да ведь и против кого?!».

    Прием «Это ваше право»

    Прием реагирования на шантаж. Суть приема – в произнесении самой фразы «это ваше право». Ваша интонация при этом должна быть предельно спокойной, уверенной, даже равнодушной. От того, как вы это произнесли, будет зависеть дальнейшее поведение противника. Если ваш голос хоть немного дрогнет, противник это услышит и поймет, насколько его шантаж сработал. Смысл приема – в нейтрализации наступательной энергии противника. По сути, это психологическое айкидо.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • показать нападающему противнику свое спокойствие, уверенность, невозмутимость, а значит, силу;

    • показать противнику готовность к любой развязке событий, чтобы успокоить его наступательный порыв.

    Варианты исполнения приема:

    • «Это ваше право…»;

    • «Ну что ж, значит, таков будет ваш выбор».

    Прием «Я бы тоже на вашем месте»

    Суть приема – в показе противнику, что вы готовы оценить ситуацию с точки зрения его картины мира. И, как следствие, посоветовать ему «выход» из сложившейся ситуации. Смысл приема – в объединении с соперником посредством проявления «заботы» о нем.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • объединиться с противником, показать ему, что «я такой же», расслабить его и неожиданно ввести свою позицию;

    • показать противнику, как вы его «понимаете», как совпадает ваше мироощущение, с целью вызвать у него доверие.

    Варианты исполнения приема:

    • «Пожалуй, я бы на вашем месте, наверное, так же повел себя, и вместе с тем…»;

    • «Не знаю, как бы я поступил. Наверное, как и вы. И все-таки…».

    Прием «Я же пострадаю», или «Пожалейте меня»

    Суть приема – в вызове у противника чувства жалости к вам посредством произнесения слов типа «пожалейте меня» и, как следствие, снятии им давления на вас или пересмотре своей позиции в сторону проявления благодушия (добродушия, великодушия) к вам. В этом смысл.

    Прием применяется, когда необходимо:

    • вызвать к себе жалость;

    • поставить себя в «зону смерти», чтобы вызвать у противника сочувствие, сострадание. И, как следствие, получить его уступку.

    Варианты исполнения приема:

    • «Не хочу вызывать жалость к себе, но ведь такая ситуация заставит меня страдать»;

    • «Если мы с вами не договоримся, не прощу себе этого»;

    • «Это для меня самые драконовские условия. Я на них только теряю все, ничего не приобретая».

    Прием «Я чувствую, что…»

    Суть приема – в озвучивании противнику своих чувств относительно складывающейся переговорной ситуации. Смысл – в показе противнику своей чувствительности как сильной стороны, что может заставить его изменить свои действия или намерения.

    Прием применяется, когда необходимо показать противнику:

    • что вы опираетесь не только на свои размышления, но и на чувства, и это заставит его искать более «тонкие» ходы;

    • что чувства – более точный инструмент. И у вас он есть.

    Варианты исполнения приема:

    • «Я чувствую, что вы меня загоняете в угол, как кошка мышку. Мне это не нравится»;

    • «У меня такое чувство, что ты от меня многого хочешь и ничуть не стесняешься этого».
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    Приложение
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Уважаемый читатель! Для того чтобы вам было удобнее находить понравившиеся приемы, я решил свести их в таблицу. Все они перечислены в алфавитном порядке. Думаю, с помощью этой таблицы вы сможете значительно быстрее находить то, что вам может понадобиться для предстоящих переговоров. Надеюсь, мои варианты формулировок помогут вам найти свои, которые будет удобно произносить в вашей управленческой борьбе.

    Успешных вам переговоров! Ярких побед!
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     Приемы для наступления
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Ну вот, уважаемый читатель, вы и добрались до последних страниц этой книги. Спасибо, что прочитали ее до конца. Хочу еще раз сказать вам главное.

   Конечно, совсем неплохо теоретически знать правила и приемы переговоров. Гораздо важнее научиться пользоваться ими в жизни. Практическое овладение пятью-десятью приемами даст значительно больший эффект, нежели простые знания о ста. Именно поэтому люди занимаются в спортивных секциях, где день за днем, тренировка за тренировкой постигают приемы, пока не доведут их до полного автоматизма. Другими словами, пока не сформируется навык. А может быть, даже привычка.

   Самым лучшим местом для оттачивания мастерства переговорщика является, конечно же, тренинг. На тренинге невысока цена ошибки. В жизни непрофессионализм, плохая подготовка к переговорам, отсутствие навыков в проведении приемов или следования полезным правилам могут привести к значительным потерям.

   Жду вас на своих тренингах по переговорному искусству.

   До встречи!

   С уважением и любовью,

   
Игорь Зорин

  [image: chapter_end]


   
[image: before_title]

    Литература

   

   [image: after_title]

1. Зорин И. Игры, в которые играют менеджеры. Мастерство манипуляций. – М.: ЭКСМО, 2009.

   2. Зорин И. Как трудного клиента сделать счастливым. Правила, приемы и техники работы. – Ростов н/Д: Феникс, 2011.

   3. Тарасов В. Искусство управленческой борьбы. Технологии перехвата и удержания управления. – М.: Добрая книга, 2003.

   4. Фишер Р. и др. Переговоры без поражения. Гарвардский метод. – М.: ЭКСМО, 2006.

  [image: chapter_end]


   
[image: before_title]

    Об авторе

   

   [image: after_title]

Игорь Иванович Зорин родился и живет в Ижевске. Учился в Ижевском механическом институте, Удмуртском государственном университете, Европейской академии JC (Швеция, г. Гетеборг), Таллинской школе менеджеров. Имеет специальности инженера-строителя, экономиста, психолога-педагога.

   Работал мастером, инженером-технологом на стройке, начальником отдела капитального строительства, заместителем директора строительного холдинга.

   В 1992 г. открыл собственную строительную компанию (проектирование, отделочные работы, продажа строительных материалов), которая успешно работала до 2007 г.

   В 1998 г. Игорь Зорин провел свой первый тренинг. В 2002 г. создал центр психологии управления «Премьер». Провел более пятисот тренингов в более чем тридцати городах России, Украины, Молдовы, на которых обучалось свыше шести тысяч человек.

   В 2010 г. создал Школу бизнес-тренеров Игоря Зорина, в которой прошли обучение двадцать групп.

   В 2007 г. выпустил свою первую книгу «Игры, в которые играют менеджеры. Мастерство манипуляций», которая за год стала бестселлером.

   В 2011 г. вышла его вторая книга «Как трудного клиента сделать счастливым. Правила, приемы и техники работы».

   Игорь Зорин – член Федерации управленческой борьбы с 2004 г., лицензиат Таллинской школы менеджеров с 2004 г., судья первой категории по управленческой борьбе с 2006 г., член экспертного совета межрегиональной общественной организации «Ассоциация бизнес-тренеров» с 2013 г.

   Президент Удмуртии назначил Игоря Зорина руководителем экспертной группы по отбору в управленческий кадровый резерв УР.

   Среди клиентов тренера Игоря Зорина крупнейшие банки и компании: Сбербанк, Сбербанк-Технологии, Росгосстрах, Смартс, Сан Инбев, Энергомаш, Юганскнефтегаз, ОАО «Кристалл», ТрансАзия, «Аксион-Холдинг», «Тополь-групп», Ростелеком и многие другие.

   Автор проводит тренинги по переговорам, управлению, влиянию, продажам, командообразованию, а также осуществляет оценку персонала, бизнес-консультирование, организует стратегические сессии и бизнес-лагеря.

   
Тренинги Игоря Зорина по переговорам:

   • «101 прием переговоров»;

   • «36 классических стратагем в переговорах»;

   • «Переговоры в активных продажах»;

   • «Переговоры с должниками»;

   • «Манипуляции в переговорах. Как не попасть в силки»;

   • «Как трудного клиента сделать счастливым»;

   • «Тренинг коммуникативной компетентности в деловом взаимодействии»;

   • «Жесткие переговоры»;

   • «Переговоры-продажи по телефону»;

   • «Искусство управленческой борьбы» (семинар «Техника перехвата и удержания управления» и тренинг «Управленческие поединки») по авторской технологии В. Тарасова.

   
Координаты Игоря Зорина:

   www.igorzorin.ru,

   тел. (3412) 55-56-50.

  [image: chapter_end]

Content
Игорь Зорин
Оружие переговорщика. Безотказные правила и приемы
Предисловие
Глава 1. Правила переговоров
Глава 2. Некоторые термины
Глава 3. Приемы для переговоров
Приемы для наступления
Приемы для защиты
Приложение
Приемы для наступления
Приемы для защиты
Заключение
Литература
Об авторе

OEBPS/images/bin00000034.png
Hassanus npuemos

CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

BbICTABHTH BECOMBIA apryMeHT,
KaK <M WK CTapaHy;
NPOAABHTS AeiCTENA NpOTHE-
HUKa HEBO3MOKHOCTBIO OTHEHB!
npasuna

BapuauTe! HcnonHeHus
npuema

«UTOBb MHe M3MeHNTL
MPaBiAo, KOTOPOE 3aBeAeHO
B Halweli KoMNaHAW, NPUASTCA
HEMano MOTPYRNTBCA. ..
370 npasuno cyuecTeyer

C MOMEHTa CO3aHMA KoMna-
HAN...»

Mpuenedene
asTOpUTETHOrO
HHeHMAY
(«Cebinka
Ha asTopHTe™)

VennuTs 8ol osutHio npu-
EnveHMeN Ha CBOIo CTOpOHY
«COIO3HHKOB MAN JBTOPHTETHOTO
MHEeHUA;

RoBasNTS ceSe 3HaMHOCTA

W yBepeHHOCTH;

VavBHTS NpOTHSHIKa (BM38aTH

Y Hero 3mouHIo) HeOHHAHHSIM
COI030MY MAM 3HAHMEM TRYAHO-
OMpOBEPKHMON KHCTHHbIY;
«KHABECTN TyMaH»;

NOBHICHTS YPOBEHb AOBEPUA PO~
TUBHWKA;

KpaTKOBPENEHHO 05bERMHHTECA
< npoTHHMKoM

«Beap 310 Tak, a, Nsan
Weanosmu?» (A o uyTs nn

He cnuT Ha coBpanun.)

«Bot n Bepop Muxaiinosny
ak cunraer. Mpasga sens,
Depop Muxaitnosnd?»

«Kak ckazan Cymb-Lizbi... »
(fanee yurara.)

«YeHble BCero Mupa cunTaloT,
4ro....» (flanee u3sectHan
scem ucTuHa.)

«fl NpasuALHO NOHMMaIO, UTO
MO7t IOPHCT MEHS NAIOX0 Mpo-
UHGOPMUPOBaN O ToM, UTo...»
«f yxe norosopun c Metpon
Metposuuen. O mens nop-
AepKan B 3Tom Bonpocey.

«f obpatunca 3a crpasKoit

B KOMMETEHTHbIE OPraHsl.
Tenepb oHa y MeHA Ha pyKax».
«Kak Hanucan wypHan
“Dopbic”...»

«Kak ckazan Hukndop
Meposuy...»

«Kak HepagHo ckazanm no
pagmo “Ixo Mockes”...»






OEBPS/images/bin00000033.png
Hassanus npuemos

CUTyaLmMK, KOTAa HEOBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTLl HCMONHEHUA
npuema

RocTynTs TaKk . Ho aynaro,
uro nyuwe Gyper ocTano-
BUTCA B BpAKEHUN SMOUHTE
t nepeiiTi k Sonee KoOHCTPYK-
THBHAM Neperosopany.
«Koneuro, 5 wor bt nepeii-
™ cefiuac K Gonee KecTkum
LCTEMAM NO OTHOWEHMIO

K Ban, Ho, nowanyi, 1 oT-
Kasycs ot sroro. M npemnony
sam cenars su6op Toro, Kak
85 nocTynuTen

«Monomuts nepeukn

MeaneHHo, 6e3 ABHbIX PHIEKOB
NIOMEHATH NPOTUBHIKY Ponb Ge3
BOIMOKHOCTH e B03BpaTa;
N0Ka3aT OMMOHEHTY «Nepenek-
THEbIY, OT KOTOPBIX OH HE CHOKET
0TKasarbCs;

OTTAHYTH MPOTUBHUKA OT pe-
CYPCOB, AENaIOWLHX £r0 CUABHO
urypoit

Tpextop — mashomy
Syxrantepy: «[Tpegnaraio sam
SaHATS AOMKHOCTS AHPEKTOPA
10 3KOHOMHKE C XopowHH
oKnagom, a aena & Byxran-
Tepuk nepeaaiiTe Mapun
Avosnesten.

[upeKTop — HauanbHHKy
otpena: «f Bac nepesoiy

wa Gonee nepcnexTHBHoe
HecTo co scety shTeKa-
loMK nocReACTB AN M,

a2 851 NoKa caaiiTe caoit oTReN
Anexcangpy»

Momecrims s “sony
cmepTn”y

TlomecTHTs NpOTHBHMKa 8 yeno-
8115, TIPH KOTOPBIX OH He CHO-
eT He CAenaTs Toro, uTo BaM
Tpebyerca

Tl vem 3a8Tpa sanuMa-
ewsca?.. Tak, Bce oTMeHAeM,
cpenaews TonsKo... Hageioch,
3a87pa THl He 3a60neelby

«Mpasuno Takoex

Tlokasars MPOTHBHMKY <TANENo-
BECHOCTLY Ballero Mpeaoxe-
WS 1/M CONMAHOCTS Bawet
KOMNaHUK;

& Hac ecth TaKoe npasu-
oo

«B Haweii KomnaHMH Tak yx
AasHo nosenoch...»






OEBPS/images/bin00000036.png
Hassanus npuemos

CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem
KpaTKOBPEMEHHO ObEANHTCA
€ npoTHBHUKOM

BapuauTe! HcnonHeHus
npuema

3Haere, BOT Ceuac oTKpO-
BeHHO...»

«UecTHo Bam xouy ckasats
cnepyiouee. ..»

«MpoBnema
HanocneaoKy

BHICTPO pew AT AononHHTebHH
BOMPOC, CMELMANBHO OTAOKEH-
Hblfi 479 PELIEHMA HMEHHO Ha
3TOT MOMEHT BpemenH

«Mbl BOrOBOPUANCE, HO eCTb
ManeHbKas npoSaemay.
Hanb, uTo BpeMA 3aKoH-
UMROCH, HO elle ecTb OHO
npenaTcTaMer.

«O'kel, TONbKO OCTANCA OBMH
HeBONbWOI BONPOCHK...»
«Moxanyii, Mbi NoUTH Ao~
TOBOPUANCE, OCTANCA O
HeBONbIIOT NYHKTHK paz-
HoracHity

TpodHsii wap»
(«Passepra Soem)

BbicTpo pasoSparses, HackonbKo
cepbeseH NpoTHBHMK;

NOKa3aTh, KTO 3€C CTNABHHI

«BCMOMHMA OANH GHEKAOT...»
(TyT e ero pacckasbiBaert.)
«Tonbo uTo pacckasa-

7 CMEIW HOM aHEKAOT...»
(Pacckasbigaer)

«[porxos»
(«Baraag & “xopo-
wee” Gyyweer)

Copmuposats & ronose npo-
THBHMKa NPUTATaTENbHbIT 06pa3
Gyaywero;

PEUMTENbHO NPOABHHYTH NPOTHE=
HUKa K MPUHATHIO UM PelleHHS;
noKazaTh NPOTUEHMKY Helleneco-
06pasHocTb ero conpoTueneHms
«Xopowemy» peweHiio

«[peacrasbTe, Kak 370 CKa-
304HO M3MEHHT BaY KH3HD,
KOTAA BBl HauHeTe 3THM
n0AB30BATECA. .. »

«Kak TonbKo Mbi ¢ BamMK
ROTOBOPUMCSA, Nepep Bam
OTKPOIOTCA HEOBHIKHOBEHHbIE
BO3MOMKHOCTH ANA...»
«Ecam 6 sl He conpoTHe-
NAAMCH, Bbl ceitiac Bbim Gel
yHe..»

«PucknmTe, M Bb yBMANTE,
ut0...»
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CUTYaumMM, KOTAA HEOBXOAUMO
NPUMEHHTL NPHEM

BapumaHTel HCNONHEHUA
npuema

Tpukas»
(Wkasanme,
«Komanaa

6e3 oBbacHeHiin)»

BeicTpo nokasars, k1o 3aech
«IRABHBIY («X03AMHY);
PACNONOKNTECA «Ha BO3BHI-
WEHHOCTY, YToOb Nerye Bbino
arakosats

Tax, 6ce 6CTann n GiCTPO
HaBen MOPAROK B KoMHare.
«llepecagere, Tak scem SyaeT
yaoBHeen.

«He Tak cenm...» (U panee
NPHKa3 BIAROM H nay3oit.)
3o uro Takoe? PassepHiTe
cTon KaK nonoKeHo».

Ml BOMHHS 3AKOHIHTS
N1eperosops 3 COpOK MUKYT.
Her sospasenuii? Her! Hrak,
naBaiiTe HauHeM...»

«MpuHKeHne
WpoHHeity

BHI38Th Y ONINOHEHTa CHABHYIO
3MOLMIO, 3CTABHTS €r0 CHy-
TUTBCA;

NoKa3aTh, KTO 3A6Ch IABHBITY;
HECKOIBKO MPUHM3UT NPOTUEHM-
Ka, MWATS €ro yBeperHoCcTH

«0, BUHO, XOpowo BYepa no-
cuenu.... A rOBOPUTL-TO XOTb.
CEropHsA MOXKeWb?»

«fla y, cpasy BUgHO — ca-
noxHuK Ge3 canory.

«310 4TO, TEOR, UTO W, Ma-
wwkka? Mpy TBoeM-TO cTaTyCe
He CTBIAHO Ha TaKoM aBTOMO-
Gune e3guT?»

«fla yx, “coBKa” M3 Hac HuKy-
13 He feTby.

«Hy, noxoxe, uro sawa ce-
KpeTapwa He ncKiloveHve 13
npasuna...»

«MA uTo, Gonee yeHTpanbHoro
Mecta ana oHca cTons kpyn-
HOM KOMNaHWH He HAWNOCh?

Tpureopran
oTKpOBEHHOCTE

Hasecrn rymam;
NOBHICHTS ypoBeHS A0BepHA Mpo-
TUBHUKA;

A Bam vecTHO X0y MpH-
SHATHCA..»

«Monoxa pyky Ha cepaue,

X0y BaM CKa3aTb, UTO...»
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CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

BaphiH"bl MUCMNONHEHUA
npuema

oKasmBars. OcTanoch o6-
CyRNTS TombKo HeBonbume
AeTani: ycnosus nocTask,
UeHy 1 rapaHTAR. 370 Mel
choeM caenas ¢ samh Ha
Smuxaituei scrpede ye
sasTpar.

«Mrak, & masHoM y Hac ects
B3aMMONOHHNaHHE, OCTanoch
VRaBUTS OpMANBHOCTI.
«CnaciBo, uto sb epuHo-
AYWHSI C Hak & TaBHoM.
Haw ocranocs Tonsko
AOTOBOPHTBCA O HEKOTOPHIX
acTHoCTAXY

«ToGyxpenne
K CMenocTu»

MoByauTs onnoHenTa K pewennio;
BbI38aTh 3MOUMIO Y ONNOHEHTa;
nepeaaTs oNNOHEHTY CBOlo yBe-
PpeHHoCTh;

NOCTABUTH TOUKY B 3aTATMBa-
IOUUXCA NEPErOBOPaX C Hepel -
TeNbHBIM ONMOHEHTOM

«Hy-Hy, cMenee, cuenee...»
i He aymalo, uTo Bac 4To-To
ucnyraet...»
«Pewnrensree! MHe o Bac
TOBOPUAY KaK 06 O4eHb pe-
WHTEABHOM PYKOBORUTENE.
«fla e Goitrecs bi!
Heywenu Takoro cmenoro
MYKUMHY MOKET YTO-TO Ha-
nyram?y

TosTopenner

Bi3BaTh y ONMOHEHTA SMOLMIO;
noKa3aTb NPOTUBHHKY ero
MeANeHHYIO CKOPOCTb NPUHATHA
pewenns;

«3607pHTL ONMOHeHTa, N0~
Bympas ero K pewnTensHoMy
AeACTBMIO;

CenaTh NPOTHBHHKA «AOMK-
HiKOM

S 8an e B TpeTHit pas no-
sTopAt0...» (A cam rosopnT
06 37w snepstie.)
«MosTopsio ewe pas:

5 He Byay 370 NoAHCHIBaTE).
«CkombKo pas Bam HyHO
nosTopaTs? Hy aasaiite euje
pa NOETOpI, €CT HARO..»
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CuTyaumm, KOrAa HeOBXOANMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTLl UCMIONHEHUA
npuemMa

Mepenpasuts
umneparopay

CasHHyTo NeperoBopsl ¢ MepTEOH
TOYKM;

MPORBHTH PeWHTENbHOCTS ATA
PO ASHIKEHHA MPOTHBHHKA

& MpMHATIM peweHna

Tlana roBopHT chiky, KoTopbIit
YHUTCA E3AMTH Ha ABYXKONIEC-
Hom senocunene: «flasaii-
nasaii, A TeSa gepxy» (a cam
He pepuT Benocunen).
Cromaronor — nayuenTy:
«He BoiiTech, A ToNbKO B3MA-
Hy...» (a cam esipsisaer 3y6).
HauanbHuk — nopuiHen-
Homy: «Tel TONBKO HauHy,

2 ganbe suHo Sypem (nog-
UMHEHHBII BBINONHACT CaMbiit
CROXHHI 3NeMeHT & paore).
MapHepy: «Msl yike Havanu

W Tenepb xpew, KOraa Bauy 3a-
eMHbIe AHbIY K HaM NOCTYNATS

«Mepexon,
Ha AMUHOCTIY

MposanuTs neperosops niu 3a-
BECTH UX B TyNHK;

KECTKO NOCTaBTL NPOTUBHMKA
«Ha MECTOY, NOKa3aTh, KTO 3AeCh
CXO3MHY;

Pa3pyWHT OTHOWEHNA;
BHIBECTH NPOTUBHHKA H3 PaBHO-
Becus, 3aCTaBMB ero ucnbiTaTs
CHABHOR HYBCTEO

«HT0 e BbI Takue nemMeH-
TapHbie Bel He noHMMaeTe?
370 MoXOKe Ha AUArHO3».
«Ecnu 6 He Bawa Hepewy-

TENbHOCTb...»

«TonsKo BaM MHe MPUXOAHTCA
OBbACHATS oveBUgHOR MO
aga pasa. Bol Tyropy wan
“Topmos”?y

«Mepexop
T ragHoro
K UaCTHOCTAMY

06beAMHUTLCSA C ONMOHEHTOM

B MaBHOM BONpOCe, CBe
OCTaNbHble BOMPOCH K YaCTHO-
CTAM u/uan dopMansHOCTAM;
HaMeTHTL NO3UTUBHOE ABHKEHNE
& CTOpOHY fOFOBOpEHHOCTEl;
N10Ka3aTh NO3UTUEHOE OKOHYEHUE
NleperoBopos, HecHoTpA Ha Sonb-
WOif PAA HePRWEHHEIX BONPOCOS

«Wrak, Mbi gorosopunmcs

0 FNaBHOM, 4TO HaW TOBap BaM
HyxeH. Ocranoc obcyauTs
KaKyI0-TO CaMylo ManocTh:
LeHY 1 YCIOBMA NOCTaBKY.
«naBHoe, KaK MTOT Hawed
BCTPEUM, A MOHMMAI0 Tak: Bbl
FOTOBI NOAYYATL HaWy YCny-
1y, a Mbl rOTOBbI BaM ee
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CUTyauum, Koraa HeO6XoRNMO
NPUMEHUTL Npuem

BapuanTl uCMONHeHUA
npuema

lonck TpoBecTn KauecTsenHbIi Bce- | «Bbl aHaeTe, He 5ce TaK
HegocaTkoB» CTOPOHHMII aHanu3 cTyauun | GesobnauHo, kaK Kazanoch
C LeNblo U3MEHEHUA NepBOHa- | paHee: BO-NePBLIX...»
4anbHO 3aRBNEHHBIX ONMOHEHTOM | (Y Bcero & 3ToM MUpe Kak
yenosuii; MUHUMYM ABE CTOPOHSL BoT
NOCTaBUTS OMMOHEHTA «Ha 4TO A MMeIO B BUAY...»
MecToR; Mokynarens: «0 AOCTOMH-
AMNAOMaTHHO NepesecT (okyc [cTBax ToBapa MHe roBOPHTH
EHUMaHUS C ABHbIX JOCTONHCTE, | He Hao, AaBaliTe NOroBOpUM
MMeIoUMXCA Y NPOTUBHMKS, Ha ero [0 ero HefoCTaTKaxy.
HefocTaTki «Hy sor... Mntocs oBcypuny,
‘AaBaiiTe NOTOBOPUM 1 O MH-
Hycax»
«[oiimars Chirparh Ha HeROCTaTOuHOCTH «Byabre gobpbi, noanmMwm-

B KOpUgOpe»

BpeMeHH Y OnnoHeHTa a1a
BETanBHOTO NPOCHOTPa AOKYMEH-
ToB;

6HCTPO pewnTs saxHbt BOTPOC;
Ro6uThca peaynsrara Gea conpo-
THenewis

Te, nowanyiicra, 370 oveHs
cpotikon.

«fl NoHAMal, UTO 3T0 He He-
cTo, Ho BpeN He TepnHTY.
«3aecs sce HopHansHo (M-
KasblBaeT Ha AOKyMeHTH).
A nposepun. MopnuunTe,
noxanyitcra

Tlokasats “Aopory
K KU3HH

TIpORBUTS GAAropOACTEO MO OT-
HOWEHMIO K NPOTUBHMKY;
BbI38aTh l0BEDHE Y MPOTHBHIKS;
NOKa3aTh NPOTUBHHKY, «KTO eCTb
KTO» B 3THX NePEroBopax, «CHAT
MacKuy;

CcAenars NpoTMBHIKa CBOMM
HOMKHNKOM

<Bsi e noRnmaeTe, Geaop
Muxaitnosu, 4o 5 Hory
cpienars TaK, 4To Bam npuper-
A noanMcaTs 31U ycaoBHA.
Ho... A He Gyay 3Tor0 penars.
Jlymato, 4To paBMbHbIM

& 3Toif CHTYaLH SyaeT He-
KOTOPO CHIKEHMe kbl

¢ Haweii cTopoHs.

«Bal cefiuac noswichnn Ha

wMeHA ronoc. l mor 6bi B oTeeT
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CUTyaumMM, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHHTL NPUEM

BapuaHTel HCNONHEHUA
npuema

HYKHO MOK3aTS SHAUMMOCTS
onfoHeHTa ¢ Uenbio 843083

) Hero xopowero HacrpoeHita

1 <IpaBUABHOTO OTHOWEHIA

K NapTHepY no neperosopan;
HeoBXoBUMO Ha spewA nepesecTn
onNoHeHTa B pons yuHTEN Y UM
«aKcnepTan, UToBH Co3aTs 0 Ce
Se Kpacussit 06pas «xopouero
yueHmka»

Mopmena TIpMAATS ONMOHEHTY yBepen- | «Bbl e He CTaneTe oTpuiars
MCTUHHOCTH HoCTb; noAb3y 37070 Npenapara.
nonb30ii» 3aKpHIT NPOTUBHMKY Maza Ha | [a BOIMOXKHO, OH AOPOT, HO
HeKoTOpHIE ouesaHbIe haKTyl, | BeAb YPE3BHIUAIIHO None3eH.
nomensE emy «urypy» obue- Bam uTo BbIrofHee: KynuTh
. HesbdekTHEHYIO fewesKy
Homodb MpoTHBHMKY BssecHTs | WTH NO-HACTORUEMY Spcpex-
BCe «3» 1 KNPOTHBY; THEHYIO Bellb?
NoByauTs MpoTHBHHKa K Gonee [ «YBEPeH, 4TO Monbaa storo
PewUTEnsHbIM AERCTENAN MPOAYKTA 3HAUUTENLHO 5OMb-
e, Yem ero yeHan.
«Bbi cHauana owyTTe
B MOAIHOW Mepe BCIo ero
(rosapa) nombay, a norom v
rosopuTe»
Mopckanne- <3aCKOUNTS B NOCNeRHMT Baroms | TIpHem HCMonbayeTcs, Koma
HayuuTen neperosopos; 33KaHUMBAETCA NOCAEAHAR

HaeKna Ha AOTOBOpeH-
HocTb.

«fl scerpa otHOCUACA K Bam
Kak K MYAPOMY UenioBeky.
CKaKMTe, Kak HaM MOKHO
yulLe BBICTPOUTS KOMMY-
HuKaLtio, uToBH nobkicTpee
PaspewTs Haww pasko-
macuazy

«®epop Pegoposn, kak
Gonee onwiTHBI ToBapHIL,
MIORCKAKNTE, UTO MHE HYKHO
6bi10 Gbl U3MEHNT B CBOGM
nosepeHny, 4ToSHl Bbl MOrIM
nyHle NOHATS Halwy OCHOE-

Hylo ueio?s
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CHUTyaLmMM, KOTAa HEOBXOAUMO
NPUMEHUTL NpUeM

BapuaHTLl HCONHEHUA
npuemMa

«Onopa wa npownoe
sanenenner

TToKasare» IpOTHEHIKY CBOI0
«CTPTETHHOCTS W «CHCTEN-
HOCTB, dem 3acTasHTb ero
yBamarb sac;

nowarosoe u Gonee FapaHTHpO-
BaHHOE MPUGIIKERNE K LT
neperosopos

Kak 7 cKasan paree...»
«Kak Ml ¢ Bamy BMecTe oT-
MeTan...»

«Tlonuaca Hasa Bbl npu3Ha-
i, uto.... Mostomy...»

Onopa Ra cayxi

Ticryrars npoTHERMKa oo
«Col03aMI» 1 «OCBEAONNEH-
HOCTbIOY;

3aCTaBMTL NPOTUBHUKA HCTbITaTS
CHnbHOR UYBCTEO BMHS

<0 8ac roBopAT, 4T0.-
«f HKOTRA He 0BpaWaI0 BHM-
WaHAA Ha CYXH, HO To, 4T0 0
WeHR AOWNO, BHIXOANT 33 BCe
pamKi pAAIMA. ..

e TyT cKasan npo sac
Takoe. . flaxe He 3Hao, kak

K 3ToMy OTHOCHTBCA

«0T npoctoro
K CROMHOMY»

BHICTPO HalTH C NPOTHEHMKOM
0BWHit A3bIK, BCTATh € HUM

«Ha OfHY BOAHYY;

Bbi3BaTh K cebe gosepue;
Co3paTs aTOCBEpY KOHCTPYKTS-
Hoil 1 foBepHTEnbHOI Beceps;
CO3AaTb «MPaBo ofbiuany Ha
BallM MAKPOMOBEA & OTAENbHBIX
hasax neperosopos;

MW KTH NPOTHBHYKa HaCTyNa-
TenbHOro Ayxa;

N03TaNHo BHERPUTS B CO3HaHUe
NPOTUEHMKA BalIE NPABO Ha 06~
wylo noBepy & neperosopax

<Hukak ot sac ne oxugan,
4To B8 oN033ETE Ha Ha-
wh neperosopsi. Msl sam
NpeACTaBHAM RoKyMeHTHI
Ha paccHoTpeHHe el Ha
npownoii epene. ! bl
TOMbKO CerogHA oTNpaBHAM
UX Hat co CBOMMM Kon-
wenTapuaun. Mpnsnatecs,
# KoMMeHTapHH Bawh
TpebyioT ROMOAHHTENbHBIX
pasvacHennii. fasaitte
noApo6HeE MOCHOTPH...
(nposcuaio). Nexoan

U3 BCero 31070, Mbl BUAMN,
4To BaWN MpeAnoNEHNs

He MOTYT 66iTb Hati MpHHs-
To, W MBl BaN MpegAaraet
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CUTYauum, KOraa HEO6XORUMO
NPUMEHHTL Npuem

BapuaHTLl uCMONHEHUA
npuema

«Hexotopuie HaMeKkHyTs npoTMBHMKy Ha He- | «HeKkoTopsie nioaw, Ry,
cuntaiom KWif Bal C0103 C pehePeHTHBIN | B e 3HaeTe, 0 KoM A rOBO-
1A HErO NMIOM, He PACKpHIBaR | plo, CHMTAIOT...»
ero uMeHn; «A BOT KOR-KTO TaK He CuM-
33CTaBUTL NPOTUBHMKE Bo- aer. W bl 570 npekpacko
HOBATBCA WM JaKe MCMBITaTh | 3HaeTen.
HeKOTOpbIiA CTpax «He BCe cunTaloT TaKk e, Kak
Bbl. W, gymaio, Bam u3sectHo,
0 KOM A TOBOPION
«HeoBocHoBaHAbE | BIHYRWTb NPOTHBHKA aKTHEHO | «/ATaK, Kak bl C Bamit yke
o06oBueHIAN CONpOTMBARTLCH, TepAR CUAL; | 05O BCaM BOrOBOPHANCH. .. »
33CTaBUTL NPOTHBHMKA UCNTaTh | «BCe CUMTAIOT TaK e, KaK
3mouuio (Bo3mylieHie) .
370 TonbKO Ballia Touka
3penua. Bee ocTanbHbie npu-
RePKMBAIOTCA HHOT
Hectn nypry» 3acTaBuTh NPOTMBANKA MCTbl- | PastoBop © Jee NpoAyK-
TaTh CUNbHOE YYBCTEO; ywm. Ogwa u3 cropon: «Bol
OMOTaTb MPOTUEHMKA NOXHOA | 3HACTe, Buepa cobupan rpu-
(Mano3Hauumoii, Heuntepeckoit) |Bsi...» (M Bce Ha a1y Temy.)
uncpopwauyelt; «TonySuuky mow, 5 cam sac
RoOTAHYTS Bpems; uckan...» (Punsm «Hosbie
C6UTh HacTynaTenbHbIfi nopeiE | TPHKTIONEHHA HeynoBH-
npoTMBHUKa MbiX)
«0BBuHeHme) Bsecty npoTusHuKa B uyscTeo  |«Bbi 3aTArusaeTe nepe-

BUH;
33CTaBUTL NPOTHBHMKA ONPaB-
AblBaTbCA;

CRenaTh NPOTMBHMKA BaWUM
CROMKHUKOM

roBOpEIY.
«Bbl 0M03AaNN Ha LeNbIX TP
MUHYT.

«Bbi camy TAHeTe ¢ nognvca-
Hiem QoroBopa, a oSEUHAETE
B 3TOM Hacy.

«3-3a Bac mbl ceropHa

He NOCHOTPM MaTy 1o Tene-

BU30pY»
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CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

BapuanTe! ucnonHenna
npuema

paccHoTpeTs Haw . CyTb nx.
CBOAUTCA K Ceylouem:

(oBbacHuT)»
OTkpbiTan BHICTPO HallT C MpOTHBHHKOM | <[Tpegnaraio oTKpHITh Bce
nosuyma» OByl A3bIK, BCTATb C HM KapT...»
«Ha OHY BONHYY; «flywato, Hat ecTs cwbica
shi3saTh K Cebe fosepue; ECTHO 03BYUMTH CBOM Mo~
C03AaTh aTMOC(EPY KOHCTPYKTHE- | 3HLMMY.
Holt M gosepuTensHoli Geceas | «flasaiite Gygem oTkphi-
T ApYT ApYIY.- Tak Ml
cKopee focTUrHew corna-
wentsy
Oueniny TlocTasnTs NpoTHEHMKa «Ha «Bsi N0X0 NOATOTOBMANC
Mecton; K neperosopay.
NoKa3aTb MPOTHBHMKY, KT «Bai 3aBaywaaerece. Monaraio,
«xo3amMHY; Bam CAeAyeT nyule NoayMaTb.
33CTaBUTH NPOTMBHIMKa UCTNTaTh |«Bb HESTHUKO NocTyNaeTe.
cunbHoe UyBCTED A He 0XMAAN OT BaC Takoro
nosepeHusy.
«Bam crepyer nyuue nog-
Gupars apryments. Uave
BH NPoU3BOAUTE MNoXoe
snevamenier
«Tlepebusanmer | MposanuTs Neperosopsl wnm 3a- | Cospanie HakaneHHoft armo-

BECTU UX B TYNHK;
KECTKO MOCTABUTS NPOTUBHHKA
«Ha MecToy, N0Ka3aTh, KTO 3eck
«XO3ANHY;

PaspYWHTL OTHOWEHNA;
BLIBECTM NPOTUEHWKA M3 PaBHO-
BeCK#, 33CTaBUB €ro UCMbITaTh
CUAbHOE YYBCTBO

Chepy, shiBeneHve onMoHeH-
7a s ceb:

«lo3BonbTe, A 3aKOHUY...»
«fl Bac e nepebusany.

«Basaiite 5 3akomuy MecAb,
xopowo?y
«fl we 3aKoHumn
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CHTYa UMM, KOTAR HEOBXOAUMO
TNPUMEHUTL NpUeM

BapHaHTel HCMONHEHMA
npuema

«Metagopar JamennTs Bonbliyio peub ApKUH | <Haln ycnosns sam no-
06pa3oM WA BCeM UIBECTHHN | KaKYTCA paeM no CpagHeHHIo
BbipaxeHmen; C YCNOBUAMM HAWIMX KOHKY-
cpenarh npesenTaymio uero-nubo, | PEHTOBS.
330CTPHTb BHUMaHHE NPOTUBHIKA | «ByeTe C HamM KaKk CHip
Ha 3ToM; 8 Macne KaTaTbCA».
BHePUT ADKMI 06pa3 B JOAT0- |« HAMU NIETaIOT BHCOKON.
BPEMEHHYI0 NaMATb ONNOHENTa | Jlyuwnii yuuTens — nek-
ToMueCKnii ToK. Bber 1 He
obbAcHASTY
«Hasepenve Bbizgath CTpax y NpoTMBHUKa «Bbl e nonumaere, K10 sam
Tymanay (BonHeHwe wan TpesoxHOCTs, | 380HUTZ. >
CHABHOE UYBCTBO); «Bbl e nonumaete, KAKUE
GHICTPO 3aXBaTUTL MO3UUMIO GyayT nocneacTema?. »
«XO3AMHaY; «BiKy, 4TO Bbl ABHO HEAO-
Bbi38aTb KpaTKOBpeMeHKoe 3a- | ouenysaete MOETD suaura
MelaTensCTE0 oNMoHeHTa KBam...»
«Hapetocs, Bam He Hago o6b-
AcHaTb, KT0 A Takoi...»
<Haesmn Bbi36aTh CTpax (50AHEHNE, TPEBo- | <L TakNMN pesynsTarani

Ty, onaceHue) y npoTHsHIKa;
6uicTpO 3axsaTATS NO3HLMIO
xo3nnHan;

BH3BaTS KpaTKOBpEMeHHOE 3a-
MewaTenbeTs0 onnoHeHTa

paborsl sawero oTaena
Y n1060ro U3 Hac wower
CroKHTsCA BNevaTIEHKE,

uTo B8l cKopee paSoTacre

Ha KOHKYPEHTOB, HeXe

Ha Hacy.

B sararusaTe Bpemy.
«Bawn npenoxens HAKyRA
e ropaTca. A Bac nonpouwy
B1Tb peancTom, a He MedTa-
Tenemy.

bl ono3pany Ha yensx Tp
T Cpasy suaHo, uTo

B BaWel KOMNAHUN HE O4eHb-
To yeHAT BpenAy
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JIowHb aKUEHT>

CUTYauuy, KOTAa HEOBXOAUMO
NPUMEHHTS NpHeM
[le30pUeHTPOBATb NPOTHBHNKS,
CO3aTh Y Hero HeapeKBarHylo
KapTUHY MUpa;

©0TKa3aTh NPOTHBHMKY, HE Ha3bi-
Ba UCTUHHO MPUUMHbI CBOEro
oTKasa;

CRIerka U3MoTaTb MPOTUBHUKA

BapuaHTel HCNONHEHMA
npuema

A 651 xoten obparuTe sale
BHUMaHMUe Ha HElOCTaTOuHOR
KauecTBo Balero NPoRyKTay.
(Xouer roBopuTS 0 33Bbi-
WeHHOIT CTOMMOCTH, XOueT ee
nOHH3NTS)

«JloxHbii BBINAAY

TowHo Tl

MpoBepuTS rOTOBHOCTS NPOTHE-
HUKa NOJUUHUTECA WA OTBeYaTb]
BHI3BAT Y NPOTUBHUKA CHABHYIO
3mMoumIo;

MPOBEPUTH IMOLMOHANbBHOR CO-
CTOAHME NPOTUBHUKA

Bui38aTs CATBRYIO 3MOLMIO Y PO~
TUBHWKa;

NPOBEPTS 3AEKBATHOCTS KapTH-
HS MHPa NPOTUBHUKA

MopunHeHHbI — pyKOBOAM-
Teno: «Hy uto Tam, Muxansiy,
Y Hac Ha o6beKTax-To npouc-
xoanT?» Pykosogutens (ctpo-
r0): «370 Ko MHe Bonpoc?y
MopumHenHbiii: «Hy nagHo-
nagHo, A e nowyT.
Pykosopurens: «Hy Kak,
3akoHamnu paboty? lagHo,

A nowyrun. Kak npowno Ha-
vano pabor?»

UneH KONNeKTHBA, He PYKOBO-
aurens: «MBaHos, ocTa-
ewbcA 3a rmasHoro!.. Yero
Hanparauce-To ce? WyTkaly
«MHe Kak-To pae HeNoBKo
sasac..»

«MHe, Npaso, HenoBKo Tak

Ha Bac paccumTisaTby. (A cam
TONBKO 3TOFO M XOUeT.)
«CBoum nosepeHmen Bl 3a-
CTABUAM MEHA NOKPACHETE.
«MHe faxe Kak-To HeyaoBHO
6parh ¢ Bac 3a 3TOT NYCTAUOK.
aebriy (A cam ¢ yaosons-

CTavem MpAver W & KapMaK)






OEBPS/images/bin00000025.png
HassaHus npuemos

CuTyaumm, KOraa HeoBXOAUMO
NPUMEHNTL NPHEM

BapuaHTLl UCMIONHEHUA
npuema

<Hukoraa e npeanonaran,
4To Byl Bhi30BETe Y MeHA
Takoe gosepHen.

«Bee, 1o Bb rosopuTe,
noakynaer. He wory sam
He fosepaTH

«Hac 3Haiom»

Buizsatb gosepue k cebe;
HaCTPOMTS MPOTHBHNKa HYKHbIM
obpazom

«C Hamu pabotaioT MHorne
KOMNaHNy.

«Hac 3Haor Bce. Yero sam
BoaTbea?y

«YBepeH, Bbl 0 Hac MHoroe
3Haete. fla kTo Hac

He 3HaeT..»

«"HesnHHbin"
obMaHy

Tle30pHeHTMpOBaTS NPOTHBHMKa,
CO3[aTb y Hero HeageKBaTHylo
KapTHHY MUpa;

HACTPOMTb MPOTUBHMKA Ha MpU-
HATHE peweHns

«0H, KaweTcs, cornaceHy.
Mo-toeny, sce pewnnocs
& Hauy nons3y»

llowTi He comHesalocs, oHit
HOBNMWYT 3TOT ROrOBOP.
«OHM KaK Gol Haw yke oT-
BeTHAN MOOKUTENSHO.
M ux spoge 6 wikoraa
e nogsognAny

«“HesuHHbii
waHTaK»

Hanyrars npomsAnka;
CAenaTs NPOTHBHYIKA BaWHH
CROMKHHKOMY;

8536aTh Y IPOTHEHHKa CHABHYIO
moumo

To BCe ewje He caenan
oryer. [la nagro, He Goiica,
wed He y3HaeT».

«fl Buepa Tebs ugena

© KaKNM-TO CHMNATATOM.

He napbca, Bacbka Huuero
He y3HaeTy.

«Mul 3amerunm, uto nocneg-
HAA NapTiA Gbina c Gpa-
Kom. MosepeTe, Ml Huvero
sawemy AUCTPUBLIOTOPY

He cooBuynm»
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Hassanus npuemos

«Haxaszarb ce6m»

CUTYaumMm, KOrAa Heo6X0AUMO
PUMEHUTS Npuem

Bui3Barb CTpax y npoTHBHMKA
(BonHeHme AW Kakoe-To euje
CHAbHOE YYBCTBO);

BHICTPO 3aHATb NO3MUMIO
«xo3MHaN;

BbI3BaTh KPaTKOBPEMEHHOE 3a-
MewaTenbcTso onnoHeHTa

BapuaHT! cnonHeHns
npuema

Hauanshuk, nposoasaumi
obuee cobpanue otpena,
MCMoanoBba nornAgsBa-
fouMi 06BOAAWMM BIMAROM:
«Ta-aK, NOHATHO, YTO B 3TOM
KBapTane mHe yxe He nony-
4nTL MpemMuK....»

[nasapb, noTepABWHii aBTOPM-
et Gangy, pexer cebe pyky
HOKOM 1 TaK No-Bonesomy,
HU3KUM ronocom npole-
HUBAET CKBO3b 3y6bi: «Bbi
noiiaere co MHOM, A CKa-
3an...5 (M CHbHBIM B3MAROM
UCRORN065A CBepANT BCex
npHcyTCTBYIoWMX)

«Hamexw» BuiaBath CTpaxy MpoTHERUKa | <Hy, Bbl e BCe noHMMagTe?»
(BonHeHHne nm Kakoe-To elle  |«fl Bam HameKalo, HaMeKalo,
CUNbHOE YYBCTBO); a BBl BCe He AOrabBaeTechy.
6HICTPO 33HATH NOIMUMIO «xO- | <HeyKeni HenoHaTHO, kyaa
3AUHaY; A KOHIO?»
Bbi3BaTL KpaTKOBpeEMeHHOR 33~ [«Bul foragsisactecs, o Kakom
MeWaTenbCTEO ONMoHeHTa sapHanTe passuTuA CoBHITHI
 gyma?»
Hanycrnms Cosats HexomGopTHOE A S crviwan, y sac HenpuaT-
Heratngay NPOTHEHMUKA COCTORHME, BLI3EATD | HOCTHD)
Y Hero cubHyio 3MoUMIo; «0 Yem Bl ceiuac nepexi-
CO3aTb HEaAeKBATHOCTb B KapTH- | BaeTe?y
He MUpa MPOTHEHIKa «flay, ¢ BanH oueHb He-
CpaBeRmED NoCTyNHAK....»
«Hapouuran Buizeatb gosepue k cebe; «fl BaM abconioTHo fosepaio.
BOBEPUTENBHOCTLY | HACTPOUTL NPOTUBHHKA HyHuIM | YBEPEH, BBl NpUMere BepHoe

obpazom

pewenmey.
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HaszBauus npuemos

Ganams nesanaTyio
surony»

CUTYauuy, KOTAa HEOBXOAMMO
NPUMEHNTL NpHeM

Tlony4s Gonee BHIroaMyIo
no3uUMio Nepef NpoBegeHiem
[MaBHOI 4ACTH NEPErosopos;
NoKasaTh NPOTUBHHKY CBOE CTPa-
Terneckoe NPeBoCXoACTEo ¢ Ye-
b0 UIMEHEHUA Er0 HaMepeHMit

Rapuaum MCNONHEHUA
npuema

«Bo 1 Cemen Cemenosi
HeH NoAAEpKHBaET.
«fyie Hasen cripaskn.

Wy wewn ects 3akmiouente
3KCMEepTOBY.

«M 5o Teneps, Koraa Hbl
BBWAK Ha Takofi obben Mpo-
W3BOACTS3, bl MOXEH BaM
NoKa3saTs, 4To BaWK B03-
OXHOCTH He ocnesalor 33
Hawm.

«flocKonbKy M yke nogmH-
Canw 3KCKNIO3MBHBITE ROFOBOp
C HaWHAY noCTaBKaMK,
AYMaI0, BaM He MMesT cHBiCTa
NpOONKATS YNOPCTEOBATE

Gepranon

Tlokasars npoTHBHAKY cB010
ocBenomIEHHOCTS © 870 NCHXOno-
TUYECKOM COCTOAHUM;

NOKa3aT NPOTHEHHKY C80e Npe-
BocxoncTso;

CHyTMTS NpOTHBHUKS;

BH3BaTS Y NPOTUBHHKA MO

Bl ceituac caenan npeano-
HEHUE M CaMu CHYTUANCEY.
1 By nepep coboii ueno-
BeKa, Tepebaulero ranctyk.
Cpasy BnaHo, HepeHuuaeT
uenosexy.

Byl HepBHO NokyChBaeTe
ry6y, Cpasy BUAHO, HACKONBKO
BaeH 1 Bac 3T0T pasro-
Bop».

Byl Banancupyete Tydbenb-
Koii Ha KOHUMKE Nanblia.

Bbi 3aurpLiBacTe co MHOW?Y

B H AoGpRI

CosaaTs y pOTHEHNK KpaTko-
BPEMEHHYIO HEaARKBaTHOCTD
KapTUHbI MUpa;

Co3gaTh Y MPOTHBHHKA KoKTPaCT
aMoUMii OT KpaiiHe HeramBHoit
A0 NO3HTHBHOT & KopOTKUH oT-
Pe3sok BpemMeHm;

Bnoty: <Jywato, 4To tena
A0T0BOpa HE MOXET 6biTo
Hike. ..» (Hassisaet ovens
Sonbuyio UHPPY.)
«fioBpbiiiy: <Hy To B8,
Muxaun Muxaiinosn, gasaii-
T yeTynum Kawnh
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CUTYauuy, KOTAa HEOBXOAMMO
NPUMEHNTL NPHEM

BapuaHTsl UCMIONHEHUA
npuema

<B Bawx NpeRioNEHIAX
HeT KOHKpeTUKH: 4To, e,
Kora...»

«flymalo, Bala HeKoHKpeT-
HOCTb TobKo HanparaeT
Haww oTHOWeHNAY

Jlerkas pasbopkar
(«TTpoba Ha 3y6ok»)

Mposeputh NPOTUBHHKA Ha CTPec-
COYCTOMUMBOCTS, FOTOBHOCT
KOHTPaTaKoBaTh;

NOKa3aTh NPOTMBHUKY XenaHue

W FOTOBHOCTS K BefieHio Aen0B0it
GopbBbi;

GbicTpo pasobparbea B cune npo-
THBHUKa

«Bbl co Bcemy Bepere ceba
TaK HeyBaKUTENbHO WK
TONBKO CO MHOA?»

B ouepepu: «310 Bac TonKaloT
WM BBl ToNIKaeTeCh?»

«310 Balwe 06bIUHOE
noBepeHue ny Bbl Takoi
TONbKO B OTHOWEHNAX CO

MHOA?)
Jlects, Bbi38aTh CUIbHYI0 3MOLMIO, Mewa- | KomnaumenTsi:
KOMNAUMEHT) fouyio pabore pasywa; «HyBCTBYeTCS, C BawMM MHTe-
(«3acmywaron) BbI3BaTb NPUATHOE UYBCTBO K Ce- | pbepom nopadotan xopoumit

6e (5 Tom uncne gosepne);
33CTaBHTS MPOTUBHHKA BOA-
HOBaTHCA 33 MOy EHHe Mt
KpaTKOBPEMEHHOl HeageKBaTHOM
KapTHHS MUpa

AU3aHEPY;

«Bale oxepenbe nogepKi-
BaeT myGuHy u ronySusny
Bawmx mas»;

«Omuunan mawna. logopar,
MaluHa — Bceraa oTpaxenue
CBOErO X03AUHA: CUNA, HANOP,
SMeraHTHOCTb.

Nectb:

«0 38e3p3 MOMX Oty

«Bbl Caman yMHaR U3 BCeX
Hacn;

«Moxany#, 86l 1 eCTb OnMye-
TBOpeHMe MYAPOCTH 1 OnTH-
Muzman
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Hassauus npuemos.

Cutyaumm, Koraa Heo6XoauMo
npUMeHUTL NpUem

BapuaHTLI UCoNHeHUs
npuema

SHOLOHaNEHO pasBoKMpoBaTS
npoTHsHUKa

TapTHEpan, 7 6w AaKe cRasan
“apyaban”. [ycTo AnA Hitx
oHa Byper Tako...» (1 Ha-
30IB3ET TOWE BHCOKYIO LieHY,
Ho CArKa Hiie HasBaKHoit
«amiy; KMeHTa 3To Npea-
nowenve ye ycTpavsaer)

«Mcnonbzosanne  |Cospats y npotusHuka kpatko- [ Mcuxonor: «C Toukw 3peHus
NPOGECCHOHANBHbIX | BpeMeHHylo HealeKBaTHOCTS | noMMnapaawrMansHoCTH
TEPMUHOE (HENOHAT- [ KAPTHHBI MUpa; TPAHCLEHAGHTHOTO K3V~
HbIX CNOB)» cnerka Hanyratb NPOTHBHUKA CcTeHyuanuama abpasusHo-
CBOB/i OCBEROMNEHHOCTBIO; MaPIUHANBHBI GHTATOHM3M
NPOBEPMTL NPOTUBHMKA Ha CTpec- | ASKAAAHCHOM cTarHayu
CoycToiiuMEOCTs coBpemeHHoro counyma
BHHUTUANPOBANCA B KOH(OP-
MHCTCKyIo KBa3MHehopMans-
HYI0 CyBKRynbTYPY»
«Koraa-uto- O6bepnHuTbCA € NPOTMBHUKOM; | Ha HeratueHyio oueHky
AasaiiTey BBI3BaTh foBepHe K cebe; ONNOHEHTa MM NPOBOKALNIO:
HaCTPOUT KeHTa Ha Kenanve [« MoHUNal0, uTo, koraa sam
asAraTecs secte HEOBXOBMINO OMUCATS HCTHH-
HYIO CUTYaUMIO, BB MCbITIBA-
eTe QUCKOMBOPT N0 MOBORY...
[lefiCTENTENbHO BO3HMKaET
uyBCTBO, To... Jjasaiie
BMeCTe NOCMOTpHM, Kak ByAeT
BHIFOfjHee NOCTPOTL Hale
B3aUMOARICTENE, 2CAM MbI...»
KonkperHeer KoMKpeTHIMpOBaTS NO3MUMIO | <CKAMNTE KOHKpETHO, 4T0

NPOTHBHHUKa;

noKasaT APOTHBHHKY Bawie
Kenanme secT Sonee KoHCTpYK-
TUBHBIiA guanor;

floKasaT IPOTHBHHKY Baule
KenaHme 1 roTosHoCTs BecTi
Renosylo Gops5y

enams?»
«He Morw 61t 81 KoHKpeTH-
3UpOBaT MYHKTHI NATS # CaMb
aorosopa?y

«B uem KoHKpETHO Hawa
ownbKa?y

«fJasaiire Bynem KoHKpeTH-
MM B CBOI NO3MLMMY.
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CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

BapuanTe! ucnonHenna
npuema

KTO-TO KOTAa-TO P /It CMO-
et gosepar. Hy uto, Teba
pagyer Takan KapTuHKa?y

«[iBoitHoe Mokazarb NpoTHBHMKY CBOIO «Ecnn 5 Bac npasunbHO no-
ToKOBaHHEN KapTUHY MApa; HAN, TO...»
(«Bonbhan n0Ka3aTe NPOTHBOPeUMBOCTS ero | «BepoaTHo, & 3TH crosa
HTEprpeTauMA»)  |kapTuksl uipa BB BITIOUMAN CREAYIOLLHiA
cbicn....»
leMoRCTpaTHEHOE | OCTaHOBHTS HaCTymneHMe npo- | «A cHbicA? Batia nnameH-
WrHOpUpOBaHMey | TMBHMKa; Ha peub 04eHb NOXOKa Ha
3aCTaBUTL NPOTUBHMKA 0BpaTUTL [MOHONOT. A MBI Xe C Bamy
BHUMaHMe Ha Bac (Baly KapTHHY [BCTPETMAMCE AR Ananoray.
wnpa) «fl Bac BHUMaTEnbHO Cywan,
HO, NONPOCHE HECKONbKO
Pas CNOBO, NOAYHNN HEMON
otkas. Cumrai, 4To BegeHHe
Neperosopos B TaKoM Knioue
aBCOMOTHO HEKOHCTPYKTHB-
Ho. Ecav BBl no3sonuTe MHe
cKa3aTh, To A FOTOB NPOAOA-
HuTon
(JleMOHCTDAUMA | 3aCTaBATE NPOTHEHMKA pasmALl- | <Ham yie 0GMAHO, 4T0 Bl Tak
e saTh Bally KAPTHHY MHPa; ceba seperen.

3aCTaBUTb NPOTHBHUKE ONPaBALI-
BaTbes;
nepexsaTUTh ynpasneHne

«f wor 61 Ha ac ouerscs,
A2 He CTany 3Toro Aenarey.
Byl pase, no-toemy, He or-
naere cebe otvera, uro Tak
nerko ofwkaere Hawero
napTHepar.

«0wHo, npaso, uro g,
yrpo3y cpsisa By NocTasMAN
Hal AOr0BOP, Kk KOTOPOMY Hbl
TaK AOATO Wan».

«He nogxoaM Ko e, A 06~
aenace
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Hassaus npuemos

CUTyaumMM, KOTAa HEOBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

Bapuaur UCNONHEHUA
npuema

A Bac sHumarensHo fo-
cnywan, nocaywaitte,

Syaste noGps, ceiuac mews».
(A can kateropwuecki He cry-
waer apyryio cropony)

«loBopwTe TouHee)

MposcHuTs BaxHble geTanu;
N0Ka3aTh NPOTUEHHKY, KTO 38eCh
NaBHbI;

nepesecTy neperosopl & Gonee
KOHCTPYKTHBHOE Pyco;

BbI38aTb Y MPOTUEHHKA IMOLMIO

«Touee, nowanyiicras k1o 310
wor GuiTe?»

«MHe He xpaTaeT TouHOCTH

& GopHyTHpoBKe Bawero
sanpoca.

«Boipasaiirech TouHee:
T0.»

«fla y, TouHocTs — 370
onpepeneHko e sau Ko-
Hek... Wrak...»

Basaite
NpoaHanumpyeiy

OBseAMANTECH ¢ IpOTHBHUKOM
€ UebIo COBMECTHOT Pa3rAgHI-
BaHNA KAPTUHbI MUPa;

& KoppeKTHol (hopie nepexsa-
THTb ynpasnenme;

HaRETs MaCKY» Ha POTHBHIKa
RS @My BO3MOKHOCTs Caba
yenpers

JlaBai nocMoTpUM, UTO T
BhIMrpaelb, a 4To Npourpa-
ews...»

«Jlasaiire B3BecHM BCe “3a”
v “npoue”. Urak...»
«Jlasaiire Buecte pasbepem
BCe MUHYCH U NAIOCH 3TOT0
pewens.

Lomxnnky: «Tol 8T0poit
MecAl He Bo3BpaILaLl MHE
pon. Jlasait nocMoTpMM Ha
5Ty CUTYaLIo CO CTOPOHbI.
Bo-nepebix, Thi CTaBHWb Mg,
Yrpo3y Halm xopolve oT-
Houwenus. Tak? Bo-ETopbix,
B MMWACL b MEHA BOIMOK-
HOCTU noAyuaTh NPUSHLA OT
BIIOKEHNA STUX fAiSHEr B feno.
B-Tperbux, Tl co3gaews cee
MWK YeN0BEKa, KOTOpOMY
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CUTYauum, KOraa HEO6XORUMO
NPUMEHHTL Npuem

BapuauTe! HcnonHeHus
npuema

nopRaeTCA KBEPHOMY)
HaNPaBNEHNIo ABKEHNS,

W He3aMeTHO M3MeHAeN emy
mapwpyT. Creayiowmy Bo-
npocamy Mel MoABOANH ero
K TynmKy. 3a uTo, ecTecTBeH-
HO, OH NPVHMMERT BUHY Ha
ceba. Begb 370, Kak OH cum-
TaeT, oW cam Bac Typa 3asen.
A Ml KaK HH B YeM He GbiBa-
70 NpocTo emy npegnaraem
BbIX0A: «Hy, He cTpawHo. ..
MosBonsTe i Bam npepnoKy
BHIXOfL U3 3TOM CHTYaUMUY.
(M emy Huero He ocTaetcs,
Kak NpUHATS ero)

«3aBbiweHHble Tpe-
Gosanmsy («Mpocn
Sonbuwe)

Mokasarb NPOTUEHMKY CBOIO yBe-
PEHHOCTb 1 PeWNTEABHOCTS;
ROGUTHCA MaKCHManbHOTO
PesynbTaTa NpU MMHUMANHBIX
BPEMEHHbIX NOTEpAX;
0BeCKYPaKMTb MPOTHBHNKS, Bbi-
3838 Y HEro CUNbHYIO SMOUMI

ByMaro, 55 AaBUTE HaM Ueny
100 pySneity. (MpoTusHik

He MOWeT BaTb Ueny Hixe
cebectonmocti 120 py-
Gnef, o vew, ectecraento,

B 3HaeTe.)

«Yoepen, Bbl BHnOHHTE
paory o Hosoro roga.

A npas?» (MpoTusHutk npu
BceM CBoeM enanm paHsue
WalCKIX MPA3HHKOS He MO
KET 33KOHIMTS)

Baxpoian feepoy
(«fleMoncTparhsHbii
oTka3 oT nieperoso-
pos»)

Mpueneus BHUMaHKe K cBORH
KapTuHe Mupa;

NOKa3aTh PEWNTENbHOCTS NPOTHE
O3VLMK NPOTUBHNKa;

33CTaBUTL NPOTUBHUKE 33AyMaTb-
<A 0 CBOMX AeICTBIAX 1 HeBO3~
MOKHOCTH MX MPOROMKERNSA Be3
W3MeHeHui

Hesep6anbHbiii npuen: scrars
W y¥iTH Ges cros
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CuTyaumM, KOrAa HeoBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTLl UCMIONHEHUA
npuema

Bpyron KonTeKcT

<HageTo Ha npoTHBHIKa Ha-
Ky OTPULATENbHOTO epOs;
noKasaTs My, Kak 370 «elje
HOMET BHImARETY;

06pATHTS BHUMaHHE NPOTHBHHKA
& HerHoii (hopHe Ha NepexBa-
ensie Banm uyecTea

Ecnu bl He BepHeTe eHbrH,
To 370 GyneT yie noxoxe Ha
MOUWEHHNYECTEOR.

«Bbi Tpebyere TaK, uto 606~
1we 370 NoXoXKe Ha paKkem:.
«Bbi NnaueTe, KaK KaloWaaca
MarganuHa, Ho Gonbwe 310
noXoXkKe Ha BHNpalMEanie
MUROCTHIHIY

IRenckme wiyakin

PasbyanTs & NpOTHBHMKE-MyK-
iHE UCTUHHO MYKCKOE BOCTO-
UHCTBO;

NOKa3aTh MyK4IHe CBOIO Cria-
60CTS, KOTOPaR, HECOMHEHHO,
ABNAETCA CHABHOf CTOPOHOI
OMBITHOV JKEeHWMHBI

«Hy Bbi e He Gypete GopoTs-
5 €O CnaBoVt KeHIHHOI.
(Koketugo.)

«Bbl TaKo# cunbHbil, Hukonait
Hukonaesny. Hy nossonste
Cnaboil eHuuHe ofepKaTs
XOTb Kakylo-HNGyab ManeHb-
Kyio nobepy. Hanpumep,
floAapHT HHe X0TA Bbi
yeny...» (Kemanro.)

«f Bceraa npeknoHanach
nIepef CUMbHbIMM MyK4HHAMH.
Ony sce Takune GnaropogHsie.
Al ysepena, uTo Bbl He Gypere
yHAUTORETS CRaByIo KeHU-
Hy. Way o Bac kpacwsoro
npenoxeHua...» (M cmotpur
cexcyansHo & masa)

Gasectv & o>

TINaEHO M3MERUTE KApTHHY MUpa
NPOTMBHHKa;

obecueHuT KapTuHy MUpa
NPOTUEHHKA C UeNbio MPUHATHA
BalweW KapTUHBI MUPa;

N10Ka3aTh MPEBOCXOACTED B afek-
BaTHOCTH Balleil KapTHHb MUpPa

<Ecnu 7 8ac npasnneHo
noKAn, To... A 31010
crepyer..»

Ha sce sonpocs Hago nony-
4 Tb Cornacie onMoenTa.
Ha ueTsepTom-naTom sonpo-
ce crerka oTKAOHARM MICTH
80RO ONNOHEHT3, KoTOpHI
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Hassauus npuemos.

CuTyauum, Koraa Heo6xoauMO
NpUMeHUTL npuem

BapuaHTLl McnonHeHUs
npuema

NOMECTHTb NPOTMBHUKA B HeNpH-
ATHOE AAIA HETO NCUXONOTHYECKOR
cocTonHMe;

BbI3BaTb Y HEro IMOLNIO

A ecTb Te, KOTOpbIe He BO3-
BPAWAIOT. ITO MOWEHHMKM,
npoWentIri, NAYTH, MKeLs.
Crosom — Heroaau. Cam sbi-
Gepw, Thi KTO?»

Bubupaity

TloByAWTS MPOTHEHNKa K AEMeA-
NIeHHOMY peweHuio;

CURHO HaNYFaTh MPOTHBHHKa;
33CTaBHTb €0 3aAYMaTeCA HaR
croXuBWelicA cuTyaumelt;
3aXBATHTS PO €XOIAMHEY

<Boibupai: A uAn.-»

«Can pewwTe: B ¢ Hamh
paSoTaste wnut ¢ ApyrHMAD
«Mm s ceituac nepego MHoit
3BMHUTECS, WAV A paspHIBaI0
 Bamu sce oTHOWEHHY

«BbiBegenue on-
NoHewTa U3 ceban.
(cllinrkn crmayy)

Bui3BaTh y NPOTMBHNKA CUbRYIO
3MOLWI0, MELAIOULYIO KOHTPON-
poBars pasym;

«B360APUTLY, KOKMBUTHY NPO-
TUBHWKa;

MPOBEPUT MPOTUBHMKA Ha «GaH-
TenbHOCTbH

<Hy T 1 yno-o-ofity
«Cpasy BuHO, MHTeRREKTOM
e popuTenn e “ofesobpa-
3un"».

«Thi uTo, MpHecaThCA CeropHA
sabinaty

«Teie gener Ha Hocosoit
AaToK, 4To I, Kanko?»

«fla o myuka & Tebe

VIKe HIEro He ocTanocs.
Ocranocs? Hy, passe uto..»

BupsuRene pe-
Sosanwit & nocnep-
Hiolo MUHYTY»

Tonyunts GucTpoe pelenne or
NPOTUEHNKA, YCTaBUEro OT 3aTA-
HYBIIEACA MO3ULUMOHHOM GopbBbi
WM HAaXOAAWETOCA B LeHTHOTe;
BOGUTbCA OT NPOTUBHMKA GbICTPO-
TO pe3ynbTaTa #3-3a HEBOIMOK-
HOCTH AOATO Pa3MbiWAATS W/uan
PasMARLIBATb KAPTHHY MUPa

M3sunnTe, Ho y Hac He bce
S0npoCH elje peleH.
Mpeanaralo, pas g Topo-
fuTecs, GicTpo obcypuT
cnegyouee...»

«fiasaiire yi met posepen
neperosops Ao KoHua. Mocne
\ero pasoiigenca. Urak...»

«BbiHeceHne
HeKOTOPBIX BONPO-
coB “3a CKOBKM"

Buisbars y NpoTMSHUKa AosepHe,
«Ha sonHe KoToporo pewnTs
masHoe;

«®epop Muxalinosus, s ovens
Paa, 470 Y Hac cerogua ¢ samh
nonHoe efuHoAyw ne
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HassaHus npuemos

CuTyaumm, Koraa Heo6XOANMO
NpUMEHHTL NpHeM

BapuaHTLl UCMIONHEHUA
npuema

B unn Anderon
(«Tlaker»)

Tlokasars napTHepY Mo neperoso-
pan caolo pewnTensHoCTs;
yekopHTs npoLiece npuHATAA
onNoHeHTOM pewenns;

BHCTPO  pagvkanso pewnTs
sonpoc

A 551 Gepere secs Tosap,
W Hnderon.

«Mpexge uem so 310 caena-
ere, Ba Heobxopo yper
ewe caenars...» (nepeunc-
sums).

«Mn sbi 3a6upaere sech
ocTaToK Tosapa, & Tom uHcre
 6paKom, WM Wi Bam Hvero
He oTnycTHY

«BcTamb Ha Moe
MecTon

«TloMOuEY NPOTHEHHKY pasra-
AeTb Bally KapTHHY MKpa;
oTBletb NPOTHEHMKA OT 3aWMTH
He3MEHHOCTH COBCTBEHHOT
KapTHHbI MHpa;

«OMOUbY MPOTHEHMKY BH38ATS
y ce6a couyscTseHHOR NoHH-
warme

<A KaK 69l T8l MocTynAn
Ha moew mecTe?»

«Bam Bul okasaThCA Ha Hawen
wecte. Bui Toraa cpasy G sce
oA

«Okasasurcs xoTb pas & fio-
A0BHOM caTYauMH, Bbi b1
cpasy nouyecTEOBANM Hawn
SPrYMEHT 3HaUMTENBHB M.
«f Bam npepnaralo Ha MiHy-
TOUKY BCTaTS Ha HO@ MecTo.

W Torga B8l MojieTe, 4To...»

«Bbl e noHsany,
nouemy...»

HanyeruTs ymanas;
BH3BaTb Y OMMOHEHTa K3HaUM-
HOCTM («HATHaTh BAXHOCTIY);
BaTh NPOTUBHMUKY BO3MOKHOCTb
«BbiiTY nEpBBINY

<Bbl e BC Camm roHH-
waerely

«Bbi e poraganvcs yie

o Teme pasrosopal Tak?»
«Bbi e NoHMmaeTe, novemy
Sonble TAHYTS Henb3AZy
«Ysepen, 1 3Haere, uro

5 xouy Bam cKasaTs...»

<Ewibepn cam,
K10 o

Vkasas MPOTUBHIKY Ha €0 pors;
HaBeTb Ha NPOTHBHMK CMacky,
KoTopan emy wHMers;

Tomkrny: <Ecte nioAw,
KoTOpHIE BO3BpaWLaIoT ROATH.
310 ecTHbIe nioAH.
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CUTYaumMm, KOTAa Heo6XoAUMO
NPUMEHUTS NpHem

Bapuam’bl MUCMNONHEHUA
npuema

<Ko sam gan npaso TaK
aepauTs? Hagelocs, & Gy-
Ayilen, Monogoi Henosek,

¥ BC 370 He NOBTOPHTCA...»
(CHcxopnTensio.)
«floBpuiit gens! Bam xots
U valo 3T GespensHit-
wn2» (B3rnng Ha cekpeTapa
¢ yopon)

«BbIXOAN BTOPBIMY

Cpenatb Tak, 4TOGH MPOTHBHHUK.
NepBLIM 03BYUIN CBOIO MO3ULMIO;
«HaMYCTUTb BAKHOCTHY Ha NPO-
THBHUKa;

BbIHYAUT MPOTUBHMKA KPACKPHITH
CBOM KapThi, KNOKA3aTby CBOS
COCTOAHHE, OTHOWEHME K BaM,
DPACKpbITh CBOU BO3MOMHbIE
«COI03BIN

«BHuMaTenbHo crywaio.

0 uem 85l xOTEN Bbi MHE pac-
cKasaTb?»

«Bbl noHuMaeTe, novemy A ac
npurRacun?y

«HTo Bac npuseno ko MHely
«fl Bac cnywaio...»

«Hy, pacckasuigaiire. .
JlaBHeHsKO He BURenUCS. ..

Tunepbonar
(«TTpeysenmeier)

MepexsatwTs ynpasnenve;
MoKa3aTh NPOTMBHMKY BCIO He-
aAeKBATHOCTb €r0 KapTHHLI MUP3;
BLI3BATb Y NPOTUBHHKA SMOLMIO

3 TaK HAKTO HAKOTAA
He aenany.

«Bee nocrynaior sor
TaK...»

«He scTpedan hn oworo
\enosexa, KoTopHiit 66l cunTan
TaK, KaK Bbi.

«Thi y Hac opH Takoil

poBKwit (HepewHTenbHuI,
MBI M T. )

«nywenne ppyroit
CTOPOHBIY

Tlepexearuts ynpasnene;
BCTynUTS & penosylo Sopsby
(«Boi»), 4Tob BCTpO Mpo-
AEMOHCTPHPOBaTS CBOE Npesoc-
XOACTBO;

OCTaHOBHTS NPOTHBHHKA B €0
HacTynnenin

«TaK, He Hajjo MeHA nepebin-
Bath..»

locnywaiite meHm».
«[o3BonbTe, A ROTOBOPIO...»
«fl eue He 3akoHMAY.

«fl He nepebuBan, Koraa Bbl
roBOpUANY.
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CUTYauuy, KOTAa HEOBXOAMMO
NPUMEHNTL NpHEM

BapuaHTbl uCMIONHeHUA
npuema

Cosaars aTHocepy eauHeHna
W B3aUMONOHUMaHNS, B KOTOPOiA
NPOBECTH pelleNHe N0 rnasHoMy
sonpocy

10 CambiM BIKHbIM BOMPO-
cam. Mie npuaTHo pabotars

¢ samw & aTMocepe poBepHs
W cotpyaHmiecTsa. ¥ Hac
ocTanvcs TosKo HeSonbluvte
sonpocsi. Ecau nossonTe...»
«TlpuATHO UHeTs feno ¢ e
n0BEKOM, KOTOPHIiA MO CaMBIMt
BaKHBIM BOMPOCaM UMeeT
O3MLHIO, CXOBHYIO C TBOGH.
Cnacuo, Upwna MetposHal

W, nosanyii, y Hac ocTanocs
BCETO HECKOMBKO ManeHsKHX
sonpoces...»

«Boicmensatme
nosuyumy

TIpOTHEHHK MpOABAAET HACTOTH-
BOCTS W KATETOPHUHOCTb & yAEp-
KMBaHAM CBOEH No3MUUM;
HeOBXORMHO BY38aTS Y Npo-
THBHIKA IMOLYIO, HACTHIHO
omnioualouwyio pasyw;

HYAKHO 33CTaBUTL NPOTHBHHKa
onpasasIBaTsCA, @ 3HAUHT, OT-
crynars

“<Hy Bo  Hacwewan. Ko e
1o 3TMM eHam y sac soobue
Gyaer 6pars?»

«310 cmewHo, npaso.
Heywenu sw aywaere, uro

Ha 3THX YCIOBUAX KTO-TO C 8-
Wi cornacuTca pabotate?y
«He ciewnre men».

(@10, cropes, naete, sTakuii
cHex ckBosb cressin.

«Bawa KnoyHckan nosuunA
He Bui3bIBaeT BypHEIX anfo-
avchentos. He crewnte...»

Buicokan nosuum»
(«3axsaTute pons
“xo3anHa’y)

BLCTPO PacCTaBHTL poAN «x03aH-
Hay M «rocTay;

cpasy 3aABUTh O CBOEM Npesoc-
xopcTee;

NOKa3aTb NPOTMBHHKY, YTO OH Ha
Baweit TeppuTOpUY;

BLIHYAUTS NPOTUBHMKA ONPaBbI-
BathcA

3apascrayitel JaxoguTe!
Cagurecs cioaly

«Hy, uTo-To 84 onasasisaete,
rony6uMK.... B yacto cebe
370 nossonsere?»

«Bal oweny MawmHy nocTa-
sunm Ha woe wecto? Mnu sac
He oBy4ani XopowHH HaKe-
pan?» (Kak 60l wyra.)
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«BHewHsaa
onacHoCTb»

Bosspar
5 avckyccmion

CUTYaumMm, KOTAa HeOBXOAUMO
PUMEHUTS Npuem

COAN3NTECA € NPOTHEHMKON

B BO3MOKHOI ONAacHoCTH OT
«BHEWHEO Bparay, Yem MOKHO
Gyaet noaToNKHyTH ero, Goniee
YBepeHHOTO, K pelentio;
HanyraTh NPOTHEHMKA, 4TOGb OH
nOCKOpee NPUHAN CBOe Pellienne

BepHyTs onnoHenTa & Bonpoce,
Petwenwe KoTOpuX panee Gbio
He gocTHrHYTO;

3aTAHYTS NeperoBops, U3MOTaTs
npoTMsHMKa

BapuanTe! HcnonHe Hus
npuema

«Bbl 3HaETE, HaM C BaMK HaRo
NOTOPORMTECH. FKOHOMMKA
BOT-BOT JOMKHA NOWTH
BHU3».

«Ecqm Mbi He nognuwen fo-
[0BOP ¥ He HauHem paboTath
npamo cefivac, goanap
MOMKET NOACKOUNTS. ABTYCT,
noHuMaeTe An...»

«Bal KOHKYPEHTH He fpem-
AIOT. 370 M BaM U HaM MOXET
CKOPO BHIATH GoKOM»

«Mbi euje ¢ BaMi He Bee 06~
CyauAM No NepBoMy Bonpocy.

BepHenca...»

«forosopuniuce. Tonbko
foKa else ganeko He 060
Bcem. [laaiiTe NOCMOTPUM
HeKoTOpbIe peTaniy.
«Tlogowane. He Toponuecs
nepexoanTS K Crefylotemy
sonpocy. 3aecs msl eue
MHOTO He YTOuHMIMY

Bonpocs-
ckankansn

3aCTaBuTh NPOTUBHUKE KBBIATH
NepBbity, NePEOMY 03BYUMTL
CBOI0 NO3LMIO MAM NPOTHO3;
3aCTaBUTL NPOTUBHIKA NPOAE-
NATH CUABHOE 3MOMOHANbHOE
nepexnaHime;

3aXBaTUTb PONb «XO3ANHAY

«A Kak Bbl mymaere, no-
uemy A Bac o6 31om cnpa-
WKBaI0?»

«Bbi noHUMaeTe, 0 Uem A Gbl
XOTeN Bac CnpocuTs?y
«forapsisaetecs, novemy

A Bac Bbi3gan? A ecnu no-
nymats?»

«3Haete, 4TO NOCAYIKIAO Mo~

BOZLOM 1 3TO/ BCTPEUH?y
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CuTyauLmMM, KOTAa HEOBXOAUMO
NpUMEHUTL NpHeM

BapuaHTLl HCONHEHUA
npuemMa

«B3aTh
Ha LeHHOCTHY

BbI38aTh 1erkiii 3MOLMOHaNbHb i
WyM Y NPOTUBHMKa, MewalowHii
NPUHMMATS ajeKEaTHbie pewe-
HUA;

NOATONKHYTb NPOTHEHIKA K NP~
HATHIO peleHus

A sceraa fopoun Rawei
ApYHGoi... A celivac Mexpy
Han¥ TPOHCKOAHT 4T0-To He-

noKATHORY.
«Mie Bcerga kasanocs, uTo
A1 Te6A UMUK IOPAROUHO-
o Yenoseka Mpeshilue BCero.
310 He TaKk?»

«Tol 417 ewa Gbin Bcerga
\enoBeKom wecT 1 camoysa-
enns. | He nonnMal, 4T

¢ To6oit nponcxoauT. Moviemy
Tl He Bo3spawiaewb fonTy

Bunkar
(«Buiop
6e3 uGopar)

MoaTonKHyTS NPOTUBHMKA K NPH-
HATUIO pelenns;

3a6NI0KMPOBATb NPOTUBHMKA

& BHIG0pE KBO3MOKHEIX) BAPHaH-
TOB pewenns;

NOAAEPHKATH NPOTUBHUKA CBOSH
YBEPEHHOCTIO B NPUHATUM
pewenun

<Bo cpazy nognnwete
W HeKoTopoe BpeMA M-
aynacte?s

«Bol HanwuHsiM Gypere onna-
WBaTs unH no GesHaminonmy
nepescrenHIo?y

«Boi  Haww paboraere i
Bynete el gonro Hckams
APYTHX XOPOWHX MOCTaBUM-
Kos?»

«Boi camn Gypere 3abupats
ToBap WA XOTUTE 3aKa3aTE
Hawy focTasky?»
«JloBuMbIR, T, Kak X037~

#H B RoMe, NpUHHMacS
pewenyta. Ckaxr, Kak nydwe:
Ceifuac co CKUAKaMM KynHTb
HHe wyBY W NOAOKAATE

W KyNMTS NepeR cesoom?y
«BuiSupait: A uav...»
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CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

' MPOTHB RIKa, Mellalowit npi-
HUMaTS aeKsaTHble peweHis

BaphiH"bl MUCMNONHEHUA
npuema

< 6 Ha sawen wecte Toxe
FOPAMACA TaKHHMH yCTeXaMiy.
«Veepen, uTo bl ayuume

Ha phiKke. A ugepos

& cBoem pene s 06a3a-
TeIbHO AONKH 3HaTb.
TlosTomy  sam 1 pepnaraio
PasmecTUTs peknany B Ha-
Wwem ypHane Kak Tnpepe

& ceoeit HHWe»

(BT Ha Aosepmer

Bbi38aTh (33KpENUTS, youANTS,
passuTs) gosepre;

BbI38aTh NETKUI 3MOLHOHANbHbIT
WyYM Y NPOTUBHNKA, MEW AIOUUI
NPUHUMATS aeKBaTHEIE pelleHns

«Bbl uTo, MHE He foBepAeTely
«Kakumm ceonmu peiicten-
AMM A NO3BONMN BaM YCOM-
HUTBCA B JOBEPUN MHE?»
«CrpanHo... Ham gosepa-
10T BOCEMBCOT KOMNaHMi,

ay Bac ewe Kakne-To co-

MHEHUA...»

«Ham aosepaior psaguats
ABE THCAUM KIMEHTOS.
W et ropaumc 3THY

«B3aTb Ha wenaHme
KasaThCA 3HaUM-
Mbit»

BbI38aTh 1ETKHit 3MOLMOHATHbI
wyM y NPOTUBHMKS, Mewalow it
NPMHMMAT ageKBaTHbie peue-
HUA;

NOATOAKHYTb NPOTUBHUKA K NP~
HATUIO peleHua

«Boi e yuHbIi yenosex. Bee
noKMMaeTe cpazy».

Ml scerpa ¢ sam Ha-
XoANAM peweHie GhcTpo.
Heywenu Haw s 3701 pas
\To-To nowmewaer?y

«C samh Tak npuaTHO
paSotars: b — aMAepH
wa poitike. 1 310 Gakrly
Ml e Beeraa noHMMan
APYT Apyra ¢ nonycrosa.
Heywenu s 3707 pas uro-To
npowsoliger?»
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CHTYaLmM, KOTAa HEOBXOAMMO
NpUMEHHTL NPUeM

BapuaHTLl UCONHeHUA
npuema

«B3aTb Ha 3aBMCTEY

MoiiMaTh NPOTUBHUKA Ha MaHMMNY-
ALK (CTPYHa «3aBUCTBY) C e
71b10 KCABMHYTbY €r0 pewenHie

B «MPABUABHOMY HANPaBNeHM;
BbI3BAT JIRTKNi 3MOLMOHANbHBI
WyM y NPOTUBHMKa, Mewalow il
NPUHAMATb afeKBaTHbIE PeweHHa

«A BaM HUKOTAG He XoTenoch
0BOMTH BaWUX KOHKYPEHTOB?
Ouv Begp Hennoxo paboraior,
npaspa’»

«[la, bl pasHo pabotaem

C BAWMMU KOHKYPEHTaMH.
Ouv monopusl. A noHumaio
Ballie KenaHie oKasaThCs Ha
X mectey

(BT Ha MUK,

Bbi38aTh N1erKil SMOLMOHAMbHbIA
Wy Y NPOTUEHHKA, MeW aloWMit
NPUHMMATb afeKBaTHbIe pele-
HUA;

NIOATONKHYTb MPOTHEHMKA K MpH-
HATHIO peleHns

& Balled KoMnaHMW Bcerpa
611 XOpOWMIA MUK
YyBCTBOBANOCH, KAK BbI MM
RopouTe. AuTo e Ha 3TOT
pas?»

«f M He ayman, uTo B MOXKe-
Te NacTb TaK HA3KOY.

«fl 3Han, uTo B Baweit KoMna-
HU paBoTaloT NioAH, BbICOKO
NOAHUMAIOWHE €2 NMNKY.
«CBonMN pelicTEMAMM Bl

He NoaTEepKgaeTe Toro
MMMIK3, KOTOPBIA cO3paeT
Bale pykosopcTeo. Mssuute
3a npasy»

«B3ATb Ha MHTENAU-
FEHTHOCTBY

BbI38aTh MeTKii SMOLMOHANBHBIA
WyM Y NPOTUBHMKa, Mew oWl
NPMHMMATS 3AeKBaTHblE pele-
HUA;

NOATONKHYT NPOTUEHMKA K NpH-
HATHIO peleHna

A Bcerpa cuuTan sac nHTen-
TUTEHTHBIM YENOBEKOM).
«Mue Bceraa kasanocs, uto
Takne VHTEANMTEHTHbIE MIOAN,
KaK Bbl, HUKOTAA He MOTYT Tak
nOCTYnUTbY.

«Hy Mbi xe ¢ Bamn uHTen-
JUreHTHbIE MIoAK. 3auem xe
Mbl ByfieM CCOpUTLCA MO
nycTAKamM?y
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CUTYaumMm, KOTAa HeoBXoAUMO
TPUMEHUTS NpHem

BapuaHTe! uCONHeHMA
npuema

«BAI0KMpOBKa MBIl
neHuay

Bbi38aTb Y NPOTHEHMKA Ca-
MbIE CUTBHBIE 3HOWM, NONHO-
cTbio Gnokupylowye pasory
pasyma;

Venbiwarh npasay ot npoTHs-
HMKa, OXBaUEHHOTO CHbHOT
3Mouveli, newaloweit pabote
ero pasyma

MOHOTOHHOCTS peh, KpHK,
ApKan KecTukynALYA, Gpans
(HewopmaTusHas nexcuka),
ocKopSeHis, yrpoxaroume
S3UARN W UHTOHAUMN

EnoxnposKa
¢ NpoTBHMKO M

TloKasaTs MPOTHBRNKY AABHAE
APYMECKHE OTHOHHA  Ha-
MeKHYTs My, 4To YTPo3y Ut
cospaet ok;

nepeaaTs (HaBA3aTh) ONNOHEHTY
OTBETCTBEHHOCTS 33 NOpTAWME-
CA MEKAY BaMU OTHOWEHNS;
NoKasars MPOTUBHHKY «CE0e
Xopolee oTHOWeHHE, HT06H
VewuTs ero GauTensHocTs

# roTosHOCTS K GopbSe

Mot sac yeanaen, gynaro,
Kak 1 B8l Hach

«Mbi ¢ Bamn Gok o Gok naem
ViKe NATh NeT, U elle HNKOT
& HaWVX OTHOWEHMAX

He BosHMKano npoBrem.
«llockonbky M Bcerpa
PAROM C BaMH...»

«Mbi e Bcerpa ¢ Bami Ha-
XoauAn obujee pewemer

<Bpaten o Gope-
6en

VCHinuTs BAUTEnbHOCTE Mpo-
THBHUKa, OTBAEKAA ero 06paszom
Bawero ofwero u cunbHoro
spara;

HameKHyTb NPOTUBHUKY, 4TO
TONbKO B COO3E C BaMM Y Hero
£CTh WaHC Ha CoXpaHeHme ero
nosuumn. W, kak cneacTave,
NONPOCHTS Y HEro He PHIHOUHBIX
VCAOBMIA, 3 «COKIHUMECKIKY

Cyro npnema — & sakniote-
W COI03 C OMNOHEHTOM
npoTuE Bawero «obwe-
fox epara (KoHKypeHTa):
«He By cubicna Ham
cefiuac passuBars Hawm
npoTusopeuns, ocnabnas
APYT APYTa HeHYKHOR
6opbboii. Jlasaiire nyuwe
BMeCTe noyMaeH, Kak Mbi
oo6iya MoKeN yeunuT
Hally MO3MLMIO B KOHKY-
peHTHOM GopbBe npoTns
upbi X
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CUTyaumu, KOrja Heo6XoaUMO
npUMeHNTL Npuem

BapuaHT! uCMONHEHNA
npuema

Byayuvie notepuy | Coapath ageksaTHyio KapTi- Tlo3s0nsTe, 7 Bam NoKaxy,
HY MUD ONIMOHEHTY C Liebio KaKvie noTepy Bbl NoHecete
BanbHEMIEro HCMONbIOBAHNA &T0 | & CnyUae HeBBINoNHEHHs
nosuymm; CBOMX 06A3ATENbCTE.
0BbEAVHUTBCSA C NPOTUBHUKOM «Mbi BMecTe ¢ BaMM noTepaeM
W MORY4MTb PECYPC Ha YCROBMAX | Ha HEROCTUKEHMU HAW X
«KaK ana cBoeron; OTOEOpEHHOCTE: Mbl — ...
HanyraTh MPOTWBHMKa W 3acTa- (b — ...»
BUTb €10 MATM Ha BaWW Npea- «anb, uTo, ecnn Mbi He foro-
nowenna BOPUMCH, HAC KAYT Hemankie

0BolopHbie noTepny
Ba-barkn BHCTPO 1 paguKanbo paso- My — weve: «Pewait:

Gparkca 8 Kakom-To sonpoce;
SHHYAMTS NPOTHEHIKA NpH-
HATS BbicTpOE (i0Boe M3 psyX
KpaliHitx W NPOTHBONOAOKHEIX)
pewenme

WM 5, K O
«Tol Mpews waH ocTaewbca?y
«fu4To-To He noimy. Tak Met
paSorae ¢ Bami wit He pa-
SoTaen?y

<M i ¢ Bamu sakniovaen
3T0T AOTOBOP, MK Mbl yXo-
. Yro pewaere?»

«Bam Moxer
NOKa3aThCA, HO...»

Buizeats gosepue y naprHepa;

PacliMpHTs KapTUHY MAPa Npo-
THBHUKA;

33MEHWUTb BUGUMOCTb KAPTUHBI
MUPa NPOTUBHNKA Ha e MAMio-
3UI0, UCKA3UB €ro PeanbHoCTs

«Bam MOXeT NoKasaTbes, UTo
M 4PE3MEPHO TpeBOBaTENbHb
110 OTHOWEHIIO K BaM, HO...»
«Be3 comHeHns, Bam moxer
NOKa3aTbes, UTo Haly 3anpo-
Chi UPE3MEPHO BEAVKH, HO..»
«Ecnu Bam gelicTETenbHO
NIOKa3anock, 4To Mbi XOTM
Gonblue, 4em MoKeM nonpo-
cHTB, TO..»

«B3ATh Ha rOpAOCTEN

OBvepnHATSCH C NapTHEpON
¥ BOWTH B JoBEpHe;

CKPLITHIM KOMMAMMEHTOM CO3AaT
nerkuii MOUMOHaNBHEIT WyM

<A Bk, 4T B TaK rOpRTECE
MPOAYKTOM, KoTOpii MpoH3E0-
are. To380nsTe 1 Hak Morop-
AHToCA ApYBOih € BamIy.
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«B3atb
Ha peBHOCTbY

CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

Bbi38aTb NTKHi SMOLMOHANBHIT
WyM y NPOTUBHMKS, Mewalouwit
NPUHAMATS aeKBaTHBIe Pe-
weHus;

NOATOAKHYTS NPOTUBHAKA K NPY-
HATUIO peweHna

BaphiH"bl MUCMNONHEHUA
npuema

KoneuHo, Wbl fasHo C BaMm
CoTpyAHMUAEN, HO C HaM

Ve HECKObKO Pa3 MbiTa-
MCh YCTaHOBUTS CBA3M BaWK
KOHKYPEHT.

«TlpH Bcem yBaieHN K BaH...
BH e NOHUMaeTe, UTo Bb

He eQUHCTBEHHbIE Haw
Aunepbi».

«Bor upmaX, kawercs,

oM Bl KOHKYPEHTH,
HAUUTENBHO KavecTBeHHee
OBCAYKHBAET CBONX KIMEHTOS.
Bat Hago y HUX MoyUHTsCA.

W, moxer, Toraa y Hac ¢ Banu
He Byper npo6aen 8 Syaywem»

«B3aTb Ha “cnabo”»

BbI38Th /1ETKHil SMOLMOHAHbE
WyM Y NPOTUBHIKS, Mewalowy it
NPUHMMATS aeKBaTHbE pele-
HUA;

NOATONKHYTb NPOTUBHUKA K NP~
HATUIO pelleHua

<A cnabo saw, KaK TMASRY

Ha PHiHKe, 33XBaTHTS He co-
POK, a WIECTbACCAT MPOUEHTOS
poiKaty

«Hagetoch, 410 B serko cHo-
eTe 08oiiTH NATHI OTASN Mo
scem nokasarenaw. Mpasga?»
«A cnao sam He opHy Gypy
§ MecAl oTTpyXaTh, a ABe?»

«B3ats
Ha CnpaBenMBoCTb

BbI38aTh NeTKHii SMOLMOHANbHH i
WyM Y NPOTUBHMKS, Mewalow it
NPMHMMAT ageKBaTHble peue-
Hi;

NOATOAKHYTb NPOTHEHIKA K NPH-
HATHIO peleHta

Veepen, 4o B, KaK
abconioTo crpaseauesiii
PyKOBOAHTENb...»

«Ho 370 Tak Hecnpasepaneo
10 OTHOWEHHIO KO HHE. ..»
«Bawa cripaseaMBocTs nog-
Kynaet..»

«Hy bl e Takoii crpasepm-
suii. Heywenu B 3707 pa...»
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<B3aTs Ha nenyry

CUTyauum, Koraa HeO6XoRUMO
NPUMEHHTL Npuem

Bbi35aTh Nerkiit SMOLMOHANbHBITT
Ly Y NPOTHBHYIKa, MelaloulHit
MPUHMMATL 3aeKBaTHbIE pe-
weHms;

NOATONKHYT NPOTUBHUKA K NpH-
HATUIO pelleHua

BapuauTe! HcnonHeHus
npuema

BanmuT — weHuHe-npea-
npuHUMaTenio: «A Befb BaW
PpeBeHoK XOuT B COThII feT-
ckuit cap? Tak, KameTca?y
Konnexrop: «Bul uTo, xoTHTe,
4T06Hl y BaC 3a8Tpa BBEINM
BCE MMYWeCTBO?Y
Havanbhuk: «He seinon-
HUWb BOBPEMA — Npemn
He nonyumws. Mowan?s
Popyrens: «Ypoky He cae-
naews — rynarh He noii-
Rewsy»

«B3ATb Ha MecTby

(BaaTs Ha myKe-
crsentocTsn

Boi3BaTs ASTKN SMOUMORATOH b
WyH Y NPOTHBHHKS, Mewalow il
NPMHUMATS BAeKBaTH pelle-
Hus;

MOATONKHYTS NPOTHBHHKa K NPH-
HATHIO pewenna

Bbi38aTh M€K SHOLHORANSHBI
wyH Y NPOTUBHHKa, MeW IOl
NPUHUNATS 3eKEaTHbIE pele-
Hus;

NOATONKHYTS NPOTUEHMKA K NpH-
HATUIO pelies

«Heywenn sam e xouetca
OTOMCTUTBEY

«fl 66 Ha BaueM MecTe

He cTan urHopuposats
o6upunKa. 310 Bac He kpa-
cu.

«Hro, nonano? Hy tak ot-
BeTb emy... He Moxews, uto
ndy

«Bbl nocTynuAn He no-
MYHCKAY.

«Bbi e panu myxckoe
ecTHo® CN0BO...»

«fl nonaraiocy Ha Bac Kak Ha
HACTOAILLETO MYMUMHY».

«f ¥ He MOT NpeanonoKHUTS,
4To BbI B 37O CHTYAUNM
MorM cebA NoBECTH BOT TaK,
no-meHcku. §l pasouapo-
Baka.

»






OEBPS/images/bin00000007.png
HassaHus npuemos

CuTyaumm, KOrAa HeOBXOANMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTLl UCMIONHEHUA
npuemMa

(BT Ha HOBHIHY»

«Baath
Ha naTproTHIMy

«B3atb
Ha NOPAROUHOCT)

BHI38aTh 1erkHit SMOLMOHAHbIA
WyM Y NPOTUBHMKa, Mew alow it
NPUHUMAT afleKBaTHble pelule-
HUA;

NOATOAKHYTb NPOTUBHIKA K NPH-
HATUIO peleHus

Boi3BaTe ASTKAT SMOUMOHATHEI
WyM y POTHHMKA, MewaIowHil
NPMHMMATS ageKBaTHble peue-
HUA;

NOATONKHYT MPOTHEHMKa K MpH-
HATHIO peleHis

Boi3BaTe ASTRH SHOUAOHATEHEI
wym y poTHBHMKA, Mewalowil
MPHHUMATS aAeKBaTHbIe pele-
HUA;

NOATONKHYT MPOTHBHIKa K MpH-
HATHIO peleHNA

TipoAaBen: <310 HOBHHKA ce-
30Ha. llpHiseanH BT ToMbKO
suepar.

Ha neperosopax: «lloka
37070 ToBaPa HitY Koro HeT.
Bt CHOKETe NepsbiM BHATH
 3THM MPORYKTOM Ha phi-
Hok»

<Bol ceba nosen He Kak
natpHoT ceoei CTpaKsl (KoM-
NaHAM 1 T. B.)

«Ecnu 6ut 511 Guimt Heckons-
K0 naTpUoTIIHe., Bbl 65
HUKOTRa...»

«fl v He cmen npeano-
NIOKMTb, UTO COTPYAHUKM
Hallero NPeANPUATHS MOTYT
Tak GeccosecHo ceba sectH,
PoKAR dAar, KoTopii Bam
OBEPUNO PYKOBOACTED
Hawe KomnaHiHy

«Bw noctynaete Reno-
PAROUHO O OTHOWEHHIO

K Haw, csoewy aasHeny
napTHepy».

<370 TaK HenopAROHO

C Balei CTOPOHbI».

«fl scerga cunran sac
\enoseKoM MopAROUHBIN,
eHAWAM AaHHOR CTOBOY.
e rosopuAM 0 BaC Kak

o venoseke suicovaiweli
OpPARGHHOCTHY






OEBPS/images/bin00000000.png
Hassanus npuemos

CUTYaumu, KOTAa Heo6XoAUMO
NpUMEHNTS Nprem

BapuaHTI CMONHEHNA
npuema

“RsTopnTeTHOCTS”
saneneHmR

VennnTs CBOIo no3MLMIG, NoKazas
NPOTHEHNKY CBoI0 KBanMUKa-
mio (KomnereHTHoCTS) B 0fcy-
aaemon sonpoce;

noKasaTh POTHBHHKY CBOE npe-
BOCXOACTEO U OT 3T0r BCK0 Bec-
CHblcneHHoCTb Gopb5bl A1 Hero

< 5an asTopHTeTHO 32-
senso...»

<A Kak yueHsif, saHMa-
lowiica 3TiM BoMpoCom
noCneRHvie ABAAUTS feT,
3amBAR0, UT0...»

S KaK KaHRWAAT HayK cul-
Talo, 4T0...»

«fl KaK 3KcnepT & Bonpoce...»
«fl 33 nATHaAUaTS T paboTs
& MORIH AOMKHOCTH HIKOTAG
He cabwan, uTo...»

«ARanornHbit
cayuaitn

TlokasaTs MpoTHBRHKY B0
OnbiT, Hanyrarb ero csoeit
«ombITHOCTbION;

PO AEMOHCTPUPOBATS YBepeH-
HOCTb U FOTOBHOCTS BCTYANTS

& 60pbGy, CTM MPOTHBHHK 3Tor0
3axouer

< Wac 6ol awanor b
cnyuait...»

«Mbi He pas yie nepexuan
MOXOMYIo CHTYaHIO...»
«Kak-To pas 6bina noxoxan
neTopHA...»
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CUTYauuy, KOTAa HEOBXOAMMO
NPUMEHNTL NpHeM

BapuaHTsl MCMIONHEHUA
npuema

Enedpy

ToKasars NpoTHEHHKY cBoE
CNOKOICTEME, YBEPEHHOCT,
HEBO3MYTUMOCT, 4ToGbl cAenaTs
CBOIO NO3MLMIO KOMUHMpYIoULeli;
noKkazams ceoto cuny & Gespas-
Aumn

<« Wac yie ecto xopoune
AOTOBOPEHHOCTH C ApYTHNH
KOMNAHUAMMUY.

«A BoT upma X Ham yxe
Aana UeHy Ha AECATS Mpo-
UeHToB MeHbwe saweii. Yro
cranere?s

Y HIX 8 CTOMMOCTS BXOAHT
focTaska. TouHo. Bor el

W paccumTHIBagH Ha To, uTo
W Bbl BKTIQUHTE 88 B CBOIO
cronmocTey

«BAIOKM 1 COI03bI»

Mokasarb NPOTUBHMKY BClo Gec-
CMBICAGHHOCT BefieHnA Gopb6bl
1 CPOUHYIO HEOBXOGUMOCTS

o noNHo#i M 6e30r0BOPOUHOI
KanuTyaAunM

Hanpunep: «f yxe nepe-
TOBOpH C HadaNsHIKaNH
NepBOro M BTOPOro OTAENOE.
O wewn noanepHank.
Tak 4T He s1KY HeoBX0-
ANMOCTH BHINOAHATS Baw
NpUKas, seAywMi B TynHK,
He npopaBoras scex apry-
WenTos “3a” u “npoTs”,
KOTOPbIE NMEIOTCA Ha 3TOT
WomeHT.

«Pupsi X Y wews yie
MOARSPIANM B ToM, 4T
WHeeT cupicn pasbiTsca
reorpaduecku no psiHKy
v va ceoen

PikKe G5iTb HOHOMOUCTOM
BMecTo Toro, uToGH Aei-
MUHroBaTs, 3a6MBan 03
& KpbiluKy cBoero rposa.
Hy Tak KaK, corachbi?y
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CUTYaumMm, KOrAa Heo6XoANMO
NPUMEHUTL NpueM

BapuaHTel ucnonHeHus
npuema

370 y sac Bce nerko n Mpo-
cTo. Ay Hac — AOATO H Ha-
TyHHOD.

Y Hac sHN3y TaK He roBOpAT.
310 y Bac Taw, HaBepXY...»

ycran nopan

HeoBX0mMMO NOKa3aT NPOTHE-
HUKY, YTO CllefoBaHMe 3aKoHaM
(npaswnaw, NpuHUMNaK, ycTa-
HOBNEHHOMY NOPAZKY) BbilIe ero
HenaHuii;

NPOTUEHHK NPOCHT AYHO

Ans ceba (B KayecTse cKo-
YeHNR) HapyWHTL 3aBeeHHbI
nopARoK

Jasaiite ne bypen HapywaTs
npasunar.

«3aKoH ecTb 3akoH.
Mpegnaraio ero cobniogaTsn.
«B Haweil KoMnakwy ecTs
Takoe MpaBuo...»

<Y Hac & KoMnanin 3asegeH
TaKoi NOPAROK. ..

«Mycro ropog»

Yewnus 6auTensHoCTs MpoTHs-
HiKa;

BbI3BaTh Y NPOTUEHMUKA COCTPa-
e

YMEPUTS JKenaHUs onMoHenTa

Cocepy-ankoronnky Ha
npocsSy pars geHer Ha y-
Tonky: «Muxansiy, Tl 3Haews,
abconioTHo He peHer Ha 31
yenu».

Knmenr — nocrasuuk
«<Her pever, coscem Her
BeHer, U HAKTO KpepT

He B3eT, NOHM3bTE LieHy XoTb
HeMHOTD, Hy He KpoXoBo-
P e sty

«Pa3buts
aprymeHThi»

Tlokasats NpoTHBHHKY, 470 1o
aprymenTs He umelor Sonbuioi
CHABL 1 YTO BbI K 3TO/ apryMenTa-
YuM roTOBbI;

B8eCTH COBCTBEHHble aprymeHTy,
NpeaBapHTEnbHO Passus apry-
WeHTaUMIo onnoHeHTa

To3sonsre mhe shcka-
3T C80I0 TouKY 3peHis
Ha 3ToT cuer.
Bo-nepsbix...»

«Ecav e e Synere npo-
T8, A 61 xoTen BbiCKazaTh
Caoe HeHMe o npegbAs-
neHHuM Bamy apryeHTan.
Bo-nepsbix..»
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CHTYaLmH, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTL pHeM

BHPHQHTN MUCNONHeHUA
npuema

Tlepsan dacts — aHkARO-
Bropan — «nosHTHE Ha He-
ratey

«[o3nmeHas

3awwTa ot Gesgoka-
3aTenbHbIX 06BHHe-
Wity («llinar6aysy)

MepesecTn npoTHBHNKa U3 To-
TanbHOro 0GBNHUTENS B 0GBUHM-
Tens no cayalo;

CoXpaHuTh camoobnagame nyren
BHYTPEHHEr0 aHanu3a CHTyaUmu;
CHU3UTL YPOBEHb NpeTeHsun

& CBO/i aapec U nepesogom

& NPEAONEHHeE CEeCTH BB HHE-
Hite K MUHUMMYMY

TosuTneHoe Beickassisanie,
He nozeonfioulee pas-
BMBaTHCA AECTRYKTHBHOMY
avanory.

Ha dpasy: «3a Tpu ropa

861 3asannam scio padoty
omaena» — oTser: clletp
Metposi, npepnaraio
nepeiiT k oBcyKagHHIO
Tekyuel cUTyaUK, a noTow,
ecnu 3axoTTe, bl pasbepen
# poweawHe noneTey.

Ha ¢pasy: «Bul Hapywaere
BCe Halk AoTOBOpeHHo-
cTiy — oTeet: fjasaiite
oCTaHoBUMCA Ha TOW, KoTo-
PYI 851 & AaHHbii MOMEHT
uneeTe § BUAY, HTOSH NOHATS,
HacKoNsKO bl HapyWa-

€M, U ABUHEMCA panbwe.
Xopowo?»

«Mpeysennuenue
cBoeit cnabocTiy

Tlokasats NPOTHBHHKY &7 Mpe-
UhylecTso (NpesocxoacTso),
Tem cambiM ychinus ero SpnTens-
HOCTb;

CAENATS CKPHITHII KOMRAMMEHT
NPOTHEHIKY, NOAHAS YPOBEHS ero
moun;

€033 Y NPOTHBHIK, HalieneH-
Horo Ha Bops6y, HeaneksaTHylo
KapTuky mupa

«Hy rae e Ham 83T
cronsko aeHer? Hukro seas
He pae.

«Mbi niogu Manenskue. He o
uTo By,

«Her, mbi Tak GbicTpo
peleHye npuHMMaTs

He ymeen. Ham Hago mHoro
aymarsy.
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CUTYaumMm, KOrAa Heo6XoANMO
NPUMEHUTL NpueM

BapuaHTel ucnonHeHus
npuema

Wac yxomuan. Ho scakwi pas
B03BPAATUCH U HeKOTOpHE
BaXKe UIBMHANMCH 32 CBOM
ToHy.

«He nyraiire. Yero Tosko mel
He MpowH & 3Toft cyposoit
usHn! XoTuTe, paccray
nogoSHylo HeTopHIoy

«Pacckasars
NPOTHBHUKY 0 ero
TaKTUKe»

Tlokasats NpoTHEHMKY, 4T er0
nnaH Tebe abcontoTHo noHATeH

W Tl FOTOB K Hemy;

OCTAHOBHTS NMPOTUEHMKA B CaMoM
Hauane ero HacTynnenHs;
OWeNoMUTS NPOTHBHHKA, CBUB ero
HacTynatensHbifi nopsis

«XOTHTe, A BaM paccKaxy

IO NOPARKY, YTO W KaK BbI
Celiuac HamepeHsl fenarb?
A noHumal, K veny sbl
KkAoHuTe. Bbi celiuac craxere
MHE 0 TOM, 4TO... 3 NoTOM

W0 Tom, uo... Begh Tak?»
«Bawa TaKkTMKa MHe cTana
TIOHATHa C TOTO MOMEHTa, Kak
BBl CKA3aNM NePEOE MPeoe-
Hue. Ecnn xotuTe, 5 Bam 038yuy
BCe Bal CneAyiLIHe XORL

«PacuneHenne
aprymeHTaUumy

CnpasuTbe ¢ BoNHeHMen nocre
SBESHUA NPOTUEHUKOM cyBMii-
CTBEHHOTO» aprymMenTa;
NPOTUBOCTONTS NPOTUEHMKY, M-
10LleMy HECKONBKO APTYMEHTOE,
BBE[IGHHbIX UM CPa3y;
ONNOHNPOBATh CUABHON BBOAHON
NpoTUBHHKa

ECn A BaC NpaBUABHO N0
HAN, TO B Ballem aprymenTe
KPOETCA HeCKoNbKO Tem

ana pasrogopa. Mepsoe —
310,97 8.)

«MHe NoHATHO, 0 YeM Bbl
roopute. Utak, a suxy
cnepyioutee...» (Hauats
NepeUnCAATS, «pacUneHam
aprymeHTalIo Ha OTAENbHBIE
cocTansiouue)

Coepene noswn
npoTHEHHKa

K uacrHomy
HHeHHIon

Tokasats NpoTHEHMKy, 4T0 3T0
b ero uacTHoe MHeHMe,
KOTOpOE MOXET BT OTAMUHbIM
OT ApyriX;

«CracnBo 3a wHTepechos
uacTHoR MHeHMes.

«f By, y sac ects csoe
cobcraentoe MHeHHe






OEBPS/images/bin00000071.png
HasBaHus npuemos.

CUTyauuy, Koraa HeOBXOANMO
NPUMERNTH NpHeM

BapuaHTsl UcnonHeHua
npuema

«PasbuTs cayxn

OCTaHOBTS NPOTMBHAKA, KOTOPBI
NITASTCA MAHAMYAUPOBATL AKOGH
WMeloueiica y Hero MHpopMaLuer,
ONYHEHHOI OT YenoBeKa, UM
KOTOPOTO OH He Ha3biBaeT;
TOKa3aTh MPOTUBHHKY, UTO Mo-
ROGHBI NPUeM HeyMecTeH 1 Bbl
Ha Hero CrokoiiHo pearupyere;
BbIACHUTS UCTOYHUK UHDOPMALN
W NORY4MTS apryMeHTs UK Temy
79 0BCYKASHUA § NOMLMOHHON
Gopsbe

Hy, ecnm 370 scero anus
cnyxi... Kak B3pocnsie 3gpa-
BOMBICAWME NIOAW, AaBaiTe
GyaeM oNMpaTbes BCe-TakN Ha
aKTs, a He Ha cayxy.

«A KTO BaM 370 cKazan?»
«Tlo3B0NLTE Y3HATH, KTO Ke
pacnyckaer nogo6Hie
cnyxuty

«0Tkyaa y Bac 31a uHpopMa-
Ay

«PaccKas baiiki»

«Pacckas
0 MpesKHen onbiTey

Mokasars npoTusHuKy Gonee
WHPOKYIO KAPTUHY MUPa Yepes
metadopy;

NOBNWATS Ha NPOTUBHNKS, KOTAA
«TPAMUMOHHbIEN NPUEMb He Cpa-
Gotanu;

NOAKMIOUUTL GeccosHaTenbHoe
NPOTUEHNKE 1A NNBHOTO U3~
MEHEHNA €0 KAPTUHL MUpa

TloKkasaTs NPOTHEHNKY Ball Mie-
1OUUHCA ONBIT NOBEAEHNA & M0~
ROGHbX CHTYaLMAX;

N0Ka3aTh MPOTHBHHKY, UTO ero
MaHUNYAALUM, GPTYMEHTH WM Ha-
ek sac He crpawar;

NOBAUATS Ha COMPOTHBAIOWErOCA
NPOTHEHNK pacCKazOM O Bawen
NPEKHEM OMbiTe C LeNiblo YcKope-
HWA TPUHATHA MM PeweHis

Xoten 6w Bam pacckazats
OAHY 3aMeNaTEnbHYIO HCTO-
PHIO, UANIOCTPUPYIOULYIO CH-
TyauHio, NogoBHyio Haweihs.
«fJasaiire 7 pacckaxy sam
OAHY HCTOPHIO, U B ofimeTe,
s dero A 310 caenan.
«EcTb ogHa 3ameuarenbHan
ucTopus. Ecan nossonTe...»
«<Ha 31y Temy ects oTnHHBI
anexgor. Bot oH...»

<Bo 3HaeTe, B MOEH KH3HH
Ve 6bina nogoSHan curya-
UWA, KOTAA ONH KITMEHT TOXe
npocun Gonbuyio ckuaky

W, nockonbky A He chor e
caenars, ywen. Ho cnycra
HeKoTopoe pema BepHyCA.
W 0T yike Tp¥ roga 30 opH
U3 HaWLWX CaMBIX AOBOMbHEIX
KaveHTos.

¥ Hac Guino mHoro cuyauui,
KOrga HaM W yrpoxan, u o1
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CuTyauum, Koraa HeobxoANUMO
NPUMERUTL npuem

BapuaHTLl UcoNHeHUs
npuema

«f1 61 Tome
Ha Balem MecTex

NI0Ka3aTh MPOTHBAWKY FOTOBHOCTS
K niooit passaske coBbiTT,
UTOBbl YENoKOUTS ero HacTyna-
TenbHuii nopsis

OBbepMHITCA C POTHBHIKON,
110Ka3aTh emy, 4TO <A TaKOF ey,

paccnabuts ero u HeOKMAGHHO
BBECTU CBOIO MO3ULMIO;
NOKa3aTh NPOTUBHMKY, KaK Bbl
1o «NoHUMaeTey, Kak cosnagaer
Balle MUPOOLLYILIEHNE, C Lenblo
BbI3BATH Y HErO fOBepHe

Tloxanyh, 7 6w Ha sauen
MecTe, HasepHoe, TaK ke no-
Ben cebs, v BHecTe ¢ TeM...»
«He 3Hato, kak 65 7 nocty-
nun. Haseproe, kak 1 8bi.

W sce-rakn...»

e nocpaaion
(<Mowaneiire
wens»)

A ayscrayio,

uTo..»

Bri3sars K cebe Kanoct;
NOCTaBUTS Ce6 B «3OHY CMepTIY,
UTOBH BH3BATS Y NPOTHEHMKA
couyBCTBHe, coctpagame. I, Kak
CNeACTBHe, MONYHTL ero YCTYIKY

Tlokasar, 470 66l onpacTecs
He ToNbKo Ha CBOM pasMblIlngHItA,
HO W Ha 4YBCTEa, W 3T0 3aCTaBHT
POTHBHHKa HCKaTb Bonee «ToH-
Kuex xos;

noKkazars, 4o uyscTea — Sonee
TouHst MHCTRYeHT. W y Bac oH
ecrs

«He xouy BHI36IBaTh WanocTs
K cefie, Ho Beb TaKka CHTYa-
VA 33CTABNT MEHA CTPaaTL.
«Ecnu Mbi ¢ Baty He fOTOBO-
pMCs, He npouy cebe 3Toro.
«3T0 1A MEHA cambie ApaKo-
HoBCKMe ycnosua. f Ha Hix
TONbKO TepAI BCe, Huero

He npnoBperasny

« UyBCTBYI0, 4T Bb MeHA
3aroHAeETe B Yron, Kak KowKa
Mblwky. MHe 370 He HpaswT-
can.

Y Mens Takoe uyBCTEO, UTO
Thi OT MEHA MHOTOTO XOuewb
W HUYYTb He CTECHABWCA
T0rON
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CuTyaumuu, Koraa HeoGxoaUMO
TNPUMEHUTL NpUeM

BapuanThl cnonHeHus
npuema

0K HEAOCTATOUHO AGHHBIX,
uTOGbI UMY C BaMu noge-
nuTbeA. 310 Gyper Heobb-
eKTUBHOY.

3aTAHYTL Neperosopbl
«nycTsiM» Bonpocamy, BeaR
nokansHbie Gow Ha paBHBIX,
OKa3IEan NPOTUBHMKY
Moy CBOr0 B0EEOrD CO-
cTosHuA

Xopowo 5 Teopnin

TokazaTh MpOTHEHMKY 0TOPBaH-
HOCTL €10 KapTHHLI MMpa oT

REICTBUTENbHOCTH (peanbHOCTH);
BHIBECTH NPOTHEHUKa Ha IMOLMIO

Xopowo & TeopwH, & WuHH
sce no-apyromy».

«Hak npasuno, sH3Hb
NORKHANBAET HaM MHOKE-
CTBO He3BECTHBIX HayKe
BBOAHbIX».

«Ecm b1 8wz Bce Gaino
TaK e TRaAKO, KaK Ha CTpa-
HHax yueBHHKOBY

BMOUMOHanbHI Tt
croky

Hanpasnts smouyh MANG obue-
HWA 1 ONNOHEHTa;

06benMHUTLCA € NPOTHBHMKOM

& ofueii Teme, nokasas ey
«OBWHOCTE B3MAROS Ha KH3HS
CAMTBY CBOM SMOLUN B Heii-
TpanbHyIo Temy, nossonvs cebe
6biTb MpefienbHO MOLHOHANBHBIM

OX y 370 Hawe ¢ samn
NpaBMTENbCTBO. . »

«Bce npoBnemsl ot KoMy~
HabWHKOS ..

«fla, kpusuc pacter, n segb
BCeM MOHATHO, OTKYAR OH
6eper Hauano...»
«CMoTpenn suepa dyTbon?
Kaxoit nosop! Tak 6esgapro
urpare! fla sens u npoTve
Koro?ly

310 sawe npaso»
(peakuna
Ha wanTax)

Mokasars Hanagaoweny Mpo-
THBHIKY cBOE CMOKOHCTBME,
V/BEPEHHOCTS, HEBO3MYTHHOCTS,
a 3HaunT, cuny;

370 sawe npaso...»
«Hy 4o 3, 3HauuT, Takos
Gyner saw esibopy
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CHTyauum, KOrAa HeoBXo0ANUMO
npUMeHNTH npuem

BapuaHTLl UCONHEHUs
npuema

0TKa3aTbCs OT CBOMX CKA3AHHBIX.
paHee cnos

BHacTe, NIOFAM CBORCTBERHO
NPHAVCHEaTs ApYTHM KakHe-
7o cnosa, peficTeua. Ho 3t
“acTo GHiBaeT HagyMaHHSIM.
A Bam TaKoro He oBOPUM

«CnycuTs napy

MoHn3uTh ypoBeHs Mouui

Y onnokHeHTa;

(cKavaTe» HCTHHHYIO UHbOpMa-
Mo OT NpOTUEHMKa;

MWHTS ONNOHeHTa UacT
Heprim

«[la-na, A BaC BHUMaTENbHO
cnywaion.

Josopure, nowanyiicra,
rosopute»

«Cebinka
Ha aBTOpHUTe™

Tpexxoposkar
(peakuns Ha 1o,
KaK onnoHEHT
scnsiann)

VennuTs cBol0 Nozuymio nyTem
npUCOeRUHeHUs K CRORH apry-
MeHTaUMM CROB pecbepeHTHOro
ANA NPOTHEHMKE AMLa (HCTOUHM-
Ka uHopMaunn);

noKasaTs IPOTUBHuUKY daKT ycTa-
HOBJIEHMA COIO3HBIX OTHOWEHM
 BaXHOI PUTYpOit

HeoBXoAMMo NoRM3ATS 3mounm,
KaK CBOW, TaK 1 ONNOHEHTa;
HYAHO YCTaHOBHTS 3HOLOHaNS-
Hbll KOHTPOMIS Hap, Neperosopan it
W 83ATs Ha caBA aMoLMoHaTBHOR
yrpasnenme;

onMoHeHT scmbiAA

«Kak ckazan Jlenu, “yunte-
€A, YUUTBCA U YunTbCA. .. »

«Kak ckasan saw gupexTop,
“HaM HYKHO KaUeCTEO, a He
CKOPOCT"».

«Kak Hanucano 8 “Brkune-
A", “neperosopsl — 3ro
KOMMYHIKALHOKHOR B3aHMO-
aeficTeme nlopelt nk cou-
anbHbIX rpynn”y

Bbl 5350MHOBaHH.
Mpuaarses, u 5 HasnHaio
sasopuTsea. [lasaiite smecte
yenokonkes, Mkaue y Hac
CeroaHs He nonysHTCA no-
TOBOPUTS KOHCTPYKTHEHOY.
A cHoTpio, bl noBsizeTe
ronoc, A Toxe HaumHalo
TepATH KOHTPONL Hag, COBO.
Jlasaiire so3smen HeBons-
Woii Nepepsis 1 NpogomKHM
33BTPa B KOHCTPYKTUBE.
Ngert»
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BaTbCA Ha Menowmy

CHTYaUmK, KOTAa HEOBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

M0Ka3aTb NPOTHBHMKY, 4TO Bbl
yBaXaeTe UyKOe MHeHHe, HO
OHO MOXET BbiTb OWMBOUHBIM,
MOCKONbKY NPUHAANEKUT TONLKO
OBHOMY Yenoseky

“Cramnre OCTaHOBUTS MOTOK BT0pOCTe- |70 Bl BCE BOKpYT A3 OKORO,
KOHKpeTHO» NeHHBIX €08 HacTynalollero CKaKWTE KOHKPETHO...»
MPOTUBHMKa; <A BOT 35eCh KOHKpeTHee,
4TOGH MPOTUEHHK BLIABUA MaB- | NoKanyicTar.
HOE, K Yemy OH KIIOHNT; <Al 611 xoTen, uTOBH BLI Bl
4TOBH NPOTUBHHK «PacKpLIA Gonee KoHKpeTHsi. 370 §03-
KapTbi» 1 NOK33aN CBOI MaBHBIA [ MOKHO?»
Ko3bipb;
NOKa3aTh MPOTUBHHKY, 4TO €ro
MHOKECTBEHHOCT COB Bac
HUKaK He TPOTaeT U UTO ey Hapo
65175 Gonee TOUHIM B hopHy-
MpoBKax, Gonee KOHKPETHbIM
B apryMeHTax, a He NPATATLCA 33
cosobayanen
CKOHUEHTPHpO- | Pe3Ko CyauTh KapThHy Mupa npo- | «Jlasaiite sHAMaTensHO

THBHHK3, CANaTS «HTypOI» BTO-
pocTeneHHoe, oCTaBHE & «hoHen
[aBHOE 10 MOMEHTa NONYHEeHUA
Banw oTCyTCTBYIOWEro pecypea;
W3HOTAT CONEPHHKa B NO3HLMOH-
Hoi Gops6e, obcywpan sTopocTe-
nekHble geTani

BapuaHThl ucnonHeHus
npuema

Ha 3ToT Cuer. 370 3aopoBo!
HecomHeHHo, oHo Moxer
6biTb paccuorpeno. Ho noka
pasaitte NPOSONKAM 0 Mas-
HOM ...

«Ho Begb 370 BCero auuwb
TONBKO Ballie MHeHMe,
npaspa?y

NOCMOTPUM BOT Ha Kakolt
MOMEHT...»

«Tpennaraio ckoHueHTPHPO-
BaTh Hallle BHUMAHHE Ha Of-
HOW ouieHb BaKHOT feTanhy

Chectu Gurypsl
< pockn»

VHUATORNTE AOKYMEHTaNbREE
aKTH, BOIMOKHOCTS KOHTaKTa co
CBUETENANH, YAUKH U T. N.;

< 8am Hivero He rosopny.
«Huero TaKoro mHoii He Guino

casao. B uro-To nyraeren.
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CUTYaumm, KOrAa Heob6XoANMo
NpUMEHUTL NpueM

BapuanThl ucnonHeHus
npuema

rounenuer ViouRUTS HenoHATHyIo (Henssect- | «Kakylo Uenb 6wl npecne-
Hylo) uHcopHaLio; ayere, 3agasas wHe 3101
YTOUHUTb HaMePeHUsA MPoTHB- BONpoc?»
HUKa; «YTOUHHTE, 4TO BBl MMeeTe
Y TOUHUTS MPUUIMHY «TaKOTO» ToHa | B BUAY, KOTAa FoBOpHTE...»
NPOTUBHMKA; «[ovemy Bbi CO MHOT pewnan
OCTaHOBHTL NPOTUBHHKA 6 ero | NOTOBOPUTS B TaKoM ToHe?»
HacTynneHuH, Mo B03MokHoCTH | «KaK 85l NoHuMaeTe Tep-
33CTABME €r0 OGBACHATLCA U A~ |MHH “..." 2y
e onpaBgbIBaTLC; «Bbi npasaa xoTUTe NOAYIMTH
BEECTH NPOTUBHHKA B 3aTAKHYIO | OT MEHA AONONHUTENbHbE
no3nuMoHHYIo GopbBy, 0TBNEKan | KoMMEHTapUMZy
2r0 0T f1enogoii Gops6hl <Al wory yaHars, nouemy?. »

VTpUpoBaHMEy | 3aCTaBHTh POTUEHMKA NPOAB- | «TaK HMKTO He genaery.
NATL JMOUMIO U, KaK CEACTBUE, | (CaywaiiTe, y HAC C BaMM TaK
OTKAIOUHTS CBOM PasyM; 8006l HUNErO He BHIIiET.
BTAHYTb MPOTUBHWKA B NO3NUMOH- | «HukTo He ByaeT fosone
Hylo 6opbly; TaKAM HaWNM PE3YNLTATOM Y
33CTaBUT MPOTHBHMUKA COMHE-
BaTbCA B CBORH NO3ULMM

o He scrynars 6 6opsby ¢ npesoc- | He BCTynars & guckyccuio,

XOBAUMM MO CHNAM MPOTUBHH-
KOM, KOTAQ Npefckasyemo sawe
nopaxeHme;

COXPaHHTb CBOIO NO3ULMIO 10
nogkpennekus cebs pecypcamu,
AAOWMMI NPENUMYLECTEO Hap
NPOTUBHUKOM

VKnoHUTLCA OT Hee, Hanpimep:
«M3BuHuTe, NoKa Hekorgay,

Al noKa He roTo K neperoso-
pan. § Bam cam 11030HION.
OTKNOHNTS & KoCBeHHOH hop-
Me HexenarenbHoe npeno-
wenve. Hanpumep: «Mssusure,
He CHOTY MPHHATL yuacTue

B neperosopax, MeHa He byger
8 Poccun 6 370 Bpema».

He parb knuenTy uHdopma-
ywio. Hanpumep: <Y mensa






OEBPS/images/bin00000075.png
Haseanus npuemos

Json & cropory»

CHTYaumm, KOrAa HeoBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

Heo6X0mMHO H3MOTATb NPOTHERN-
Ka HeHyKHOH eMy MO3UUMOHHOI
GopsSoit

BapuaHTsl UcnonHeHnA
npuema

<A 551 MOMHUTE TaKkol aRek-
02 (Pacckasars Heckonbko
anexgoTos.)

«HepasHo TyT eagun

5 Espony. Xouy KopoTko
paccKasarb Bam 0 CEOUX
HabniopeHHaxy. (A pacckassi-
sats fonro.)

«[la yx, noxoxe, noanuTu-
ueckas cuTyauna & mupe
CroKMNach He camas Gnaro-
NPUATHaR ANA pasBATUA
MEKHALMOHaNbHBIX GUaHeC-
OTHoWeHMit. Bbl cornackbi?y
(M norosopus 06 31om)

«Ynpexpaiowan HactpouTs npoTusHuka Ha «opHy |« 3Haio, 4To Bbl X0TENM Gbl

apryMenTayua» BonHy» ¢ coboi; NIOMYUUTS OT MeHs MHOpMa-
BLI3BATH fOBEpUE NPOTUEHHKa;  |UMIo Mo... (HasBar). A roTos
NOAYHTS BaKHylo Hrchopmauio | B AATb, PACCHHTHIBaA Ha TO,
B3aMeH Ha BTOPOCTENEHHYI0 HTO U BB A3ANTE MHE MHGOP-
nyTem «aeKnapuposamsy yect-  MayMio no Takum sonpocan,
HOTO W OTKPBITOTO OTHOWEHMA HKaK...»
K onnoHeHTy

erynka ToKkasarh NPOTUBHHKY WKena- | «A noka He o108 caenats

co ckpunom»

HUEY, KTOTOBHOCTbY, HO MPH 3TOM
«OTPaHNHEHHE BOIMOKHOCTHY

B yCTynKe;

HacTPOMTb NPOTUBHMKE Ha foBe-
PHTeNbHbIE OTHOWEHNA U Kena-
HUe 0TAaBATH CBOM MO3NUMM

Verynky... Bor ecan bt 8bi...»
e TPyAHO MOTH Bam Ha-
scTpesy, noTomy uTo A cpasy
sam oSuABMN KpHTHYECKHE
7% Hac yenosuaY.

«Ecnu 6 7 3Han, uTo noi-
BeT Takofi Topr (wyTuso),

# Mauan G coscem ¢ apyroii

UeHbl...»
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CUTyalmum, KOTAa HeOBXOAMMO
NPUMEHUTL pHeM

BapHaHTsl UCMONHEHUA
npuema

«[la, 5 TONCTHI, SIBICHIA 1 He Ta-
Kot yi monooii. Ho A roTos
6bin caenams Teba ceoeit Kopo-
nesoit. Mpocti Mews...»

“Jlosenerne
Ao abeyppar

TlokasaTs GRMGHEHTY 6CI0 HEBo3-
MOXHOCTS NPHHATHA €ro pea-
NOXMEHUA;

BEPHYTH ONNoHEHTa K 3ApaBoMy
cmbicny;

NOKa3aTh ONMOHEHTY FOTOBHOCTS
AOrOBapHBATBCA, Ho Ha pean-
CTHHBIX yenoBHAX

Ha pennnky: «CHi3bTe UeHy
A0...» — oTBeT: «Ham Torpa
YK GYAeT npowe Bam 370 npo-
€70 NogapuTey.

Ha pennuky: «370 oueHb
60nbUOM CPOK AOCTABKMY —
oser: «Hy, ecni sbl Ham
NpeAToKUTE B Bue TPaHC-
NOpTa paKery, oH CoKpaTHTCA
B pasbiy (WwyTneo).

Ha penanky: «Msi 65t 83am1
Sonblue, Ho pewesney — oT-
BeT: «A nyywe Bce u Gecnnar-
Ho (WyTuEo)

Jywaror-pynan-
nowan»

MinasHo, 623 pHIBKOE VaMeRTS
KapTHHY MUpa ONMoHeNTa, CHa-
\ana NPHCOBAMHMBLIMCS K HeMy
(sspasus fsa commacus) u nuws
3aTem Nokasas ey BHIrOAY MPef-
NOXEHUA;

N0Ka3arh ONMOHEHTY HesHAMMYIo
uacTs sirogs

Bbi npashl, TaK AeACTEATEND-
HO HeKoTOpbIE NIOAY AYMaIOT,
NPU3HATLCS, U A KOTa-To
fyman Tak xe... Ho reneps,
otpaloras yxe Sonee nony-
{043 B 37O KOMMAHMM, A N0~
HAN, UTO..»

“Gackowns
& nocnegumii saroH
yropAero noesay

TTeperosopsl MPOMTpat, HO MOM-
HO NonpoBosaTs ewe YTo-To
WIMEHNT;

HEOBXOANMO MoNynTh HdOp-
MauuIo OT NPOTHEHMKa, KOTOpYIo
floce HeSOMbUIOTD Nepepbisa
MONMHO BbiI0 Gbl UCTIONb30BATH
NIPOTHE Hero e camoro;

iro sce-Takn Momo bul sac
V6eauTs?y

«f cpacs, Ho He MomM 6
Sb1 MHE CKa3a, KakiX MoK
aprymenros sam e xeatuo
AR MPAHATUS pewseHma?y
«Mowanyi, ssi noSepnnm,
Ho No3BoNbTe y3Hars, uTo,
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CHTyaumm, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

Bapuaum MCNONHEeHNUA
npuema

< W3BHHAIOCh, UTO BBIAAN
BaM He 0 KoHLIa poBepeH-
Hylo MHOT MHpopHaLMI, Yem
€61 Ha HeKoTopoe Bpems
Bac ¢ Tonky».

«Tlpowy npouwenns 3a Gec-
TaKTHOCTS, NpOABAEHHYIO
MHOW NPU BBICKa3HIBaHMH
HeponpoBepeHHoli UHpop-
Mauuy.

«TTpoly MpUHATS MOM U3-
BUHEHUA 32 AOMYWEHHYIO

onnowHoCTb
Kawyuanca TToHWSHTS HaCTynaTensHE opHE | <[TPOCTATE, 4T0 B8l CKa3MMT»
HEBHMMATENBHOCTbY |1 TPOMKOCTb NPOTUBHUKA; «Oif, U3BMHUTe, 5, KaKeTCH,
MOKa3aTb «TPOMKOMY» OMNoHEHTY, |MponyCTHA...»
4TO KpHUAWM He CAbIWEH; A MOXHO NoBTOPHTS ele
c6uTs aTaky npOTHEHHKa pas?y
e Kawerca, 4To A po-
NYCTHA B Ballel pedn 4To-To
saswoe. MosTopuTe, No-
anyicran
Kownpomnces | Mepesect npoTvBHAKa C Mo~ | CyTe nprema 6 Tom, 41066l

LMOHALHOrO HaCTYMNEHNA Ha
KOHCTPYKTUBHOE COTPYAHHHECTSO;
COKpaTUTS BpeMs Ha GeccsiceH-
Hoe MPOTHBOCTORHHE W HaKoHeU-
70 NepeiiTH K novcky 83auMOBSI-
FORHOTD NpeanoeHIs;
3adKcAposaTs 3anenAeN e
CTOpOHAMM NO3MLN 1 HavaTh
AEMKeHME K TOM ToUKe, KoTo-

pan 6 ycTpouna oe cTopoms.
Heobxopo nokasats conephi-
Ky, UTO UCTHHA Fae-To Mexay Mpo-
ABNACMBINM CTOpOHaMH NO3MLA-
MH W novCK ee HensBexeH

NepeiiTH OT 3WOUHI K KoH-
cTpyKTHsy.

«fjasaiie nonpoByen HaitTu
s3auMonpHennenoe pewe-
Hie. WraK, Bal XOa...»
«fjasaiie nonwen komnpo-
wvice. Npegnaraio...»
«Tpenaraio Hauars gswie-

HHe APYT K AYTY, a He Apyr
ot gpyra. flenato nepsbiit
war..»
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CUTYaumMu, KOrAa Heob6XoANMO
NpUMEHUTL Npuem

BapuanTel ucnonHeHus
npuema

HYKHO MEpEKAIOMHTS MPOTHBHI-
Ka Ha ApyryIo ponb («yumTena,
«aKCNepTa, <HaCTaBHMKa»)

# nonpoBosas ucnonb3osaTs
nOAYHEHHYIO MHGOPMaLMIO KaK
33Uenky 47A MPOROMKEHHA Nepe-
rosopos

Ha Baw B3MAg, A cenan
He Tak?»

Batepran
nacTuiKka
(«MorokpaTsii
nosTop)

«M3suHenvey

OcranosnTs RacTynneHme npo-
THBHHKa, UHTOHaUHel! MoKa3bIBaA
&My, 40 POAOTKEHUE aTaKN
GecnepcnexTysHo;

NoKa3aTh conepHitky yCTofih-
BOCTS CBORIO NCHXOMOTHYECKOTO
COCTORKHA W BCIO HEBOIMOXHOCTS
ShiBecTH Bac 3 Hero

ToKasaTh NPOTHBHUKY, & KaKO#
30He 6OPOTBCA He HAZ, 4T 3T0
Ve «ero TeppuTOpHN;

OXN1aZUTH NbiA HACTYAIOILErO
NPOTUBHMUKa;

OTCTYNMTH, YTOGH coBparb cuasl
ANA panbHeiwen 6opbGe, aas
Gyayuero HactynaeHus;
NOAYUUTb NepefbiWKy;

NOKa3aTh COMepHMKY, UTO Bbi Hie-
e aeKBaTHyIO KaPTHHY MUpa

W He cpaxaeTech NpocTo pag
TOro, YTOGHI CpaKathea

Heckonbko pas, He et
WHTOHALWMM W NOPAAKE CNOB,
Ha MaHUNYATUEHOE HACTY-
NieHite OMNOHeHTa OTBETHTS
ool w3 dpas: «flasaiite
He Gynem NOBTOPATLCAN;

A ye Bam e ckasany;
Ml ¢ Bau yike 370 obcyau-
u; «Moxer by

He Hapo aymars, uto moboe
W3BUHEHUE — 5TO NOKaNb~
Hoe nopaxenne. Ho ecnn
MPOTMBHUK BaC yAuMA

& ABHOM npoMaxe (mKH,
ResMHbOpMaLM, wIRMLHER
HeoBocHoBaHHOM Sopbbe,
NYCTBIX NONBITKAX UCROPTUTS
Lo ), To MmeeT cubich u3-
BUHWTLCA, N10KA3aB NPOTUB-
HUKY, UTO BBl €T yBaKaeTe
W XpaHuTe coBCTBeHHYI0
4ecTb AaKe B TaKuX yeno-
BUAX.

W3sunsiATecs, Ho He vacTo.
«51 NPUHOWY CBOV U3BUHe-
HUA 33 ONYILEHHYIO MHO
nesnmbopmaLmion.
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“Mepesop arpeccan
5 KOHCTPYKTUEY

CUTyauuy, KOrAa HEOBXOAUMO
NPUMERUTH NpHem

TlokasaTb NPOTUBHMKY yA36U-
MOCTb €ro No3ULMK ¢ nocney-
IOUMM NPEAIONKEHHEM BbIXORa U3

3TOrO NONOKEHUA;

He BCTYNaTh & KeCTKyIo MHKHpOS-
Ky C MPOTHBHUKOM 1 NOHU3UTS
«rpagycy shickasKBaHNT;
KPaTKOBPEMEHHO NepexeaTHTs
ypasnente. JlioSoe npepno-
eHie o3soNRET NepexsaTHT
ynpasnenie, 6o AenaeT KapTHHy
MUPa ONMOHeNTa Ha HeKoTopoe
spem «aasucueiy

BEDHHHT | UCNONHEHUA
npuema

Or: «Bu MocTonHHo MyTvTe
sopy?»

Bot: «Bt npass, 470 nioban
HeATENbHOCTb COTPYAHNKOB
RoMKHE BbITs Mpo3patHOf,
nosTomy gasaiire smecte no-
AyMaeN, KaK HaM CpaBHTeCA
¢ sToif 3apaveity.

Ow: «Bac o nongwa He Gusa-
eTHa paBovem necTen
Bii: «A cornacen, uto pabory
NOAUMHEHHOT TobKO Ha
pabosem MecTe MoXHO Npo-
KoHTPOAMpOBaTH, HO AasaiiTe
Pewn, KaK  rae Ham scTpe-
HATBCA € HAWKHY BIXHBIMA
KaveHTamm. Moxer 6biTs,
caenas xopouyio nepero-
BopHylo KomHary ana BUTT-
KneHTos?

flepeson
aMouHOHaBHOTO
ananora

B COKOWMHBIA»
(«Monmwenue
rpapycan)

TMoHusuTb «rpagyc obuweHns»
npoTMBHUKa;

CamMoMy YCMOKONTSCA;
oKa3aTh NPOTUBHUKY <Kap-
THHKY», KOTOPaA ero ABHO

He obpapyer

Jasaiire yenoKounca

1 nepeligen K hakTany.
«Tpenarato noHHauTs
“rpagyc” Haweit Geceas u ne-
PeiiTit K KOHCTPYKTHBY.
«fJasaiire He Gypem crarsi-
BaTBCA A0 YPOBHA YAMHBIX
ToproBUes cemekanH

1 RoroBOpHH Kak Mpochec-
croHansiy.

<Bynet nyuwe, ecu

Wbl YiiAGH OT B3aMMHBIX
ockop6eHKii 1 HaHem
BecTH UMBUAH3OBaHHbIE
neperosops»
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CUTyaumum, Koraa Heo6XoANUMO
npUMeHUTH npuem

BapuaHTLl UCoNHEHUA
npuema

«MHe 04eHb HENPUATHO, 4T
Bbl Cl4aC Ha MeHs AaBuTe)

He Toponecey

Tokasars poTHEANKY, 40 np-
HHMaENOE pelleHie BaKHO A1
06enx cTopor, 1 370 obcToATeb-
T80 He Tpebyer cyeTsl 1 Hepso3-
HOCTH;

oCTaHOBHTS Camoro ceb o cko-
ponanuTenshoro pewenns

«3T0 O4eHb BaXHbI/ MO~
menr. [lasaiite He Syaem
TOPONUTBEA. ..

«Hago 6ce kavecTseHO
s3secuts. Kyga ssi Toponk-
Teck?»

«Hepocratouocts
NOAHOMOUMIAY

3abnokuposaTs HacTynaTenbHyio
aKTUBHOCTb NPOTMBHYKA;

OTNOXKHTL NPUHATHE peleHnA

MHe ReoBXOBMMO comaco-
Bams c...»

<A pomeH nocoseTosarscA
C COBETOM AUPEKTOPOE...»
e He xpataeT HpopHa-
UM A1 PUHATUR Pewe-
iz, Hago, 4ToBe Koe-kTo
oRo6pUA nepBili 1 BTopOT
NYHKTHI HaWero comauenis

“Onopa
Ha ckasaoe
pareen

HysHo caenars cnosa onnoneHTa
UaCTbIo fOKA3ATeNBCTEA TEORH
npasoTh;

HeOBXOAMMO MOWIAroB0e BHe-
ApeHUe nosuLMH, seaylLee

K NpeMMyLIeCTBY & neperosopax;
NPOTUBHMK CAyUalHO «NOANTPAN
Bam, 1 B 3aUKCHpOBANK 3T

& 3auuTe caoelt noauMK

«Bbl camy TonbKo uTO CKasany,
uto.... Mexops u3 storo...»
«Heckonsko panee Bbi 3ansH-
m, uTo.... Al ¢ 3TMM cornaceH.
MosTomy...»

A roBOpYA, M BbI MeHs Mo~
nepkanu, uTo.... Mo3Tomy..»
A roBopun o Tom, uTo....

U, MOCKONIbKY BB He Bo3paKa-
0, 3 XOUY MPOAOAKMTS 3TY
Temy...»

ayza
¢ sapuaumsni

Vkasars MpOTHBHUKY Ha &r0 He-
STuHoe nosenenvie;

NOKa3aT MPOTHHHKY Bawe 3o~
UOHaNbHOR NPEBOCXOACTED;

Pe3KO MU3MEHUTb KAPTUHY MUPa
npoTMBHUKa

SepreTuieckan naysa
(s3map 8 rnasa c unocod-
Kol ynbIBKOi Ha AnLe).
Naysa 6e3 s3maga & masa
(dmnocodcroe pasmsiu-
nenvie)
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CUTYaumMK, KOTAa Heo6XoANMO
NPUMEHUTL NpUeM

BapuaHTel ucnonHeHus
npuema

Meperniovenne
SHUMaHAY
(«Chewa panki»)

CBWTs NPOTHEHIKA C aKTHEHOTO
HaCTYnnEHHS C oMoWLblo nepe-
KnioHeHNA (oKyCa BHAMAHNS;
CO3aTS Nay3y ANA KoHUEHTPALIM
BHUMaHMS Ha CBOI NO3MLMH;
«CMasaTe CUEHapHT, N0 KoTopo-
WY ABHAETCA NPOTHBHUK 8 CBORM
HacTynneHuu;

ocnabuTh sHepritio HacTynneHMA
npoTHsHIKa

Tossonsre obpaThTs sawe
BHUNaHHE Ha Creayioe
OHeHb BaKHbIE ASTanM...»
(Mepexnioumts dokyc sHuMa-
HIR Ha feTan, He MMeloe
(wan mano nmerowwe) oTHo-
WeHHA K CyTH Neperosopos.)
<A moxer, uaiody

< TyT HeoKMBAHHO BCMON-
HiA... Y wewn e ecTs A
sac nogapoky

«TTpoctuTe, ovens saHyii
380HOK. ..» (# Seper TpyBky.)
<Ay sawero caika ectb seno-
cuneats

MlonpocuTs Koro-HiyAb

B ONpepeneHHoe BpemMa «He-
OKNBIHHON BOATH CO «CPOY-
HBIM 7MY («NO3BOHNTEY,
«cooBumTs 0 Ully, <ycTpouTs
HeSonbuwoii ckakga»)

Tlepenmoska TloKasaTs MpOTHBRHKY CBOI0 BepoATHO, KoTA3 86l FOBOPH-
PIYMEHTAUMMY | BHMMATENBHOCTS U FOTOBHOCTS | M O... BB MMEAW B BHAY...»
0Tpaxarb ero ataku; «[paBunbHO MM A BaC NOHAN,
NOKa3aTh MPOTHBHHKY ero He-  [4To?.
oco3Hasaemylo noTpesHoCTs;
CHATUHTS apryMeHTaUHIO NapT-
Hepa 1 Tem Cambit oCRABHTS ero
3HepTio HaCTy e
“Tosums TIpAaTs Aarory Bonee coamme | Ha AeraTHBRYIO MMAHOCTHO-

Ha HeraTue»

ToHa OB WeHus;
COXPaHUTb ML NPOTUBHMKY;

coxpaHuTs camooSnaganue
W NpugaTh cBoeit nosuumn Gonee
VcToitunsoe nonoeHme

oueHouHyIo penamky: «Hy Tel
W wepsaseul» — oTeer:
«fla, woweT GuiTh, 1 Tak, Ho
370 He mewaeT Hre K Tebe
yBaXHTeNbHO OTHOCHTBCAY.
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Hassanus npuemos

CHTYaLmK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTsl UcnonHeHnA
npuema

Kocus HapyWwnTs xop Cenapwa nepe- | Ha pennuky Gananta:
o Aypakan FOBOPOE NPOTHEHMKa; «Teneps T e Synews
HaBA3aTb NPOTMBHMKY MWHIOK | NMTUTH...» — OTBET Npea-
B0pb6y, k KOTOpO/i OH He foTos | TPHHMMATENbHMLI: <A Y Bac
W BefieHHe KOTOPOH NORTOUNT ero | CTb NPaViC Ha Baww ycayru?
cun; Bl MHe ero noKawTe, Mbl
KorRa TpeSyeTcA noTayTs Bpenn | TORYMBEH 1, HOXGET Gurs,
1A NoNyueHNA HeoSxopmeix | UTO-HHOYAb nOTOM pewitn.
pecypcos (ibopmaL, corosmy- | 9 K& TORAHaIG, 4To nio6an
KO, peHer 1. A.) VCnYra BOMKHA ONNAUMBaT-
ca. CnacuBo BaM 3a npep-
noeHmer.
Ha penanky: «Mi 66 83mnm,
HO Npu cywecTseHHo Gonee
HU3KO LieHen — oTseT:
«A Bbl 3HaeTe, BCe B 3TOM
MUPE 33BA3aHO Ha LeHy
HehTH Ha MUPOBOM PhIHKe.
W ecnv korga-Hubyas
MUPOBbiE KapTeAN M CHHAN-
KaThl...»
«Kpacasuya» BEeCTM NPOTMBHMK B aMOUMO- | TIpHem MOXeT BuiTb He-

HaNbHOE COCTORHME, KOTA ey
CTaHeT TPYAHO YNPABAATH CEOMM
pasymon;

YCHINNTB GANTENbHOCTb NPO-
THBHWKa, paccnabuTs ¢ yensio
HakeceHHa ey noceayiolero
vaapa

sepBansHsim 1 sepbannso-
saHsm. B nepsom cyuae
«kpacasuuen He Hago
Hiero genats, Tobko
«cTpOTS Fnaski venosexy,
NpHHAMaIoWEMY peweHus,
#nu tnase npoTuBONo-
noxHof cropoksi. fina

37010 8 cocras generaynm
GepyT KpacuByio KeHwMHY
W NPOCAT e He cBopHT fnas
¢ «TnaBHoro, «nocTpent-
BTy MY, NPOABAATS CBOIO
CeKcyansHOCTS, HTPHBOCTS,
eMaHeTBo W T. .
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CUTyaumum, Koraa Heo6xoANUMO
npUMeHNTH npuem

BapuaHTLl UcoNHEHUA
npuema

Honcrpykmsnan
KpuTHKa»
(«Tow aprymenTay)

Cpasy W MOWHO OCTAHOBMTS Ha-
CTynneHMe NPOTHEHMKA BEEACHH-
M 3UeNOHHPOBaHHOT 0GOpOH
B BUAE TPEX B3aUMOZONONHS-
10ULYX PryMEHTOB, KPUTHKYIOLHX
CyT NpepnoKeHNs HacTyna-
owero;

OCTaHOBTS HaCTynaTenbHylo
MaHUNYAALMIO COKOTHBIN 1 yBe-
PenHbIM ToHOM

Ha pennuky: «CHussTe yery
Ha ceoit NPOAYKT, U Toraa Ml
ero Bo3bmem!y — aarb oTser:
«Mnoxoe npeponenue.

W BoT nouemy. Bo-nepeix,
Ham MPUAETCA MeHble Nna-
THTb HaW M BbICOKOKBANM-
UUMPOBaHHbIM PaBOTHUKaN,
a3HaUNT, MBI B NepCneKTBe
UX noTepsen, BO-BTOpbIX,

B CBA3M C 3TUM CYlleCTBEHHO
CHUUTCA KaYECTEO MPOYK-
UK, 3 B-TPETbHX, BbI Camyt OT-
KaMeTech y Hac Gparb Takyio
npoAYyKLHIo.

Ha Manunynaumio npoTushm-
ka: «Tel 4T, PYCCKOTO A3bIKa
He NoHUMaews?» — gats
CNOKOWHBI oTBeT: «Bo-
NepBbIX, PYCCKMI A3bIK —
370 MOl PORHON A3bIK,
BO-BTOPBIX, CHBICA TBOUX
ReVCTBUI MHe NOHsTEH,
B-TpeTbUX, NoYeMy Tel pewns,
4TO UMEHHO A NOBEYCH Ha
3TOT TBO# TOH?»

«KonTpaprymenTa-
yuay

BHCTPO U N0-AEN0B0MY BBeCTH
pryMeHTALMIO, HEHSIOWYIO Kap-
THHY MMpa ONnoHeHTa;

NOKA3aTh COMEPHHKY KUECTED
CBoeH NOAMOTOBNEHHOCTH 1 ocBe-
AoMeHHOCTH

Ha pennuky: «V sac sbi-
COKMe eHBl» — oTBeT:
«pasunbHo, U nossonbTe
MHe oBbACHUTL nouemy. Bo-
nepebix. ..»

Ha pennnky: «Byi segn

He CMOJKeTe NOCTaBMTb HaM

& nea pasa Gonbie MoK~
UK 3a 370 e BpemAy — oT-
Ber: «A 37010 U He Tpebyercs,
W BOT nouemy...»
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«Maumio

CuTyauum, Koraa HeoBXoRUMO
npUMeHNTL NpHem

SabonTars cobecepHia, ysecth
€T0 B CTOPOHY, HaBA3aE emy
BeccmbicnenHylo 5opbBy ¢ yensio
ero ocnabnenna u notep M
GautensHocTH;

BbIKAAT BPEN;

OTTEHNTb TMaBHYI0 Yens nepero-
BOPOB, CAENaTb ee HeABHOM

W MONYUHTS PellieHue ONNOHeHTa,
HepooueHHBalouero ee

BapHaHTsI MCMIONHEHUA
npuema

lnA nepexeata nHMLMATMES
 aHmunynaTopa.

«fl BOT MHTEPRCHYIO MBICAb
HepasHo ycwan .. (Npo-
u3Hectu ee). Uro 8l o6 3ToM
aymaere? flnuHo & pymato
uHave.

«A KaK BaM TaKas Touka
3penma? MMo-Moemy, cropHo»
(noKasar, & uem cropHocTs).
«WutepecHas nges... Kak
samM? Ho B Hel ecTb YTo-To

W COMHUTENbHOE, NPaBAa’ly

«Hakasats ceban

TlonyHMTs NaLAGPM A1A KOHTP-
HACTYNNeHA Ha NPOTHBHHKA;
NOKa3aTs MPOTUBHMKY pel-
TENbHOCTH CBOMX HamepeHUii

1 BHI3BATH Y HerO CTPaX, KOTOPBiA
3aCTABAT €10 OTKA3ATBCA OT CBOR-
FO NPefnoXeHus;

NPOU3BECTH Ha MPOTUBHHKA CHAb-
Hoe BneuamenHne u 3acTasnTh
ysanars ceba

Hauanshuk otaena Ha co-
6paHun kak 6bi camomy

cebe: «[la-a, noxoxe, B 3ToM
Mecsie npemuy MHe yixe

He BMAaTh...» (1 nocMaTpusa-
eT MCnOgOBbA Ha Bex).

Ha neperosopax c KoHKypeH-
Tamu: «f}a Ml XOTb CerogHs
FOTOBEI YPOHUTS LigHB, TONbKO
Befib TOMa MHOTVe CoitayT

€0 clebi.... XoTuTe 3T0r0?
Momanyiicraly

[lupekTop Ha cosere yupenu-
Teneit: «f rotos cHATh ¢ ceba
Gpems NONHOMOUUH. .. »

He gasure
Ha HeHmy

Tlokasats MPOTHEHMKY, 970 861 no-
HMMaETe CHBICh ero Hanopa;
CHATS M3 Hee RaBneHMe Ha
ce64 o CTopoHs MpoTHBHMKa

<He paswre Ha wenmy.
<Y wens Takoe uyBCT8O, 4To
581 OKasuiBaETe Ha MeHA
nasnenvier.

«Bbi pymaere, uro Ges sawero
BaBnEHNS A He MPHMY KaKoro-
Wby pewenua?y
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CUTYaumMm, KorAa Heo6XxoaNMO
NPUMEHUTL Npuem

BapuanThl ucnonHeHus
npuema

Tipu sepGanshon sapuanre
«KpacaByLa» fOMKHa KOKeT-
HWUaTL B Pa3sroBope ¢ onno-
HEHTOM, 3aUrPbIBaTb C HItM
COBAMM, KeCTaM, MUMUKON.
Momoralownit «kpacasuues,
AomKeH Habniopars 3a co-
NEPHUKOM I, NOUYBCTEOBaE
€70 «YBNEUEHHOCTbY, B3ATb Ha
ceba neperogopsl M BecTv 3a
coBoi oMbSHEHHOTO Kpaco-
Toit NPOTHEHMKA

Manenskan
KanuTynaunAy
(«Keprea
urypoitn)

OcranosnTs RacTymnenme npo-
THEHHK3, 4TOBH He NoTepATS
Bce (Sonbuyio YacTs, BaKHbI
cTparerueckui pecypc);
NoKa3arh MpOTHBHMKY MpH3Ha-
Hie ero cu, 4ToBk ycnokouTs
&ro HacTynarensHbie geficTaus
M NONY4UTH NEepeabLIKY;

CHaTh ManeHsKMi pecypc pap
CoxpaHeHHA Sonsworo;
npowrpaTs Goik, 4ToS BHMpaT
soiiHy

Bce-sce-sce! Byl mens co-
Bcem ke nobeannu. Al npe-
naraio 83aTs HeSonbwol
Taiin-ayr. flasaiire HemHoro
nepegoxHem.

«egop Mxaiinosni!
Tloxoke, Bbl MeHA pewan
CoBCeM YK PAsTpOMUTS.
Mownnyiire! flasaiite Ha
CeropHA 3aKOHIMM Neperoso-
pbi. A 338Tpa UX HempeMeHHo
npogomkum. Uaer?»

«Mbi ¢ Bamu»

Heobxopumo cospats coos

C OMINOHEHTOM, MOKa3aTb My MHO-
KECTBO 06bEAUHAIOLLMX CTOPOHH
MOMEHTOB, MIOAFOTOBHTb ero AnA
NPUHATHA U B 5TOT pa3 «oBueron
Pellenis, BNocneacTEMM cAenas
coe npepnoxenme;

NPOTUEHYK TEPALTCA B TEPMUHAX
«Moen 1 cHawen;

OH ABHO NPOTHBONOCTABAAET
CBOlo No3NLMIo Baleit

«Mbi ¢ BaMu y)Ke wecTs net
sMecte paGotaem  HuKora
He NpebABNANN APYT APYTY
npeTeH3Mit.

«Mbi € BaMH HUKOTAA He CCO-
pUAHCH, HeyKenw 3ToT Ma-
neHbKUi KoHBANKT passesier
Hac B pasHble CTOpOHbIZ»
«Mbi ¢ BamH Bcerna goro-
sapuBanice. Kakux Tonbko
He 6B CROKHBIX CUTYaLMA!
Heyeny ceituac ubl e o-
rosopHMcaZy
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CUTYaumm, Koraa HeoBXoaUMO
NpUMEHNT NpHem

BapuaHTe! MCTIONHEHUA
npuema

A Bbl KTOD> OnnoHeHT ABHO He noRUMaeT, | «llerp Cemenosuy, a sbl
10 KaKoii pon roBOPUT; celitac Kak KTo ¢ KeM co MHol
OMMOHEHT Co3HaTenbHO NMbiTaeTc | Paarosapsactely
3axBaTMTS ponb, KoTopa He- | «MlpocTuTe, ¢ kem umelo
ymecTHa & AanHol cutyauun; | aeno?»
OMIMOHEHT CO3HATEbHO MTaeTCA | <A Bbi Ko, HTOGH MHe 370
33XBaTUTB POTb, KOTOPas BHTORHA [ roBOPHTB?Y
wy, HO MPOTMBOPENHT peanboli [ «B MHe 3T Kak Kro ro8o-
(ReficTentensHoii) paccranoske | pure?y
poneii;
Henan HaCTYMIaTs, ONMOHEHT pe-
VBENNMBALT CBOM BOIMOXHOCTH
Ans 3100}
HEOBXOAHMO KECTKO NOCTABUTS
cobecepHika Ha MecTo

A passe ONINOHEHT He MOHMMAET CROGH | <A pazee He BaxHee cHavana

He BaxHee?. .»

shiroAs;
OMNOHEHT CO3HATENBHO He XoueT
3ameuars caoeit BbIroRI;
HeoGXouMo HasAzaTh Colecen-
HUKy «3ApaBbIli CMBICY;
HEOBXORUMO 3CTABATS ONMOHEH-
Ta 0TKa3aTCR OT ero BapuanTa
paseuTua coSuiTit

BCe KaUYECTBEHHO BIBECHTD,
uTOBbI panblue BCe WO Kak
no macny?»

<A passe He nyuwe nogo-
KAATL To, U4TO Hapo, dem
NOKyRaTh TO, 4To eCcTb?»
«flns Bac passe He BakHee
obcynuts Ha Gepery sce
BeTanu, Yem NABITh B ycno-
BUSX OAHOI HeonpepeneH-
HOCTU?»

«Be3 KommeHTa-
presy

Jlio5ble Bawm KOMMEHTapUM MOTYT
GbiTb B panbHeiwem UCNoNb3osa-
HEl NPOTUB BaC;

BaWW KOMMEHTaPUH, KaK OTKpbi-
Thie KapTel, MOHOCTBIO PACKPOIOT

@10t Bonpoc A 0BoiAY Hon-
uanmen...»

«fJasaiire cpasy nepeiigen

K Creayiouemy sonpocy».
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CuTyaumm, Koraa Heo6XxoauMo
npUMeHUTL Npuem

BapuaHTLl UcnonHeHus
npuema

«f pyman, sl 310,
a 0Kazanock...»

Bri3gath y NPOTUBHUKA CUNbHO®
nepexusame;

<NOMEHATS MacKy» Y MPOTUBHKa;
MOHATL €ro UMMmK

«MHe ckazanu, uTo Bbi
4epCTBbITi CyXaph, a A BUKY
niepeg coboit ouaposarens-
HYIO KEHUMHYY.

«fl gyman, Bbl CTPaWHBI
uenosex, a okazanoch —
npOCTO AOBpOCOBECTHI,
OTBETCTBEHHbIA PaBOTHUK.
«MHe He peKomeHpoBa-

70 C BamK CBA3bIBATLCH,

M TONILKO Cefiuac A NOHAN,
Kak A 330poBo Bbi ownbea,
He cpenas 310roy

«f HaBen o Bac
cnpaskiy

Bbi3BaTh y NPOTMEHMKA CHAbHOR
nepexuBaHue (cTpax);
«<HanyCTUTL Tymanay;

(CHATb MacKy» ¢ IPOTUBHUKa;
PUH3UTS €10 UMUK

570 NpoOKaLMoNHSI NpHEN.
«f Wasen o sac cnpaskiy.
e ypanocs Koe-uTo 0 sac
cobparey.

«fl nonywn oT KeKoTopbIX
KOMMETEHTHbIX Mlofeil Koe-
Kakyto MHGOpHALHIO © BacH

A e owmgan
TaKoro o sacy

Bui3BaTh y NPOTUEHWKA CUAbHOE
nepexusaHue;

<CHATH MaCKy» C NPOTUBHMUKa;
TIPUHU3UTS €ro HMAK

<l He OXMAAN TaKoro OT BaCH.
«MHe Bac npepcTasnAnK co-
scem & apyrom ceeten.

81 W He Mor oxgaTs, 40 B
CHoMeTe MHe Takoe pea-
oxATEY

<« NOHAN CKPBITBITA
cMbicay

Bbi36aTb y NPOTHEHWKA CHAbHOE
nepekuBanme;

«HanyCTUTb TymaHay

), KaweTcs, porapancs,
KaKoiH CKPHITHIE CMBICN ecTb
& BAWMX COBAXY.

«fl cpazy gaxe He Mor no-
HAT, 4TO CKpHIBAETCA 33
BaIMMA PACCYXASHUAM M.
Hy, Teneps-To sce scTao
Ha CBOM MecTay
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CUTYaumMm, KOrAa Heo6XoANMO
NPUMEHUTL NpueM

BapuaHTel ucnonHeHus
npuema

Bupaxenne
noHMMaH

CHATS HaNpAKERNE C ONNOHeHTa;
BOBA@Ub NPOTUEHHKA B CEOIO
Hrpy;

NOKa3aTh ONMOHEHTY, UTO MK AY
BaMy CTb KOHTAKT;

BbIPa3UTL MOHUMaHME NapTHEpa,
YTOGbI MPUCORMHATLEA K He-
My, 2 NoToM noBectH 32 coBoii

5 neperosopax

A noHuwalo, To AnA sac
BaKHO..»

«Tlowmmato sac... Mornm
NIOAAM ASAICTEUTENbHO
BaKHO..»

MlpUcoeauHEHHe K oNNoHEHTY
“epe3 ero e apryMeHTalio,
WHOTAA MoAuEpKUBaHHE 06Ul
HocTH € HuM.
Mewxonoruseckoe «norna-
KiBaHHey €0 310, «3aKaTol
BaKHoCTIY

«Bbicokan nnankay

HeoBxogumo Kak MoXHO BbicTpee
OBUTECA NPU3HAHUA ONNOHEH-
TOM BHIFOAHOCTH BaWero Npea-
noxenna;

Bbl UYBCTBYeTe, YTO BaWWM CAlO-
Bam He XBaTaeT Beca;

BBl NOHUMAETe, 4TO HYKHO
yKa3aTb NPOTUBHMKY Ha Bal
3aKNIOUEHHBII COI03 C BKHBIM
NMLOM, Tem cambiM fOBHBWHCH
npenyuectsa;

HeoBXOAMMO MPOM3BECTH «Npa-
BUNbHOR) BrieUaTEHMe Ha NPo-
TUBHUKE AW TPETBIO CTOPOHY

Pacckas o Tow, Kak B, Ha-
npumep, npogasanu Gonee
BaKHOMY KNMEHTY.

«¥ Hac ye nokynan stor
NPOAYKT BULie-NIpesHaeHT
«Cpeau Hawux KenTos
Takie, Kak...»

«Ham posopmnocs secti
neperosopsl ¢ cami...»
«Koraa a pasrosapusan

¢ JiMnTpuen Aaronsesien
(Hy 551 noHMmacte, 0 Ko

7 FOBOPIC), OH B 3TOM BONPO-
ce weHs oAAEpKaN

«fla, Ho 310 pas
TOrO, UTOGH...»

OnnoHeNT, uMes Ha 1o Npeiiy-
WeCTBEHHOE NPaBO, MOKET NPAMO
378UTH 0 cBORT OLEHKe;

BaC BHIHYKAIOT ONPABAHIEATECS;
NPUXOAATCA NpU3HABATS Mpa-
BUTLHOCTS CYWAEHWT! ONMoHeHTa
U NloKka3bIBaTs, uTo Bl Gonee, Uem
oH, panbHOBHAHS

Tlpen paccantan wa Aep3kit
OUEHOHbIE XOB ONMOHEH-

Ta. OTseT cocTouT U3 Agyx
wacteit: 1) NPUHATS To, 4To
CKa3an NPOTUBHMK, Kak ecTb;
2) onwcars, noveny Tak
CAenaKo, UTo 370 B WHTepecax
napTHepa.
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CUTyaumm, KOrAa HeoBXoAMMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHThi UCMONHeHHA
npuema

Benxmpate XoTuTe, 4ToBbi NPOTMEHNK nep- |« roToB MpuaHaTbes, 470
(«Cansmun) BHM POABUN CBOIO MO3MMIO; | HaM HyKHa Bawa npo-
W3MOTaTb CONEpHUKa No3uuuon- | AyKUMa». (Hy ecnu ona
Hoii 60pb6oii; W npasaa HyKHa.)
nokasarh ce5a npoTusHMKy kak |« BomKeH Baw ckasat,
OTKPHITOTO YeNoBeKa, FOTOBOro 4TO BbI ABAAGTECH ANA HAC
«PaCKpHIT CBOM KapTH» N7 BaXHbIM CTPATErHHECKHM
BCTPEMHOTO OTKPHITUA naprHepomy. (Hy a ko
He senaeTca?)
«CosHalock, BcTpeda ¢ Bamu
NS HAC OUeHb BaKHay.
(Her HesaxHbix nepe-
ro80poE)
Bbl menn HeoBXoaNHo M36exars NpHaa- | «Bbl MEH HenpasnAsHoO
HenpasuabHo HUA CBOSTO NOPAKEHNS; nouanu. Mossonsre, 5 ewe
noHANM» HYXKHO OSBACHUTS NPOTUBHUKY | Pa3 KOPOTKO 06BACHIO Bam

Buipaxenne
Hecornacu

(cHem)

CUTYaLWIo KaK-TO HHave;
MIPOTUEHMK HENPABMAbHO TONKYeT
BalM CIOBA 1 CaM Ha 3TO TONKO~
BaHMe ONupaeTcs;

NPOTUEHMK NPABMABHO ToAKYeT
BalWW CNOBa, U BbI MOHNMaETe,
4TO Cami oWUBANCH, CKazas eMy
06 310M

He comachsl ¢ nosuumen npo-
TUBHUKA;

He HaNepeHs BIMoNHATS T0, Ha
UeM HacTaMBaeT NPOTHBHHK;

He COMmacHsI ¢ MHTepnperaLeii
MPOTUEHMKOM BaLLHX COS;

He XoTHTe MpogomKaTh Nepe-
roBOPbI;

He MOKeTe POoNKATS nepe-
rosops

DasHULLY B NOHUMaHUK MoeTt
no3uywH 1 Toih, KoTopyio Bkl
NOHATH HesepHO.

«f umen & suny apy-

roe. Ox y 37a BbicOKaR
KOHTEKCTHOCTb PycCKOro
#38IKa, KOTAa BCE TonKyeT-
cn asonKo. Al uwen & supy
crepyoue...»

Her».

Mssunne, Hers.

«<Her, noTomy uro...»
«Her! Uro 1yt HenowATHOZ»
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CUTYaumMm, KOrAa Heo6XoANMO
NPUMEHUTL NpueM

BapuaHTel ucnonHeHus
npuema

Jenenner

TloKasaTs KIMEHTY SKOHOMIE-
ckyio BHroRY;

oTroBOpHTS CofecenHiKa oT Mpi-
o6peTenA Aewesoro NPOAYKTa

«BosbMuTe LeHy 1 pas-
BeAUTE Ha KONMYECTEO fleT
SKCnnyaTayumy.

«[Jasaitre cpasHum:
NpUBOp, M3TOTOBNSHHBI

8 “TaKoi-T0” KoMNaHmH,

€0 cpokom skcnnyata-

LM OMH FO CTOUT OHY
ThiCAdy py6nef, Haw npuSop
€ rapaHTHIiHEIM CPOKOM
3KCNyaTaUMN TPH roa
CTOUT NOATOPH THCAN
py6nedi. Pasgenure LeHy

Ha Bpema SKCnAyaTaLuy.
Toposas sKcnAyatauns
nepsoro B Thicady py6neit
NPOTUB FOROBOM LieHbl Ha-
wero npuopa & naTbcoT
py6nedi. ro, Ha saw 3mag,
BhIrofHee?y

«[lepakan
KOHTPapryMeHTauua
c nepesopom

Ha BbIrOAY»

Mpou3sect cunbHoe Bnevar-

| neHue;

BbI3BaTh Y ONMOHEHTA KPATKOBPE-
MeHHYIO HeaneKBaTHYIO KapTUHy
MUpa 1A NepexBaTa ynpasneHns;
W3MEHUTS OTHOWEHHE OMINOHEHTa
K cebe;

BbI3BaTh ¥ cobecegHmKa owyue-
Hie YNy LeHHOi BbIrofb

Kak s Guneme «onson
HocuT Mpago» pH npwee
tnasHoii repoMHM Ha paBoTy.
«fia, A nonHoBaTa v Hiero
we chwicio 8 mope. Ho 5 sce
CxeaTHiBa0 Ha NeTy # roToBa
paborare... Cnacubo, uto
VaenuaH HHe Bpemy.
«Moxer, 5 v npasga He Bbi-
IAAKY KaK paSOTHHK CTPaXo-
S0/ KOMNaHHH, HO & C MOHM
onbiTom abconioTHo ysepeH
& ToM, UTo CHoT G MpHHe-
cTi sawemy odpricy Bombuyio
nonbay. Yeepew, sul meHa

euje BCNOMHHUTe. ..»
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CHTyaumM, KOraa Heo6XoAUMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapHaHTsI CNONHEHUA
npuema

Hanpimep, pyKosoguTans ro-
BopUT: «Bbi novemy MHe npu-
Hecn noaynycToi MpoeKT?y
Orset: «fl cornacen, uto npo-
ekT eue He 4o KoHua qopato-
TaH, HO A PUHeC ero crieuy-
anbHo, UTOGHI BBl BMARNM BCe
MOW ARiICTBMS, MOTM CAenaTb
3aMeuaHus, UTO NoMoNKeT
MCKnIOMUTS Bonee cepbesHble
OWNBKN Ha NO3AHUX CTARNAX
paborsi ¢ npoeKToM»

Jla, 7 TaKoi» ECTb B03MOKHOCTS MCTOAb308aTh | Ha MaHWNYRATHEHYIO penn-
(ncuxonoruseckoe | 3Heprio mpoTueHMKa npoTue | ky: «Thl 4o, AypaK, 4o u?
aikugo) Hero e camoro; Mo nams pas Tebe Hago 06b-
HeOBXORMMO YBEpHYTHEA OT ACHATH TaKoe. ..» — OTBeT:
vaapa; «fla, 5 aypak, o6eAckily
HYIKHO YKNOHUTbCA oT mpamoro | Ha penanky: «V teba uto,
CTONKHOBEHWA WK aMOPTH3MPO- | OASKAB NONpAAMUKes
[ —_ Her?y — oTeer: «Oi, HeTy...»
(«HanycTuTs TyManan).
Ha penanky: «410-T0 851
VK OUeHb JONTO KonaeTech
 TaKNMY NPOCTLIMM YepTeXa-
My — oteet: «flonro, oueHb
nonro» (Gunocoekn-sa-
aymnso)
“Jeoioe HeoBXORMHO BHACPAET yAap, |« BaC NOHAN MO-ApYroMy».
TofKoBaHMEN HO He ONpaBAIBaTbCH; «MHe nokasanocs, uTo Bbi

HYKHO YKa3aTb NPOTUBHUKY
Ha NPOTHBOPEUMBOCTS ero no-
3nyun;

Bbi NIOHUMaETe, 4TO NPOTUBHMK
npas, Ho y BaC ecTb nocneRHMit

om0t ofoporss

CKa3any TaK, NoToMy 4To
MMeny B BURY...»

«A A 3T0 NOHAN TaK...»
«Ho Bbi e, KaK A NOHAN,
WMENU B BUAY APYTOe...»
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CUTYaumMK, KOTAa HEOBXOAUMO
NpUMEHUTL NpHeM

BapuaHThl UCONHEHHs
npuema

«BnarogapHocTs «VYrepeTs HoCy, «gaTh wenuok Mo |Hanpumep, Ha Heratushyio

33 ypok» HOCY» OMMOHEHTY; OUeHOUHYIo pennky onno-
CO3aTb X0TA bl KpaTKOBpeMeH- | HeHTa Aarb oTset: «Bawa
HYI0 HEaJIeKBaTHYIO KapTHHy Mypa | OUEHKa B KaKO/i-TO CTenexn
v onnowenra; MHe HenpHATHa, HO CBOUM U
VCNOKOMTS CBOE BoNHeHNe; ReficTBMANM B #HOTORY
npowssecn snevamenne wa | Mo HayIH..o» (M no-
RpHCyTCTBYIoyIo M pasrosope |CHATS: HeMY HKeHHo, ecai
TpeTeio cropony; 3MOLMN He MeWaloT pasymy

6bicTpO chopmynMpoBaTs
NOHW3UTS «TPanyCH Ananora
oTBet)

«Bnokuposkay 3abnoKnpoBath NPOTUBHUKA B ero |«3T0 eAMHCTBEHHOE, 4TO BaC
KonWuecTse BospaKeHmit unM | ocTanaBnMBaeT?
npUMH OTKa3a; Y Hac ¢ Bamy ToNbKo Mo 3To-
foKa3aTh NPOTHBHMUKY, 4T0 pas- | My Bonpocy pasHornacua?y
HOMNACcKit B NO3MUMAX HE TaK YK [ «TonbKo no 310it npuumHe
W MHOTO, YTOGH He MPWITU K 40~ | Bt He xoTHTe MOANMCATS A0~
TOBOPEHHOCTAM; r0BOP?»
BHITAWMTb U3 NPOTUBHUKA BCe
r0 BO3pANKEHNS, COMHEHNA,
3aMeUaHns, UTOGbI HauaTb Ha HUX
oTsevars

«Bymepanr Heo6xogumo nopaGorars Ha penauky kanenta: «31o

 BO3PAKEHNAMM, COMHEHUAMMN
ONNOHeHTa;

HYXHO He BCTYNATS B CTYNOp.

M NPOROMKHT Bopby;
HeoBxoANMa CeA3Ka B guanore,

a pewenne ewe He HaiigeHo;
110Ka MPOU3HOCHTCA Hauano pa-
3bl, POMAAETCA €€ OKOHUAHME;
KOra NPOTUEHNK HacTynaer

W CUMTAET CBOM aPryMeHT CTaBA-
M Te64 B TYNUK

noporon — otser: «Mmento
M03TOMY A 1 Xouy BaM o6bsc-
HUTb, U4TO BXORUT B CTOMMOCTD
Hawero NpoayKTa.

Ha pennuky: <Ml yie
COTPYAHWYAEM C OfHOM XOPO-
wei KoMNaHueit» — oTseT:
«VmenHo nosTomy 5 1 co-
Gupatocs am pacckazats

© BHrOAaX COTPYAHMYECTE

€ Hammy,
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Bepy Tain-aym
(A noaymaion)

CHTyaLMm, KOrAa HeoBxoAMMO
MPUMEHUTL NpuemM

Bally N03MUMIO, 4TO CO3ZACT
aBConoTHO aaeKBaTHYIO KapTUHY
MUpay ONNoHeHTa;

FOBOPUTS Henb3A, TaK Kak MioGas
Hbopmauya Bynet surmaseTs
noKsi0;

BBefieHHe N0GOM HOBOT UHDOP-
MaLUK AACT NPOTHEHMKY BO3MOM-
HOCTb HaBA3aTb BaM HOBHIiE BUTOK
Bopbbel;

038yuMBaHME MHGOpMALMH CO3-
AACT Bam 06pa3 OTPULATENHOTO
repos

Bac «npuianH K CTenKken;
HeoBXORUMO BpeuA 4nA 06ayMbI-
BaHUA pelleHns;

HeOBXO[UMO OCTAHOBHTb Ha-
CTynaTeNbHbifi NOPLIE NPOTHE-
HUK, TaK KaK 1o HacTynneue
npHOSpeTaET HeoTEpaTUMHIT
XapakTep;

HeobxopuHa nepeasiika

& Gopsbe

BapHaHTLl UCMONHEHUA
npuema

< e byay oTeeuars Ha sToT
sonpocs.

< nyawe nowonuy».

e 6o He xoTenOCh ...»

MHe HyWHO Bpems, UToGH!
NPUHATS peweHyer.

«f 1o 3a8Tpa xo4y Bce obay-
MaTby.

«llaiite mHe napy aHeit gia
MPUHATHA PeWeHN.

«Bepy Taiit-ayT Ha oByMbi-
Bakmen.

A nopymalo Hap Bawnm
npepnoKeHnemy

Eudpypraunmn
(«CieHa pexuma
pasorsi»)

TpOTHEHMK APOCTHO HaCTyNaeT;
NPOTUBHUK NOUYECTEOBAN HeoT-
BPaTMMOCTb CBOEI NoBepsl;

HeT BO3MOXHOCTH B3ATb TaliM-ayT;
NPOTUBHMK Tebsi HeROOLEHNBAET;
HEOBXOBUMO NPOM3BECTH BRevar-
newme Ha NpUCYTCTBYIOWYIO NP
PasroBope TpeTbio CTOPoHY;
NPOTUBHHK UMeEET aAeKBaTHYIO
KapTHHY MDA TONbKO B 30He
CBOEro HacTynNeHNs

HeoKHaaHHO HaHeHNTs Temn,
W/uni FpomKocTs, W/uan
TewSp peut
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CUTYaumMm, KOrAa HeOBXOAUMO
NpUMEHUTL NpHem

BapuaHTLl UcnonHeHns
npuema

Bupnman OBuepnHTSCA ¢ NapTHepoM; | <HaxoBAck & NopoBHOM cHTya-
nopAepKKa» VCNoKONTS BONHeHNe npoTuE- | UMW, A 6bi MOCTYNA, HagepHoe,
(«BHewnHee Hika; Tak K.
comacne) floKka3aTs NPOTHEHMKY 0Blylo | «BbI BO MHOTOM NpaBs, xouy Bac
TouKy 3peHUs U aTakosarb | MOAAGPKATLY.
WMEHHO € Hes, ychinuB e |«fl paspensiio BawH smowM
SautensHocts; N0 NoBoAY CrOKMBWEHCA CHTYa-
MI0AREPKATH NPOTHBHHKA .
1 co3paTh ycrosHA, o Koto- | «lTowanyl, 8 GombwmHcTse Tesu-
PHIM <OH AOMKEH»; OB Bbi MpaBbi, M BMECTE € TeM...»
NOAUEPKHYTS UTO-T0 O6uee, |« ¢ Bamu comacen, uro...,
4TOBb yCHUTS GAATENBHOCTS | A Gbi XOTen AOGABUTS...»
onnokeHTa «Y MeHA HeT Bo3pakeHHii no
N0BOAY... U 7 elje..»
Bcrpeuan WecTko ocTaHoBUTS HacTyna- | Ha penanky: «lloxoxe, ¢ nepso-
MaHunyRAURY TenbHbIi NOPHIB ONNOHEHTa; | 0 paza Bl He NoHAMaETe.
nepexsamuTo ynpasnenme; | 0'keft...» («wynok chusy» 33
NoKa3aT OMNoKeHTy foToB- | CTPYHY KenaHwe kasaTcs sHa-
HOCTb Npojonars guanor | WMMbi) — oTeer: «Ocobento
& noBom opwate oBuens, | KOTAA TaK “ACHO” OBBACHAIOT..»
BKMOYaA U TaKoM; Ha pennuky: «¥ Tea uto,
N0Ka33T PABEHCTEO B No3uu- |OASKAY MPUANHeE HeT?» —
X C onnoHeHTOM oTBe: M 370 MHe, KOHEUHO e,
FOBOPUT BenMUaWUH KyTIopbe
COBpEMEHHOCTH....»
Berpeunbie XoTuTe nokasas c8oio roToB- | «0'ke¥, A CornaceH ¢ sawen
TpeSosaniy HOCTb AOT0BAPUBATHCA, HO | ieHOli, HO Torga AoCTaBKa 3

NpY 3TOM He ynycKaTL CBOMX
BO3MOKHOCTEIH;

XOTHTE NOKa3aT, 4TO FOTOBH
NOJATH Ha AOTOBOPEHHOCTS,

B OTBET CAenas emy npepno-
KeHWe, OT KoToporo emy byaer
TPYAHO OTKa3aTLCA

saw cuems.
«Moxanyih, W MpHMHaey saue
npeanoenme. Toraa yk mpH-
HHTe 1 bl Hae...»

<), KoHeuHo e, fam TeSe cgolo
rasoHoKackaky. Tora, pas Tebe
TaK HPABHTCA KOCHTS, NOKOCH Yk
t o yuacTok. forosopuance?»
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«Bam mower
NOKa3aTbCA, HO....»

CuTyaumm, KOraa HeoBXOAUMO
NPUMEHNTL NpHeM

TIpHCORAMANTECA K ORMOHEHTY
 Tew, uTO6H MemneHHo, Ge3 phis-
KOB U3MEHHTL €ro KapTUHY MUpa;

NOKa3aTb NPOTUBHNKY APYTyI0

CTOPOHY MPOCKORAILNX COBMITHT,

ero Bhroay;
COXpaHHTS XopolMe OTHOWEHHA
¢ cobecepmkon;

nOCTRONTS 3phekTHBHYIO 3AUMTY
CBoI MO3ULAM, OCHOBaHHYIO Ha
KoHTpacTe;

sbi3aTs RosepHe K cabe

BapHaHTLl UCNONHeHUA
npuema

Mower v npaspa no-
Ka3aTbea, UTO A KECTKO

¢ samw nocrynun. Ho 3o
TONbKO ANA TOFO, HTOGHI BbI
nockopee EOWAM & npouecc
W M3HYTPM NOHANM, UTO BbI
nonanu & KoMnanuio, me
BCe HalleNeHo Ha pesynbTar
W yenex».

«Bam MOXeT NoKasaTbCs,

UTO Mbl UPE3MEPHO KECTKO
3almaem CEOM MO3MLMM.
Ho 370 Tonbko A Toro,
UTOBbi BCe HaWH napTHepS,
KOWMM Mbl XOTHM BaC BUAETS
8 Gynyuem, umenu G nos-
Hylo FapaHTHIO B 3a8TpaWHen
aHen.

«Tebe MOXeET noKasarbCs,
T 7 Gonbwol CKpAra.

Ho Bce 370 anws ans Toro,
4TOGbl HaM NocKopee Bbe-
XaTb & Hall CTPOAWMICA oM,
i€ HaKOHeL-TO Mbl MOTIH Gbl
CBUTb € TOGOM Hawe yioTHoe
THEIABILKON,

«B3mag nog Apyrum
YoM 3peHuAy

Mokazarb Apyryio CTOpoHy cutya-
yum;

330CTPUTL BHUMAHNE OMNOHEHTa
Ha [PYIUX LHHOCTAX, 4TOGH Mo~
KasaTb ey 1X PeHHYLLECTEO;
floKazaTh MPOTHEHMKY TO, Hero
OH He 3aMeUaeT HAK He XoueT
3aMeTuTy

«Jiasaiite nockoTpAM MOA
APYTUM YIROM 3peHIY.

<A ecnu Ham B3mANYTS Ha
CUTyaUMIo MOR APYTUM yToH
3peHiay

«fjasaiie nockoTpM ¢ Apy-
roif cTopoHbI».

«Mre Bui xoTenocs nokasats
Bam 370 C gpyroi TouKM»
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«l 6bl Ha Bawen
MecTen

CUTYaumMm, KOTAa HeOBXOAUMO
PUMEHUTS Npuem

TIpWAATS NPOTHEHIKY yBepen-
HOCTb & MPUHATAY pelsenns;
5536aTh Y POTHEHHKa CHABHOR
nepexusanme

Bap MaAHTbI UCMONHEHUA
npuema

Tlosemy He Mokere oTseTHTS
HH Ha opH Bonpoc?

Bet pyKoBOAHTENs WM KTO?
Uro monuuTe? Coects He no-
3s0NAET HIErD CKazaTh?

A-a, Bce-Takn ects eue
cosects?»

< 6ol va Bawen mecte He cTan
TAHyTs ¢ oTseTom. Beas cpasy
BUAHO, YTO BBITOAHOE Mpef-
noenve. Hy, cornacksity

«fi 661 Ha Bawem wecTe He cTan
cnopuTs, a cpasy cornacunca.
Yero spema TepaTs?»

«He ynopcrayiire. A 651 Ha
sawen MecTe npHHAn sce
VEROBHS 1 He TPaTHA 3HEpTHIO
W BpemA Ha Gecronesksiii
pasrosop»

«f pyman, 86l fo6po,
a 0Ka3anoch...»

BbizgaTb y NPOTUEHMKa CHbHO®
nepexnsanme;

«CHATD MaCKy» C NPOTMBHMKA;
NOHUSUTH €0 UMUK

«fl Bac Bcerpa cuMTan ceoum
4enoBeKom, a Bam abconoTHo
nneBatb Ha ceoero wea

W BeCb KOANEKTUB).

«f npakTiyecku Gbin yxe
YBepeH, 4To Hawen 1o, 4To
XoTen, Ho 3TOT B NOCTyNoK
nepeyepKkHyn Beck Bau no-
NIOKNTEABHII MMARHK.

«Ham Ka3anocs, uto Mbi me-
&M 1en0 C MOALMM, UEHALNM K
CNOBo, a OKazaNoCh, 4TO 34ECh
HeT U HaMeKa Ha MoPAROY-
HOCTb 1 HecTby
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CuTyaumm, Koraa Heo6XOANMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTLl UCMIONHEHUA
npuema

Pk
(«Wetanosnenine
npepenos»)

Sagars verkue rpanuLsl «salie —
Hawey;

noKasaTh IPOTHEHHKY TeepaNe
HaMepeHWA § oTCTaNBaHNU CBOMX
rpanmy;

NpeAYnpEANT NpOTHBHHKa

0 BO3HOKHOM PassHTUM CoBHTHIY,
nMwwE ero «npasa Ha HesHaHwey;
BH3BaTS Y MPOTHEHHKa CTPaX Ha-
PYWeHIS dyUX rpaHIL

«Mtak, BaM HeobxogumMo
Hauars paGoty fio naToro
uncna. Ecam He HaumHaere,
MBI PACTOpraem AOroBOp.
MpasuasHo?»

«Ecnn Bbl He BepHeTe gonr
RO RECATOrO CeHTAGPA, Aeno
6yner nepenano ua pacco-
TpeHme & cym.

«Ecnn 3a pea vaca

He NpUAem Kk cornatenuo,
cMbiCAa coBupaTbes ewe pa3
A He BUKY».

«ECau KavecTso Bawedt pabo-
TH He Gyaer cooTBeTCTEOBAT
3aRBAEHHBIM BaMK CTaHAap-
Tam, To Mbt Gygen BHYMAEHS
orCTpaHuT Bac o pabor bea
0Bsi3aTeNbCTBa WX ONAATH.
CornacHbi?y

«Cpasy BOroBOpUMCA: yeHa
He floNKHa GbiTb BBIWE, YeM. ..
2 KaHECTBO HIDKe, YeM...»
«Jlasaiire ceropHa pewnm
TonbKo ABa BOMpoCa, a 3a8Tpa
ocTanbHbien.

«[\asaiite cpasy ycTaHoBUM

pankn Haweii Secens...»

«PackpawnsaHue
KapTuHbl MUpa»

Tlokasars MPOTHBHHKY CKOWECTS
KapTHH MUpa;

NoKa3aTS MPOTHBHHKY, KO 38eCh
WacTep, a KTo nogmacTepben;
HanyraTs NPOTUBHMKA BnageHHeN
Sonee noapoSHof, eranu3npo-
BakHOi KapTUHY MUpa

Boepenve unbopmaLmy,
He NpoTUBopeyallieil KapTHHe
MMPa ONNOHEHTA, HO NOAYED-
KuBalowel HeKoTopbie Hio-
aHCH, No3BONRIOLME CAenaTh
2KUEHT Ha Uem-To Apyrom
(meTanax, KoHTeKcTe):
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CUTYauuy, KOTAa HEOBXOAMMO
MPUMERUTL NpHeM

BapuaHTLI HCMIONHEHHA
npuema

Ton “ra™

nperaene

yaapos
NpOTUBHMKa»

HacTpouTs npoTusHMKa Ha co-
AW aTenbekui ToH oS leHNs;
BCTATH C NPOTHEHMKOM «Ha OFHY
BOAHY»;

C034aTh AOBEPUTENBHYIO U OT
3T0r0 UecTHylo aTMochepy nepe-
rogopos

OwenomnTs npoTHEHMKE, 8513828
¥ Hero cunsHoR NepexvBaHHe;
NoKasaTh MPoTHBHMKY Becchsic-
newHOCTS ro yennvii npw Beae-
Huw ypasAeHueckoi GopsS;
NoKa3aTh POTHBHMKY CBOI0
FOTOBHOCTS BCTPETHTS M0G0t
YA3p;

33CTaBHT MPOTHBHMKa OTKa-
3aTbcA OT CBoUX HamepeHHii

TlonyaTs nonoxwTens-
Hblil OTBET Ha HECKONBKO
BONPOCOE, UTOBH Co3AAT
atMocdepy cornacua.

Boi: «f npasunbHo Bac
NOHAN, 4T0...» (MOBTOPHTS
cnoBa onfoHenTa).

On: «/la, KoHeuHOY.

Bui: /A Toraa us 3oro,
BEPOATHO, CRpyer...»

On: «Tounoly

Bui: «A 370 cBA3aHO

¢ 3tm...» On: «fla-pa,
MMEHHO TaK».
UYeTsepToiN-naTsIM 3372

em ety masHbiii BONPOC,
TpeBylouui nonoKuTENb-
Horo otgera. OH aBTomMa-
TUYECKM FOBOPUT «fjan.
MoTom B cBOMX paccym-
AHNAX MOKEM OnMpaTbCA
Ha ero «aa»

A BOREH YECTHO NpH3HaTH,
4TO, K COKANeHMIo, i He CMO-
Ty BBINONHUTS NPOEKT TaK
6bICTPO, KaK XoTenocs Gt
BaM. [ins 37070 y MeHA HeT
ROCTATOUHbIX PecypCoB.

Ho 370 coBcem He o3Hauaer,
4To A He yay crapamhca
Renars Bce O MeH 3a-
BucAweey
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CUTYaumum, KorAa HeoBXoAUMO
PUMEHUTS NpHem

BaphiH"bl MUCTNONHEHUA
npuema

A TyT HepaBHo npoven

& KaKOM-TO OBHOM OHeHb U3~
BECTHOM JKypHare. ..»

«Ciopnpuax

Bbi3gaTh y NpOTMBHMKa CHABHYIO
3moio, Mewarouyio pabote
pasyma

" B0t TyT Bam 3 AGpUKN
WaMaHcKuit GyGe npusesy.
«A Mapus Memposra ywe
3pecs. .. Mapus Merposwa,
3axouTe, noxanyicraly

«f xouy Bam nogapuTs

BalW MOGUMBbII KOHBAK.
CreunansHo 3 Gpanuun ana
Bac npusesy.

«Te pacyersl, koTopsie Bbi Mo-
TepANA & MPOWOM FORY, bl
Hawau. Bot onul»

«Xouy sac oropuuTs. Degopa
MerpoBuua, Ha KoTOPOro Bbi
TaK PaCCUNTLIBANH, CErofHA Ha
sctpee He Syaer. Ero cpouto
BbI383NM B MUHUCTEPCTBOD

Textinka
«Mpeackasame
X808 onnoHeHTay

BuizgaTh y NPOTUBHMKA CHAbHYIO
3MOLMIO, 33CTABUTb €70 BONHO-
BaTbes;

HanyraTh MPOTHEHUK CBOe/i Npo-
HLiaTeNbHOCTbIO;

NOKa3aTb NPOTHEHHKY Bee ero
BO3MOKHEIE XOAb 1 CBOK0 FOTOB-
HOCTH GHICTPOrO pearuposans
Ha HUX, a 0T 37010 HeadekTe-
HOCTb (HU3KYI0 3bdbeKTHBHOCTS)
COBEPWEHNS STHX X008

«[Mo3BonbTe, A Bam pacckaxy,
4TO BBl MOXETe ceituac MHe
NPEOKUTS M NoUeMy BaM

He crieqyeT 3T0r0 fenarsy.

«f nonumalo, kypa Bbl Sypere
RBraTbCA U ABHraTh MEHS, HO
AXOUy NIOKa3aT Bam, NoueMy
3T0r0 flenaTh He CTOUT».

« 3Hal0, K UeMy Bbl KAOHNTE.
Bonee Toro, 5 3Halo, kakve
Wark Bl XOTUTE NPeANPUHATL
noTo. f Gbl He cTan Ha 3T0

TPATUTb BPEMS, Tak KaK...»
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CUTYauuy, KOrAa HeOBXOAUMO
MPUMERUTL NpHeM

BapuaHTLI HCMIONHEHHA
npuemMa

«Ynctan coBecTs
(nporus
ROmKHHKa)»

AWantan,
(nbTumarymy)

3acrasTe NpOTAEHUKA HCTITaT
chnbhyIo MO

JacTaBuT NPOTUBHNKA HCABITaTD
CUAbHYIO 3MOUMIO (CTPax);
CosgaTs HanpAKeHHe, NoByKga-
folee IPOTUEHMKa BHICTPO MPU-
HATS pewenue

Y wenn coselianne vepes
oM MuHyTH. BHUMaTenbHO
Bac caywaio. Tonbko, no-
KanyficTa, HauHATe C Camoil
cym, Ge3 npeambyny
Graells, fpyr, Aydwan no-
AYWKa — uNCTaR coBecTs,
3annatv ceoit ponr u cnu
CNOKOHHOY.

Wepen, THl He cHOKeWb
3aNATHaTL CBOIO COBECTS
TaKuM NYCTAKOM, KaK ...
py6neit»

"He sannatnTe gonr —
HOBbIi1 TOBAPHbIii KpeaHT
He nonyumTe.

«He 3akomuure pabo-

Ty B CpoK — npemun

He KpuTen.

«He nopnuwere gorosop —
Balleit KeHe Koe-uTo CTaHeT
u3BeCTHOY.
«Mognuceisaiite, ecnn

He XOTUTe GONbWwmx Henpy-
ATHoCTeiA. Bbl 3HaeTe, 0 uem
A roB0pioN

«Ilksan sonpocos»

3actasATe NpOTHBHUKA HCTbITaTS
chnsHsie moUMH;

Co3RaT HanpAKEHHE, NoByHpa-
lolee PoTHBHHKa GHCTPO NpH-

HaTh peuene

Tloveny el onospann?

A e pocHn Bac Han-
catb cayweBHyI0 3aMHCKY.
W rae we ona? Movemy
SaWK NIOAK TaK NO3AHO
CeroaHA MpHCTYMATH K pa-
Sore?
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Hassanus npuemos

CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

BapuanTe! uconHeHna
npuema

«Yetynka Co3path posepuTenbHbie oT- «Mbl rOTOBbI NOIATH Ha CKUA-
33 yCTYNKy» HOWEHMA CTOPOH; Ky. Ho yetynka 3a yerynky,
6HICTPO 1 KOHCTPYKTUBHO Metp Metposny...»
NPORBMIaTbCA K AOTOBOPEH- «TTpeanonokms, Mbl CABH-
HocTAM; Hew HaW YCnosws, Toraa
NOKa3aTh NPOTUBHHKY Kenanue [ Bl U3MeHuTe ... 2
JCKaTb KoMmpommce «flasaiire peurarsca
B CTOPOHY OTOBOPeH-
HOCTelA, a He OT HiX.
Mpeanaraio ycTynky,
paccunTyiBan Ha aeKsar-
Hblit X0p, € Baweit cTo-
PpoHbI»
Yrounenuen Bonee feTanbHo paccMoTpets | «A Kakoe 3To MMeer oTHo-
KapTUHY MMpa ONNOHeHTa; weHme K ...
NOKa3zaTh NPOTHBHMKY CBOT Ha- | «A nouemy Bbi BbiGpany
CTpoif Ha TWaTeNbHOE OBCYKAe- | MMEHHO TakoM ToH 4
Hie Bonpocos; oBuieHus o MHOZ»
NOKa3aTb NPOTHBHHKY, 4T «lloacHuTe, novemy Bbi pe-
&ro HacTynaTenbHbii ToH WHAW 3TOT BONPOC NOAHATS
Henpuemne [NA RaHHbIX Nepe- | MMeHHo ceiuac?y
roBopos
|enTHom, Co3paB HaNpAKEHWE, BHCTPO | <«TaK, y HaC NATH MAHYT.

pewnTh BoMpoC;

MOHYAMTS NPOTUBHUKA NOACTPO-
WTbCA MO Ballly CKOPOCTH, OT
ero 3aCTaBuTb ero CNHITHIBATD
3mounio

3a mHol celiuac npuper
HawmHay.

«[lasaiite GbicTpee pewmum
BONPOC, a TO TaM uTo-To
CTPACOCH Ha Npou3BoA-
cTeen.

«M3sunnTe, y Mews Mano
spemenu. Jasaiite cpasy
no geny. A npepnaraio...»
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CuTyaumm, KOraa Heo6XOANMO
NPUMEHUTL NpHeM

BapuaHTel UCMIONHEHUA
npuema

Pactyume MocTenento swToprosats Mbl xoTHM BpaTy Bac ToBapy.
Tpebosauy 'V NpOTUEHMK MenouH, KoTopHe | Yepes HeKoTOpoe Bpem:
CYMMAPHO BHIMARAT QOBONBHO | <Mt XOTEn Bt NORYHHTS LieHy
yBepuTensHo; Hnxe Ha 10 %o». Ewe yepes
co3naTh «NpaBo o6biuany Ha BBe- | HEKoTOpoe Bpems: «Ho uena
[AeH/e JONONHUTENbHbIX YCNOBHIt | 0BA3TENbHO AOMKHA BKAIO-
& ORHOCTOPOHHEM NOpAAKE; uath & ce6a gocTasky. M ewe
33CTaBUTb NPOTUBHIKA NoBepyTy | CTYCTA HEKOTOpOE BpeMa:
5 npexaespemeHiyio nobeny, | <Y HaC HeT rpysumko, nosro-
OT KoTOpo# BrocneacTBnu ey | MY MOTPY30UHO-PasTpy30UHbie
BYAeT HEBO3MOXKHO OTKA3ATHCA PaBoTe Toxe AOMKHS BXOBUTS
B NPENIOKEHHYIO HaMH LeHy»
«Pacuenus Mokasar npoTHBHMKY, 4TO HeT | Ha pennuky knenTa: «Ham
npenaTcTame PO, KOTOPYIO HEBO3MOKHO | He HyeH HOBHITi NOCTaB-

PasgentTs Ha oTReNsHble cocTas-
nsiowye;

NoKasaTh NPOTHBHHKY CBOI0 anek-
BaTHYIO KAPTHHY MHP3, B KOTOPOIH
Bo3MoKeH passop MoBoro npe-
NATCTBA Ha OTAGAbHHE COCTas-
naoumne

Wik, Mt gasHo paboraem
C XOPOWIMM 1 HAAEKHBIM
OCTaBUMKOMY — OTBET:
«flasaiite NocMOTPM Ha 3Ty
cutyayuio wupe. Bo-nepebix,
Befb Bbl KOrRa-To Toxe
BrEpBbie HauMHan padoTarb
C 370/ KOMNaHueli, oHa e
Gbina He ceraa. Bo-sTopbix,
KaKoii Gbl MOIHOM KOMNaHUA
HH 6bin, BOMOKHOCTH (ac-
CopTMMEHT) AByX KomnaHHil
Bcerna wnpe. B-Tpetbiux,

Mbl e He NpM3bIBaeN Bac
Cpa3y OTKa3aTbCA OT UX YCAYT,
MOKHO NPOCTO NONPoGoBaTL
B3ATH Y Hac HeBonbuyio
NapTHIO ¥ CPaBHMTb CepBic.
B-ueTsepThiX, Ham foBepAIOT
6onee Tpex THICAY KOMNaHHT,
2370 N He HaWK rapaHTUn
KauecTsa coTpygHuIecTsa
 Hamn? Hy uto, yGepun?y
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CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

BapuauTe! HcnonHeHus
npuema

«MHe oueHb NOHATHa Bawa
TouKa 3penua. Bo mHorom

A ¢ Bamu cornaceH. Mie npn-
ATHO MMETb Ao ¢ Uenose-
KOM, 06/1afaloWut TaKoi
WHPOKOTi KapTHHOI MUpa.
0aHaKo pasaite NOCMOTPUM
Ha ee HeKoTOPbIe feTanu.
Hanpumep, va... (nepeuncns-
e1). Mossonsre, 5 onuuy 31
parueHTs KapTUHY NP,
KaK BUKY WX 5, AMWb ROBABHE
HeCKobKo WTPUXOB (pac-
ckasbisaet)

«Pacnonoxntses

Ha BbIrOAHOM
MECTHOCTIN.
(«3anaTs HesaHTyio
ssirony»)

TlonyanTs crparer aeckoe /i
TAKTHHECKOE MPEBOCXOACTED
NepeA MPOTHBHHKOM 40 Havana
O6CyKAEHIA BAXHBIX BOTPOCOB
Ha neperosopax;

noKazars MpOTHBHMKY Gecchbic-
neHHOCTS (HeBO3MOMHOCT)
se@eHNA Ben0BoN Gopss, no-
cKonbky Bawa noeaa npeao-
npeaenena

Co3paTh COt3 C ONMOHERTON:
«C Bacunnem Meanosuuen

2 yxe neperosopi. OH Hac
nogepKuBaETy.
3aKpenuTbCA Ha STHECKOH
coctagnaioeit: «f Gbi,
KOHe4Ho, pa noexars

B KOMaHAMPOBKY, HO NojiMHTe
HeHs, Beflb MOA [04b BHIXORMT
3amyHo.

Wenonb3osars «wkeHckue
cnabocTiy: «Hy Bl e

He Gypere 6opoTeca (cnopurs,
PABHATHCA CANaMM, CPaaTb-
) co cnaboit KeHumHOMY,
(kokeTmEo).

3aKpenuThe Ha lopuaUe-
cKoii cocTasnatoweii: «Bbi ke
camu nognncant Aorosop.
[lasaiite Gynen emy cnepo-
Baby
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CUTYa LM, KOrAa HEOBXOAUMO
NpUMeHUTL Npuem

BapuanTe! ucnonHeHs
npuema

Cnyainan”
yreuka
WHcpopmaLI»

«Harpyautb» npoTueHuKa «oT-

BETCTBEHHOCTbION 33 NepefaHHylo

MHpopMaumio;

yanTsisan Gonmmsocts (Hecrio-
COBHOCTb BHIAEPHaTh Hanpske-
HHe aKTyansHoM MHbOpMaLMei)
cobecepHuKa, GHICTPO pacnpo-
CTPAHNTS MHAOPMALMIO B CHYK-
HBIX» KpYTax

Braeus, o Metposna
yxoanT? Oiit Tonsko  Tebe
HIYerO He FoBopHIY.
«Cepres-To nepesopar

B Apyroif OTAeN, OH, Npasfa,
NpociA 06 3ToM He pacipo-
CTpansTbCAY.

«Bapbia-To Gepemena, off,
TonsKo 3T0 He A Tefe cKazana,
xopowo?»

Conerr
(<Henpowenii
coser»)

Ber3sars CAnbRYIO MO0

A sam coseryio © CieRy-

owHi pas...»

«1 661 BaM pekomerpoBan...»

«He couture mow pexomenga-
M 33 HpaBOYHEHMA, HO A Gbl
nocoserosan...»
«Pexomenayio sam s Syay-
wem...»

«Coxkparosckuit
ananor»

TMony4Tb OT ONNOHEHTa HYKHbI
otser

TlopARoUHME MioAN OTRAIOT
gonrn? fla! Bet nopagokbii
uenosek, He Tak nu? flal Tak
KOTa Ke HaKoHe Bbl BepHe-
T feHbIU?y

«Bce niopu nmeloT csoe
MHenme? Moxer y Hac SuT
MHeHMe, OTAHUHOE OT Ba-
wero? Uro sam mewaer ero
npuHATS?

Cennka

Ha aBTopuTETHbI
HCTOuHNK

Ge3 pacundposki»

BbizgaTh y NPOTUBHMKA CHAbHYIO
3mMoymio;
«HANYCTHTb TyMaHay

Kak crazan opuh, 7 3Hai,
aBTOpMTETHBIH A3 BaC Yo
Bek...»

«Kak oTMeTI OgMH M3 BaWHX
yunteneit...»
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«Peskoe
pacumpenne
KapTUHbI MUpa»

CUTYaumMK, KOTAa HeOBXOAUMO
NPUMEHUTS NpHem

TloKasars NPOTHEHWKY CBOE
NPEBOCXOCTBO BO BAafeHUMH
nHopmaLmeit;

61T NpoTEHMKA C yenN Bbi-
3bIBaHVeN y HEro CunbHoro nepe-
KUBHNA (CUMbHOT SMOLUH)

BapuanTe! HcnonHe Hus
npuema

Pacckas o ToM, 4ero onnoHeHT
He 3Haer.

«Tlo3gonbTe, § HeMHOro No-
TIOAHIO Bally KapTHHY MUpay.
«Masaiire 5 Bam cHavana
paccKaxy o Tom, 4ero Bl

He 3HaeTe, a YK NOTOM ...»
«Mocnywaitre. Ects cnepy-
oujan MHPOPMALNA. .. »

«Pe3koe cymenue
KapTUHbI MUpa»

CKOHUEHTPUPOBATb BHUMAHME
MPOTHBHHKA Ha KaKO/I-TO feTany,
caenas e «pmrypoiiy, Te cambim
nepesens ApYroit BaKHbiit B0~
npOC & «choky;

CMEHMTb «pamKy»

«06paruTe BHUMaHWe Ha
Chenyiownii hakr.

«Mpowy 3aocTpu Bawe
BHUMAHME BOT Ha Yem...»
«Jlasaiite nocmoTpuM

NYHKT 2.1 Hawero forosopa.
«ECnu Bbi BHAMATENbHO MPO-
uNTaeTe BTOPYIO HaCTb Halero
cornauweHus, 1o Bbl noiimete,
uto..»

«Pesiomuposanuey | HanomHuTs, K10 38ech «masHbiiy; |«hraK...»
NOAYEPKHYTH TO, YTO BaM BIFOAHO | «flaBaiiTe NOABITOKNM. .5
BhenTS; «Mpl ¢ Bamu gorosopunch
«NPOTAWNTL) He NpHHATOe onno- |0 creayioweM. ..»
HEHTOM pelweHue; «MopBepem yepry...»
0BbEANHUTBCSA C NPOTUBHUKOM
B UTOTaX COBMECTHO pasoTs 80
BpeM s NeperoBopos

Camopernaman | Hanyctats na ceba Gonbweit A 3aHUMANICA TUM BOMPOCOM

3HaUMMOCTH;
HanyraTs MpoTHBKHKa CBORi
CBRAOMTHHOCTSIO (3HauH-
OCTbI0, CTaTyCOM, NapTHEp-
cTeoMn T A.)

eue & 1995 rogy».
«Hora 5 ewe Guin Ha no-
UMM HaUATBHIKa OTAENa,
Ve TOTg2 Hallia KOMNZHHA 3~
Kynana npoayKT & hupwe Xo.
«Eue o HanHCaHUA K-
RATCKO QUCCEpTaLIM A ak-
THBHO W3y4an 3TOT BOMPOCH
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TpoRnuaTensHoCTE
(«Urenute wbicneity)

CUTYauum, KOraa HEO6XORUMO
NPUMEHHTL Npuem

Tokasars npoTHeHHKy cBoe
NPeBOCXO/CTEO, CBOI «NPOHMLA-
TeNBHOCTbY;

«HAMYCTUTL TymaHay;

HanyraTb NPOTMBHUKa, BLI3BaTL
Y Hero cunbHylo amouio;
OWENOMHTL NPOTHBHIKA, BbI3BaE
Y Hero cunbHoE nepexuBanme;
NIOKa3aTh NPOTUEHHKY Beccubic-
NeHHOCTb ero YCHAMIA Npu Bege-
HUW ynpasneHueckoi GopbBl

BapuauTe! HcnonHeHns
npuema

«fl 3Hal0, 0 UeM Bbl ceituac
nopymanuy.

«Mo Bawmm masam A cpasy
NOHAN, 4TO...»

Mo sawenmy my6okomy
B30XY CPazy NOHATHO,
ut0..»

«fl no BawmM rasam sce no-
HAN, TaK BOT, 3T0 He TaK...»
«Biky, uTo B MOAYMaNK
Her, 8ol 3abnympaetecsy.

«0, Kaercs, celivac Bbi
MoAYMaNH O ToM ke, 0 Hem
noaynan ... W ssi npassily
«Bawa nosa rosopnT 0 sa-
wen conporueneniy. Ve,

HanpacHo...»

Tponcherie TIoHATS, UHeeT AW CHbich BecTH | «lTo3sonsTe yanaTs 06 ypos-
nonHOMOUMiAy Neperosopsl ¢ STUM ANLOM; He BaWWX NOAHOMOUMit NpH
BHIABMTH L0, NPUHUMAIOWEe BEA\CHUM NEperoBopos».
peuenns «Boi MpuHUMaETe pewenn?
Ecan g, To Kakue ueHHo?»
«Byi Gypere noancsisars
Haw BOrosop wav KTo-To
Apyroiity
Tcuxonomieckoe | BHecTH Hanpax@HWe & nepero- | Hesepanooii npnem

nasnenne Ges cnosx

BOpbl 1 NPOBEPHTS MPOTHEHIKa
Ha roTosHoCTS (cnocoBHocTs)
RepIaTH 3T0 COCTORHME;
3acTaBuTb NPOTUBHWKA NCNBITATH
amounn;

co3gams yefiHor

(enkanbe wapikosoit
PYUKOW, XOWAGHUE 8333~
BMepep No KoM Hare, uacToe
norARHIBaHHe Ha Yack)
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CuTyaLmK, KOrAa HeOBXOAUMO
NpUMEHUTL MPUeM

BapuaHT! HCONHE KU
npuema

“TlonpoByiiTe, v 66l Mouye-
CTBYeTe, YT...»

«Ecnu Boi niopn He Bbinm Ta-
KMMM CONPOTHBAAKWMMACA
BCeMy Xopowemy, OHN AZBHO
Bb1 yie...» (cKpyiTas dopma
npuena)

[Tpopnenne TloKkasarh NPOTUEHHKY T0, 4er0 OH | «/Jasaiite 3amAHeM & He-
KapTHHb MUpa e supu; nanexoe Sypyuee...»
& Gyayueer noKasate NpoTHEHUKY Bawy Gonb- | «Koraa Bbi HauHere 310
WYI0 OCBEAOMNRHHOCTS; Renars, B 06A3aTensHO
PE3KO PACWIUPHTS MPOTUBHIKY | CTONKHETEC C Tew, 4To...»»
KapTHHY MMPa C Lenbio «chenbl [ «Kak TonbKo Bam cTaHet
pamkity (GoKYCHPOBKI Ha APyTOit | H3BECTHO O... BH TYT e
BaxHoN peranu); nofiere, uto...»
NepexeaTHTL ynpasneHme «BO3MOKHO, BbI NOKA
He BUAUTE MPHUIH, KoTo-
phie Bam & Gygylen MoryT
nomewars. .. Ecnu nossonu-
Te, A BaM KOE-TO NPUOT-
Kpoio...»
TTpopnenne HanomHuTs IPOTUEHNKY 0 He- | <ECAW BH NOMHUTE, y HaC
KapTHHb MUpa FaTUEHOM OMbiTe MPOWLAOFO; ye 6bina nopoSHan cuya-
B npowsoex noKa3aTh MPOTHEHHMKY HecocTo- [ UMA- Hy He HacTynats e

ATENLHOCTL €ro NPeANOKeHHS,
OnMpascs Ha «npeleneHTHo.
npasoy;

Pe3KO PaCWMPHTL NPOTHBHIKY
KapTUHY MPa C Uenbio «CMeHs!
pamki» (oKyCHPOBKH Ha ApYroit
BaXHON AeTanv)

Ham Ha rpabau ewe pas...»

«HeuTo noxoxee Ha 310

bl C BaMM IPOXOANIN YKe
8 NPOWANOM FORY...»

«Ecnu Mbi ¢ BaMu BCOMHUM,
Kak pazeuBancs coSbTu
HEpaneKoro Mpowsoro, T
OBHaPYHMM HEKYIO 3aKOHO-

MEPHOCTb...»
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