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Аннотация
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АННОТАЦИЯ

Методическое пособие «Психология общения в картинках, часть 3» включает следующие разделы: общение как взаимодействие (общение как взаимодействие, социальное влияние и его виды) и список источников информации (список литературы, список источников иллюстраций).
Методическое пособие содержит 54 рисунка и 1 таблицу.
Методическое пособие предназначено для студентов и преподавателей психологии общения средних профессиональных учебных заведений.
3. ОБЩЕНИЕ КАК ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ (ИНТЕРАКТИВНАЯ СТОРОНА ОБЩЕНИЯ)

3.1. ОБЩЕНИЕ КАК ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ
Социальное взаимодействие
Ситуация контакта двух и более людей может принимать различные формы: 

1) простое соприсутствие; 

2) обмен информацией; 

3) совместная деятельность; 

4) равная обоюдная или асимметричная активность, причем активность может быть разного типа: социальное влияние, сотрудничество, соперничество, манипуляция, конфликт и др. 

Интерактивная сторона общения – это условный термин, обозначающий характеристику тех компонентов общения, которые связаны с взаимодействием людей, с непосредственной организацией их совместной деятельности. Для людей важно не только обменяться информацией, но и организовать «обмен действиями», спланировать общую деятельность. При этом планировании возможна такая регуляция действий одного индивида «планами, созревшими в голове другого», представлениями, чувствами, желаниями, целями и проч. Эта регуляция и делает деятельность действительно совместной, когда носителем ее будет выступать уже не отдельный индивид, а группа, осуществляющая общую деятельность. 
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Рис. 102. Социальное взаимодействие

В ходе взаимодействия имеет место становление и развитие личности, социальной системы, изменение их в социальной структуре общества и т. п. Взаимодействие — это действия индивидов, направленных друг к другу и направленных на решение практических задач или реализацию ценностей. 

Социальное взаимодействие включает передачу действия от одного человека другому, получение и реакцию на него в виде ответного действия. Оно имеет социальное значение для участников и предполагает обмен их действиями в будущем благодаря присутствию у них социальных отношений. 
Социальные отношения – это устойчивая система взаимодействия между партнерами, имеющая самовозобновляющийся характер. Социальные отношения формируются в процессе взаимодействия людей и являются результатом их прошлых взаимодействий, приобретших устойчивую социальную форму. Социальное взаимодействие может выступать в виде социального контакта - связь между людьми поверхностна, мимолетна, партнер по контакту может быть легко заменен другим человеком. В этом случае говорят о социальной связи.
Существуют два основных уровня исследования социального взаимодействия: микроуровень и макроуровень. Взаимодействие людей друг с другом, в парах, в малых группах или межличностная интеракция изучается на микроуровне. Макроуровень социального взаимодействий включает крупные общественные структуры, основные институты общества: религию, семью, экономику. В рамках психологии общения мы будем рассматривать преимущественно непосредственные формы взаимодействия, связанные с микроуровнем. 
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Рис. 103. Социальная жизнь

Люди имеют сильнейшую потребность в присоединенности: входить с другими людьми в продолжительные тесные взаимоотношения, гарантирующие позитивные переживания и результаты. На начальном этапе развития общества необходимость взаимодействовать друг с другом была связана с необходимостью выживания отдельных особей и вида в целом (и на охоте, и при возведении жилищ десять рук лучше одной). Благодаря взаимодействию удается добиться того, что человек сам по себе достичь не в состоянии. 

Во-первых, взаимодействие позволяет преодолеть ограниченность физических и интеллектуальных способностей каждого в отдельности.

Во-вторых, на его основе удается выполнить гораздо больший объем обычной работы вследствие разделения и специализации труда и возникновения помимо воли участников духа соревнования, мобилизующего скрытые резервы и существенно повышающего интенсивность деятельности. 

В-третьих, создаются условия для успешного решения проблем там, где по тем или иным причинам невозможно распределить обязанности между отдельными членами группы. 

На более поздних этапах процессы взаимодействия были обусловлены необходимостью передачи опыта. Социальное взаимодействие ко всему прочему позволяет удовлетворить естественную потребность в близости, понимании, самораскрытии и др.
Виды взаимодействия. Кооперация и конкуренция

В процессе общения люди вступают в бесконечное количество различных видов взаимодействия. Однако для экспериментальных исследований крайне важно как минимум обозначить некоторые основные типы этих взаимодействий. Наиболее распространенным является дихотомическое деление всех возможных видов взаимодействий на два противоположных вида: кооперация и конкуренция. 

Разные авторы обозначают эти два основных вида различными терминами. Кроме кооперации и конкуренции, говорят о согласии и конфликте, приспособлении и оппозиции, ассоциации и диссоциации и т.д. За всеми этими понятиями ясно виден принцип выделения различных видов взаимодействия. 

В первом случае анализируются такие его проявления, которые способствуют организации совместной деятельности, являются «позитивными» с этой точки зрения. 

Во вторую группу попадают взаимодействия, так или иначе «расшатывающие» совместную деятельность, представляющие собой определенного рода препятствия для нее. 
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Рис. 104. Кооперация

А.Н. Леонтьев
 называл две основные черты совместной деятельности: 

• разделение единого процесса деятельности между участниками; 

• изменение деятельности каждого, так как результат деятельности каждого не приводит к удовлетворению его потребности, что на общепсихологическом языке означает, что «предмет» и «мотив» деятельности не совпадают. 

Взаимодействие в условиях противоборства – конкуренция – характеризуется вовлеченностью в борьбу, стремлением к ущемлению интересов конкурента. Однако открытая война здесь еще сдерживается общепринятыми правилами. Активное ущемление интересов сторон порождает конфликт (от лат conflictus – столкновение). 

Вступая в бесконечное количество различных видов взаимодействия, люди зачастую руководствуются следующими основными мотивами взаимодействия: 

• максимизации общего выигрыша (мотив кооперации); 

• максимизации собственного выигрыша (индивидуализм); 

• максимизации относительного выигрыша (как правило - максимизация собственного и минимизация выигрыша другого) (конкуренция); 

• максимизации выигрыша другого человека (альтруизм); 

• минимизации выигрыша другого (агрессия); 

• минимизации различий в выигрышах (равенство).
Соответственно перечисленным мотивам можно определить ведущие стратегии поведения по взаимодействию по концепции Томаса – Кидмэна.
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Рис. 105. Ведущие стратегии поведения по взаимодействию по концепции Томаса – Кидмэна
Перечисленные стратегии особенно ярко проявляются в ситуации конфликта.

Кстати: при анализе различных типов взаимодействия принципиально важна проблема содержания деятельности, в рамках которой даны те или иные виды взаимодействия. Так можно констатировать кооперативную форму взаимодействия не только в условиях производства, но, например, и при осуществлении каких-либо асоциальных, противоправных поступков – совместного ограбления, кражи и т.д. Поэтому кооперация в социально-негативной деятельности не обязательно та форма, которую необходимо стимулировать: напротив, деятельность, конфликтная в условиях асоциальной деятельности, может оцениваться позитивно. Кооперация и конкуренция лишь формы «психологического рисунка» взаимодействия, содержание же и в том и в другом случае задается более широкой системой деятельности, куда кооперация или конкуренция включены. Поэтому при исследовании как кооперативных, так и конкурентных форм взаимодействия недопустимо рассматривать их обе вне общего контекста деятельности. 
В основу различения типичных стратегий контакта может быть положена ценностная ось «отношение к другому как к ценности – отношение к другому как к средству». В первом случае можно выделить моральную и психологическую стороны. Моральная сторона состоит в признании другого человека в качестве свободного, ответственного, имеющего право быть таким, каков он есть. Психологическая сторона состоит в стремлении к сотрудничеству, равноправным партнерским отношениям, к совместному решению возникающих проблем, в готовности понять другого, умении децентрироваться, видеть человека во всей его многосложности, уникальности, изменчивости. В поведенческом плане — это установка на диалог и сотрудничество. 

Второй полюс характеризуется отношением к партнеру как к средству, объекту, орудию достижения своих целей: нужен – привлечь, не нужен – отодвинуть, мешает – убрать. Подобная установка базируется на обесценивании человека, на ощущении собственного превосходства над другими в чем-либо, доходящем до чувства собственной исключительности. В психологическом плане эта позиция проявляется в эгоцентризме – непонимании другого, отсутствии попыток увидеть ситуацию его глазами, в упрощенном, одностороннем видении своего партнера, в использовании стереотипных представлений, расхожих суждений о нем. В поведенческом плане – это опора на однонаправленность воздействия, его монологичность с использованием стандартных, привычных, автоматических приемов. 

Каждый человек оказывается перед проблемой выбора своей собственной позиции. Для описания взаимопереходов между полюсами можно выделить несколько уровней, каждый из которых соответствует определенной стратегии межличностного взаимодействия.
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Рис. 106. Стратегии межличностного взаимодействия
Лишь последние две установки, строго говоря, могут быть отнесены к продуктивному стилю взаимодействия, который понимается как плодотворный контакт в межличностном взаимодействии, способствующий установлению отношений взаимного доверия, раскрытию личностных потенциалов и достижению эффективных результатов совместной деятельности.

Продуктивный стиль не существует между людьми изначально, он устанавливается, требуя от участников коммуникации значительных психологических и энергетических затрат. К сожалению, люди часто не могут приспособиться друг к другу, прийти к согласию, преодолеть психологические барьеры, установить доверительные отношения. Иногда, достигнув доверия на первых этапах развития отношений, они не способны сохранить его. Результатом является использование непродуктивного стиля взаимодействия, блокирующего реализацию личностных потенциалов и достижение оптимальных результатов совместной деятельности; в нем находят воплощение первые три установки на шкале межличностных отношений. 

Можно выделить несколько основных критериев продуктивности стиля межличностного взаимодействия: 

по характеру активности в позиции партнеров: 

· в продуктивном – оба партнера как соучастники деятельности занимают активную позицию (партнер рядом с партнером); 

· в непродуктивном – имеет место активная позиция ведущего партнера и пассивная позиция подчинения – ведомого (партнер над партнером); 

по характеру выдвигаемых целей: 

· в продуктивном – партнеры совместно разрабатывают как близкие, так и дальние цели; 

· в непродуктивном – доминирующий партнер сообщает только о ближайших целях, не обсуждая их; 

по характеру ответственности: 

· в продуктивном – за результаты деятельности ответственны все участники взаимодействия; 

· в непродуктивном – всю ответственность несет один ( обычно - доминирующий партнер); 

по характеру отношений, возникающих между партнерами: 

· в продуктивном – доброжелательность и доверие; 

· в непродуктивном – агрессия, обида, раздражение.

Трансактный анализ Э.Берна. Основные позиции: ребенок, родитель, взрослый
Единица взаимодействия в рамках трансактного анализа называется трансакцией. Берн
 писал: «Люди, находясь вместе в одной группе, неизбежно заговорят друг с другом или покажут свою осведомленность о присутствии друг друга. Человек, к которому обращен трансакционный стимул, в ответ что-то скажет или сделает. Этот ответ назван трансакционной реакцией. Трансакция считается дополнительной, если стимул влечет ожидаемую реакцию». 

В структуре взаимодействия людей Э. Берн выделяет позиции «Родитель», «Взрослый», «Дитя», на основе которых строится реальный процесс взаимодействия. 
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Рис. 107. Позиция «Родитель» по Э. Берну
Родительское состояние «Я» подразделяется на заботливое родительское состояние Я, критическое родительское состояние Я. Родительское Я, состоящее из правил поведения, норм, позволяет индивиду успешно ориентироваться в стандартных ситуациях, "запускает" полезные, проверенные стереотипы поведения, освобождая сознание от загруженности простыми, обыденными задачами. Кроме того, Родительское Я обеспечивает с большой вероятностью успеха поведение в ситуациях дефицита времени на размышления, анализ, поочередное рассмотрение возможностей поведения. 
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Рис. 108. Позиция «Взрослый» по Э. Берну
Взрослое Я, в отличие от Родительского, способствует адаптации не в стандартных, однозначных ситуациях, а уникальных, требующих размышлений, дающих свободу выбора и, вместе с этим, необходимость осознания последствий и ответственного принятия решений. 
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Рис. 109. Позиция «Ребенок» по Э. Берну
Детское состояние Я следует жизненному принципу чувств. На поведение в настоящем влияют чувства из детства. Детское Я также выполняет свои, особые функции, не свойственные двум другим составляющими личности. Оно "отвечает" за творчество, оригинальность, разрядку напряжения, получение приятных, иногда "острых", необходимых в определенной степени для нормальной жизнедеятельности впечатлений. Кроме того, Детское Я выступает на сцену, когда человек не чувствует достаточно сил для самостоятельного решения проблем: не способен преодолеть трудности или/и противостоять давлению другого человека. Это Я подразделяется на: естественное детское Я (спонтанные реакции типа радости, печали и т.д.) и приспосабливающееся детское Я (приспосабливающийся, прислуживающийся, боязливый, виноватый, колеблющийся и т.п.), возражающее детское Я. 

С позиции родителя "играются" роли отца, старшей сестры, педагога, начальника; с позиции взрослого – роли соседа, случайного попутчика, подчиненного, знающего себе цену, и т.д.; с позиции ребенка – роли молодого специалиста, артиста – любимца публики, зятя. 

В личности каждого человека обнаруживаются все три составляющие, однако при условии плохого воспитания личность может деформироваться так, что одна составляющая начинает подавлять другие, что обусловливает нарушение общения и переживается человеком, как внутреннее напряжение. Дело в том, что каждое из состояний Я выполняет определенные функции и вследствие этого является жизненно необходимым. Дисгармонии, нарушения общения связаны либо с подавлением одного из них, либо с проявлением в тех ситуациях, которые оно не должно контролировать. Для оптимального функционирования личности, с точки зрения трансактного анализа, необходимо, чтобы в личности были гармонично представлены все три состояния Я. 
Таблица 1. Основные характеристики позиций Родителя, Взрослого, Ребенка
	                                            Родитель 
	Взрослый 
	Ребѐнок

	Характерные слова и выражения 
	Все знают, что... Ты не должен никогда... Я не понимаю, как это допускают и т.д. 
	Как? Что? Когда? Где? Почему? Возможно... Вероятно 
	Я сердит на тебя! Вот здорово! Отлично! Отвратительно! 

	Интонации 
	Обвиняющие, снисходительные, критические 
	Связанные с реальностью 
	Очень эмоциональные 

	Состояние 
	Надменное, сверхправильное, очень приличное 
	Внимательность, поиск информации 
	Неуклюжее, подавленное, угнетенное,игривое 

	Выражение лица 
	Нахмуренное, неудовлетворенное, обеспокоенное 
	Спокойное, максимум внимания 
	Угнетение,удивление 

	Позы 
	Рука на бедрах, указывающий перст. Руки сложены на груди 
	Наклон к собеседнику и ориентация на него 
	Спонтанная подвижность (ходьба, сжатие кулаков) 


Формы взаимодействия. В рамках трасактного анализа выделяются разнообразные формы межличностного взаимодействия: привязанность, дружба, любовь, соревнование, уход, времяпрепровождение, операция, игра, социальное влияние, подчинение, конфликты, ритуальное взаимодействие и др. 

Различные формы взаимодействия людей характеризуются специфическими позициями. 
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Рис. 110. Ритуальное взаимодействие

Ритуал выступает как специальная форма взаимодействия, придуманная людьми для удовлетворения потребности в признании. Ритуальное взаимодействие идет с позиции «Родитель-Родитель». Ритуал обнаруживает ценности группы, люди выражают ритуалом то, что более всего трогает их, что составляет их социальные ценностные ориентации. 

Ритуальные действия важны для осуществления преемственности между различными поколениями в той или иной организации, для поддержания традиций и передачи накопленного опыта через символы. 

Человечество выработало на протяжении своей истории огромное количество разнообразных ритуалов: религиозные обряды, дворцовые церемонии, дипломатические рауты, военные ритуалы, светские обряды, включая праздники и похороны. К ритуалам относятся многочисленные нормы поведения: прием гостей, приветствие знакомых, обращение к незнакомым и пр. Ритуал – это жестко фиксированная последовательность трансакций, причем трансакции производятся с Родительской позиции и обращены к Родительской позиции, позволяя людям почувствовать себя признанными. Если потребность человека в признании не реализуется, то начинает развиваться агрессивное поведение. Ритуал как раз и призван снять эту агрессию, удовлетворить потребность в признании хотя бы на минимальном уровне. 

Вид взаимодействия, при котором трансакция осуществляется с позиций «Взрослый-Взрослый» в рамках ТА назван операцией. С операциями мы встречаемся ежедневно: это, прежде всего, взаимодействия на работе, учебе, а также приготовление пищи, ремонт квартиры и пр. Успешно проведя операцию, человек подтверждает свою компетентность и получает подтверждение окружающих. Трудовое взаимодействие, распределение и выполнение профессиональных, семейных функций, умелое и эффективное осуществление этих обязанностей – вот те операции, которые заполняют жизнь людей.
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Рис. 111. Соревнование

Поскольку человек принимает установки других людей и позволяет этой установке других определять, что он совершит в следующий момент, с учетом какой-то общей цели, постольку он становится органическим членом своей группы, общества, принимая мораль этого общества и становясь значимым его членом. 

Следующий тип одобряемых фиксированных взаимодействий – времяпрепровождение, обеспечивающих хотя бы минимум приятных ощущений, знаков внимания (который Берн называл «психологическими поглаживаниями»), между взаимодействующими людьми. Времяпрепровождение – фиксированная форма трансакций, призванная удовлетворять потребность людей в признании. Самое распространенное времяпрепровождение с позиции Родитель-Родитель: обсуждается и осуждается все отклоняющееся от нормы: дети, женщины, мужчины, власть, телевидение и пр., или времяпрепровождение на тему «Вещи» (сравнение имеющихся во владении автомашин, телевизоров и пр.), «Кто вчера выиграл» (футбольные и другие спортивные результаты) — это мужское времяпрепровождение; «Кухня», «Магазин», «Платье», «Дети», «Сколько стоит?», «Вы знаете, что она...» – преимущественно женское времяпрепровождение. 

Устойчивое взаимодействие людей может быть обусловлено появлением взаимной симпатии. Тесные взаимоотношения, обеспечивающие дружескую поддержку и чувство поддержки (то есть мы чувствуем, что нас любят, одобряют и поощряют друзья и близкие). Формами таких отношений является дружба, любовь.
Эрик Берн исследовал и такой тип взаимодействия между людьми, как игра, манипуляция. 
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Рис. 112. Игры

Игры отличаются от других способов структурирования времени двумя параметрами: наличием скрытых коммуникативных мотивов и наличием выигрыша. Этот «выигрыш» в играх, описываемых Берном, бывает порой весьма условен. Так «выигрышем» может служить 

Берн отмечал, что многие люди играют в эти бессознательные игры, получая специфические негативные выигрыши, поскольку эти игры являются важной частью неосознаваемого плана жизни или сценария человека. Каждая «игра» начинается с приманки, которую активный участник, инициатор, предлагает пассивному участнику с учетом особенностей его характера, с учетом его «слабинки». Затем следует серия двойных трансакций, которые неизменно приводят к заранее запланированному результату. Двойными трансакциями они были названы по причине своей двоякости, имеющей некоторый подтекст, провоцирующий другого игрока на определенные действия 

Чтобы выйти из игры и не стать жертвой чужих манипуляций, важно постараться заменить двойные трансакции на открытые, прямые.
3.2. СОЦИАЛЬНОЕ ВЛИЯНИЕ И ЕГО ВИДЫ
Понятие социального влияния. Виды социального влияния (убеждение, внушение, заражение и т.д.)
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Рис. 113. Влияние

В качестве воздействующего субъекта может выступать как отдельный человек, так и группа и общество в целом. Аналогичным образом в качестве объекта воздействия может выступать как отдельный индивид, так и группа. 

Классификация видов влияния может происходить по разным основаниям. 

Согласно Сидоренко Е.В.
, психологические средства влияния могут быть вербальными, невербальными и паралингвистическими. Вербальные средства – слова, прежде всего их смысл, а также характер используемых слов, подбор выражений, правильность речи или разные виды ее неправильности. Невербальные средства – взаимное расположение собеседников в пространстве, позы, жесты, мимика, контакт глаз, запахи, прикосновения, оформление внешности. Паралингвистические (околовербальные) средства влияния – особенности произнесения речи.
Психологическое влияние можно разделить на этичное и неэтичное. О неэтичном влиянии говорят, когда используются средства, не соответствующие этическим нормам и обычно носит или силовой или манипулятивный характер. Этичное психологическое влияние свободно от силовых и обманных приемов. 

Виды влияния: аргументация, самопродвижение, манипуляция, внушение, заражение, побуждение импульса к подражанию, формирование благосклонности, просьба, игнорирование, принуждение, нападение, деструктивная критика. 
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Рис. 114. Убеждение

Средствами убеждения могут быть: предъявление адресату ясных и четких аргументов; принятие сильных и слабых сторон принятого решения; получение согласия на каждом шаге доказательства 
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Рис. 115. Самопродвижение

Для того, чтобы правильно презентовать себя следует помнить о том, что любое действие может иметь значение для оценивающих и интерпретироваться ими. Самопродвижение отличается от самовосхваления тем, что инициатор влияния не просто утверждает о себе что-либо, но подкрепляет это реальными делами или неоспоримыми фактами, свидетельствами этих реальных дел. Усиливает впечатление также упоминание сертификатов, дипломов, знакомств и т.д. и т.п. 
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Рис. 116. Внушение

Средства влияния: личный магнетизм, авторитет; уверенность вербального и невербального поведения; использование условий обстановки. 
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Рис. 117. Заражение

Передаваться это состояние может как непроизвольно, так и произвольно; усваиваться – также непроизвольно или произвольно. Средства влияния: 
· высокая энергетика собственного поведения; артистизм; 
· использование интриги при вовлечении партнера в выполнение действий; 
· взгляд «глаза в глаза»; 
· прикосновение и телесный контакт. 



Рис. 118. Пробуждение импульса к подражанию
Стремление подражать и подражание (копирование чужого поведения и образа мыслей) также может быть произвольным или непроизвольным. Средства влияния: 
· публичная известность воздействующего; 
· демонстрация высоких образцов мастерства; явление примера доблести, милосердия, служения идее; 
· новаторство; 
· личный магнетизм; 
· призыв к подражанию.


Рис. 119. Формирование благосклонности
Средства влияния: 
· проявление воздействующим собственной незаурядности и привлекательности; 
· высказывание благоприятных суждений об адресате, подражание ему, оказание ему услуги. 



Рис. 120. Просьба



Рис. 121. Принуждение

Контролирующие возможности – это полномочия в лишении адресата каких-либо благ или в изменении условий его жизни и работы. В наиболее грубых формах принуждения могут использоваться угрозы физической расправы, ограничения свободы. Субъективно принуждение переживается как давление: инициатором – как собственное давление, адресатом – как давление со стороны инициатора или «обстоятельств». Средства: 
· объявление жестко определенных сроков или способов выполнения работы; 
· наложение не подлежащих обсуждению запретов; 
· запугивание последствиями; 
· угроза наказания. 



Рис. 122. Деструктивная критика

Средства влияния: 
· принижение личности; 
· высмеивание того, что критикуемый не в состоянии изменить – внешности, социального и национального происхождения, голоса и др.; 
· высказывание справедливых критических замечаний адресату, который находится в состоянии подавленности неудачей.


Рис. 123. Игнорирование



Рис. 124. Нападение

Основные формы нападения – деструктивная критика, деструктивные констатации, деструктивные советы. 


Рис. 125. Манипуляция

При этом для манипулятора важно, чтобы адресат считал эти мысли, чувства, решения и действия своими собственными, а не навязанными извне и признавал себя ответственным за них.
Приемы эффективного убеждения

Убеждение является конструктивным, но энергетически не всегда достаточно мощным способом влияния. Важный момент переключения здесь – концентрация не столько на логике построения собственного доказательства, сколько на психологии взаимодействия с адресатом. Невозможно быть убедительным вообще, объективно. Можно быть убедительным для кого-то конкретно. Убедительность – это то, что возникает в процессе взаимодействия. 










Рис. 126. Основные положения тактики аргументирования
Общие правила 


Рис. 127. Вежливость и корректность
Даже если инициатору забавно то, до какой степени непонятлив его партнер, ему следует воздержаться от иронии и сарказмов. Высказывания вроде: «А я думал, ты хорошо учился в школе» или «Тебе придется, наверное, долго думать над этим, быстро не получается» – это, в сущности, манипулятивные высказывания, «щипки», которые нарушают эмоциональный штиль обсуждения проблемы.

Однако с другой стороны – не загоняйте себя в угол, не понижайте свой статус проявлением признаков неуверенности, излишних извинений. И не принижайте статус собеседника, ибо любое проявление неуважения, пренебрежения к собеседнику вызывает негативную реакцию. Избегайте слов, действий, могущих привести к конфликту. 

Рис. 128. Простота

Например, вряд ли удачна формулировка: «Давайте подойдем к проблеме онтологически, оставим пока в стороне ее этиологический аспект» или «Просодические характеристики речи вступают в конфликт с такими проявлениями, как кинесика и такесика». Вместо них лучше использовать другие, соответственно: «Давайте решать проблему по существу, сейчас не так важно, как она возникла» и «Интонации этого человека ласковые, а жесты – резкие и размашистые, он то и дело задевает партнера руками». 


Рис. 129. Общий язык

Это не означает, что нужно «опускаться» до оборотов речи хотя и понятных и выразительных, но противоречащих общепринятым нормам языка. Грань здесь бывает порой неуловима. 


Рис. 130. Краткость

Заставлять себя слушать – почти всегда означает совершать насилие над другим человеком. Такое насилие тем мучительнее, чем длиннее речь. Краткость - одно из выражений вежливости и уважения к собеседнику. 


Рис. 131. Наглядность

К числу наглядных средств могут относится: 
· рисунки, графики; предметы, образцы продукции и др.; 
· образные сравнения.
Все эти средства должны быть понятными, доступными для разглядывания, воображения, а если возможно – и для ощупывания. Также могут использоваться интерактивные средства, в которых человек сам совершает конкретные действия, приводящие к определенным последствиям. 


Рис. 132. Избежание чрезмерной убедительности
Другой вариант излишней убедительности – чрезмерное количество аргументов. Излишняя доказательность подозрительна. «Я не буду сейчас переделывать инструкции, поскольку я не хочу ограничивать сотрудников чрезмерной регламентированностью. Кроме того, у меня нет на это времени».


Рис. 133. Ориентация на общее с собеседником







Рис. 134. Использование техник ответов на «каверзные вопросы»
9. Использование техник аргументации. 


Рис. 135. Метод положительных ответов Сократа
Примечание. Задавать иные вопросы, кроме вопроса «Согласны ли вы...», не рекомендуется. Особенно опасны вопросы: «А почему вы не согласны?» или «Почему вы возражаете против очевидных вещей?». 

Метод двусторонней аргументации. Открытое предъявление как сильных, так и слабых сторон предлагаемого решения, дающее адресату понять, что инициатор влияния сам видит ограничения этого решения. 

Предоставление адресату возможности самому взвесить аргументы «за» и «против». Однако данный метод рекомендуется использовать, если собеседник достаточно сильно интеллектуально развит. 

Фундаментальный метод представляет собой прямое обращение к собеседнику, которого мы знакомим с фактами и сведениями, являющимися основой нашей доказательной аргументации. Важную роль здесь играют цифровые примеры, которые являются прекрасным фоном. В отличие от словесных сведений, цифры выглядят более убедительно. 

Метод противоречия основан на выявлении противоречий аргументации партнера. По сути этот метод является оборонительным. 

Метод сравнения имеет исключительное значение, особенно когда сравнения подобраны удачно, что придает выступлению исключительную яркость и большую силу внушения. Могут быть также использованы яркие аналогии, оказывающие «завораживающее» действие на слушателей. 

Метод «да... но». Часто бывает, что собеседник приводит хорошо построенные аргументы, но они охватывают или только преимущества, или только слабые стороны предложенной альтернативы. Однако, поскольку действительно редко случается так, что все говорят только «за» или «против», легко применить метод «да... но», который позволяет рассмотреть и другие стороны решения. Мы можем спокойно согласиться с собеседником, а потом наступает так называемое «но».
Метод «бумеранга» дает возможность использовать «оружие» собеседника против него самого. Этот метод не имеет силы доказательства, но оказывает исключительное действие, если его применять с изрядной долей остроумия. 

Метод псевдосогласия. Весьма эффективен как в отношении одного собеседника, так и в отношении нескольких слушателей. Суть его заключается в том, что после аргументации собеседника мы ему вообще не возражаем и не противоречим, а, наоборот, приходим на помощь, приводя новые доказательства в пользу его аргументов. Однако в ходе этого в приводимые доводы «вплетаются» элементы того, в чем следует убедить оппонента, после чего, когда оппонент уже согласился со всем уже можем использовать таковые для переубеждения. 

Метод «доведение до нелепости», «сведение к абсурду». Суть такого приема – показать ложность тезиса или аргумента, так как следствия, вытекающие из него, противоречат действительности. 
Психологические приемы убеждения в споре. Необходимо упомянуть также о спекулятивных методах аргументации и приемах, которые могут быть использованы в споре. Эти методы можно даже назвать обычными уловками, и их, конечно, не стоит применять. Но знать эти методы и различать, когда их применяют ваши партнеры, все же следует:












Рис. 136. Психологические приемы убеждения в споре
Искусство поощрения, критики, формирования взаимного доверия, подкрепление желательного поведения 


Рис. 137. Поощрения

На практике при формировании желательного поведения руководители, в основном опираются на внешние награды. При этом они исходят из того, что внешнее поощрение будет положительно сказываться на внутреннем интересе человека к заданию.
Однако  при определенных условиях между  внешними и внутренними наградами  могут возникать негативные взаимосвязи. Например, добавление внешних стимулов в деятельность, к которой у работников есть внутренний интерес, способно преобразовать захватывающую деятельность в такое поведение, которое не будет выполняться без дополнительного внешнего давления. Поэтому чтобы поддержать в работниках внутреннюю мотивацию к работе, рекомендуется использовать внешние поощрения разборчиво. На практике лучше свести внешнее давление к минимуму, если задание интересно и, скорее всего, будет выполнено и так. Внешнюю награду стоит давать в том случае, когда задача неинтересна и работники при обычных условиях не будут ее выполнять.
Такой же эффект наблюдался и в добровольческих  организациях: предложение оплаты за добровольную деятельность снижает  интерес к самой деятельности.
Итак, главное в формировании желательного поведения:
· положительное поощрение любого  успешного действия исполнителей;
· изыскание любых возможностей  для информирования сотрудников  о том, какое поведение компания  считает желательным.
Кто-то из очень умных людей сказал, что главное здесь – "поймать работника в тот момент, когда он делает что-то правильно, и поощрить за это".
Конечно информации по теориям мотивации  много, много наработано и способов мотивации, определенных мотивационных  схем для персонала различного уровня. Какая же работа, по мнению большинства сотрудников, является не только привлекательной, но и мотивирующей. Итак, «мотивирующая» работа должна:
· иметь целостность, то есть приводить к определенному результату;
· оцениваться как важная и заслуживающая быть выполненной;
· давать возможность принимать решения, необходимые для ее выполнения, то есть должна существовать определенная автономия;
· обеспечивать обратную связь, оцениваться в зависимости от эффективности;
· приносить справедливое вознаграждение.
Спроектированная  в соответствии с этими принципами работа обеспечивает внутреннее удовлетворение, внутренне мотивирует работников, обеспечивает хорошее качество деятельности. Она  создает ощущение личного вклада в выпускаемую продукцию или  оказываемые услуги, дает работникам чувство сопричастности. Для этого требуется:
· Определить цели и задачи деятельности для организации в целом и для каждого сотрудника в отдельности.
· Показать значимость выполнения деятельности каждым сотрудников для организации в целом.
· Вовлекать сотрудников в процесс принятия решений. Давать им определенную самостоятельности в принятии решений.
· Обеспечивать сотрудников обратной связью. Проводить регулярную оценку деятельности персонала.
· Разработать систему справедливых вознаграждений.
· Организация питания за счет фирмы.
· Обеспечение проездными билетами.
· Организация качественного медицинского обслуживания.
· Предоставление спецодежды.
· Улучшение организационно-технических условий и дизайна на рабочих местах.
· Банкет в ресторане в связи с корпоративными праздниками.
· Предоставление права на укороченный рабочий день, скользящий график и пр.
· Право на получение ссуды.
· Предоставление беспроцентной ссуды.
· Учеба за счет фирмы.
· Продажа «списанного» оборудования по льготным ценам.
· Оплата проезда к месту отдыха.
· Предоставление служебного автотранспорта.
· Оплата путевок работникам и членам их семей.
· Профессиональный и квалификационный рост персонала.
· Поздравления с днем рождения.
· Внутрифирменная «витрина успеха».
· Похвала.
· Обратная связь.
· Делегирование полномочий.
· Кадровый резерв.
· Грамоты, знаки отличия, медали.
· Уменьшение психологической дистанции.
· Повышение в должности.
· Возможность представлять компанию в СМИ, на конференциях и пр.


Рис. 138. Критика

Следующие советы помогут вам избежать ада неприязненных отношений: 
1. Прежде всего выслушайте объяснения. К сожалению, немногим людям удается выслушать объяснение со стороны критикуемого ими человека непредвзято, терпеливо и до конца. Невольно срываются замечания, подобные такому: «Если хотите со мной говорить – молчите!», главной задачей при выполнении данного правила должно стать следующее: услышать и понять, что говорит критикуемый в ответ на критику, чтобы принять действенные меры. 

2. Сохраняйте ровный тон. Эмоциональная критика часто воспринимается просто как результат «дурного настроения», «желания сорвать злость» или же вообще предвзятого отношения. 

3. Прежде чем критиковать, найдите, за что похвалить, и похвалите. Это очень действенный прием. Особенно желательно его применение в преддверии серьезной критики. Например, вы говорите: «Мы с вами работаем вместе (столько-то лет). Нередко ваши результаты были просто великолепны (приводите 1-2 примера). Но объясните, что происходит с последним моим поручением?». 

4. Критикуйте поступки, а не человека. Грубой ошибкой являются обобщения с переходом на личность и навешивание ярлыков («бездельник», «разгильдяй», «лодырь» и т.п.). Каждый может согласиться, что он ошибся, особенно если факты налицо, но никто не согласится с тем, что он плохой человек. В последнем случае закладывается конфронтация, отдаляющая стороны от взаимопонимания. Осознание же ошибки – это уже путь к ее исправлению. 

5. Не ищите «козла отпущения». Это приведет к тому, что когда Ваша критика будет уже «по делу» к ней не прислушаются. 

6. Ищите вместе решение, а не обвиняйте. Не используйте промахи человека, чтобы утвердить свой авторитет, показать свое превосходство. В большинстве случаев это только приводит к прямо противоположенному – ухудшению отношения.
7. Не критикуйте при свидетелях! Критика при посторонних тем сильнее понижает имидж человека, чем больше свидетелей его позора. В противоположность этому хвалить лучше всего при свидетелях. 

8. Помогите критикуемому «сохранить свое лицо» Иногда критикуемый не соглашается с критикой только потому, что согласие ассоциируется в его сознании потерей своего достоинства. Вот почему не следует забывать о том, что ничто так не разоружает критикуемого человека, как условия почетной капитуляции. В этой ситуации крайне важно построить побежденному «золотой мост» для отступления. 

9. Проявите эмпатию. Бесцеремонная критика ранит самолюбие и иногда так выбивает из колеи, что человек просто оказывается неспособным переосмыслить ситуацию и учесть найденные ошибки. Поставив себя на его место, легче понять, как исцелить от ошибок, не нанося ему ран. 


Рис. 139. Формирование взаимного доверия

В целом авторами исследований, выполненных в рамках данного направления, было показано, что чувство доверия является фундаментом или базой во взаимоотношениях людей и, в конечном счете, – эффективности работы в группе. 

В отечественной психологии доверие рассматривается как компонент человеческих отношений. Исследователи выделяют три основных аспекта данного феномена: 

· доверие к источнику информации, то есть вера в правдивость человека – носителя информации (теории массовых коммуникаций); 

· доверие к самой информации, то есть вера в истинность высказанных мыслей и чувств, раскрывающих внутренний мир личности (социальная психология); 

· доверие к человеку как к исполнителю, то есть вера в то, что порученное дело будет сделано (педагогика). 

На основе полученных результатов были выделены факторы, направленные на «строительство» и на «разрушение» доверия. 






Рис. 140. Факторы, строящие доверие







Рис. 141. Разрушители доверия

В наибольшей степени, построение доверительных отношений связана с способностью человека к самораскрытию. Обычно выделяется три уровня самораскрытия: 

а) изложение фактической информации о себе (уровень «биографической трибуны»); 

б) откровенный рассказ о собственных предпочтениях, отношениях, снах, планах и т.п. (считается, что этот уровень способствует осуществлению двух основных функций: одна связана с преодолением страха от самораскрытия и порождает чувство высвобождения, вторая – с фактором объективации и с самопониманием. С. Джурард
 вообще считает самораскрытие перед дру-гим человеком единственным средством самопонимания); 

в) самый глубинный уровень самораскрытия связан с раскрытием зоны внутренних проблем человека (имеются в виду переживания, связанные с чувством вины, неуверенности, страхами и т.п.). 

Каждый из этих уровней связан с углублением доверия, с одной стороны, к группе, а с другой стороны – к себе. 

Большинство из нас не показывают чувства, которые испытывают к другому человеку (даже в самых близких отношениях, очень важных для нас). Это происходит оттого, что мы боимся причинить боль, разозлить или боимся, что партнер отвергнет нас. Поскольку мы не знаем, как надо по-настоящему раскрыть себя, мы вообще молчим. Человек остается в полном неведении о том, что мы чувствуем и думаем. И мы также полностью остаемся в неведении, каков был эффект от наших действий. Отсюда многие отношения, которые могли принести радость и дать хорошие плоды, постепенно ухудшаются под все растущим гнетом мелких раздражений, уязвленных чувств и непониманий, о которых открыто никто не говорит. Откровенность, честность в отношениях приводят в итоге к тому, что каждый в дальнейшем станет более ясно осознавать влияние своих действий на другого человека, и правильнее понимать его намерения. 



Рис. 142. Степень и быстрота раскрытия себя перед собеседником

Оптимизировать процесс формирования доверительных отношений поможет следование определенным правилам: 

1) Несмотря на напряженность обсуждения различных вопросов оно не должно принуждать, заставлять другого человека измениться. Не должно быть отношения, выясняющего: «Кто прав? А кто виноват?» Основная идея: «Чему каждый из нас может научиться, чтобы отношения стали более плодотворными и удовлетворяющими обоих?» 

2) Высказывания о вас передавайте с помощью других слов, чтобы увериться, что вы их правильно поняли. Проверьте и удостоверьтесь, что ваш собеседник понял ваши замечания так, как вы имели в виду. 

3) Ваши утверждения более помогут, если они: относятся к данному моменту, а не отражают что-то вообще: 
· «Ты разбил мою тарелку», а не «Ты никогда не смотришь, что делаешь»; 
· отражают события скорее как вероятные, чем как абсолютные: «Кажется, ты меня не слушаешь», а не «Ты меня как всегда не слушаешь!»; 
· сообщают информацию, а не приказывают: «Я еще не закончил» вместо «Прекрати меня прерывать». 

4) Надо проверять, правильно ли вы поняли чувства другого человека: «Я подумал, вы не хотите попытаться понять мою мысль. Это так? Вас задело мое последнее высказывание?» 

5) Важно распределение событий во времени. Реакция на поведение должна быть сразу же вслед за ним, чтобы было понятно, о каком поведении говорится. Например, вы можете во время самой встречи сказать: «То, что вы сказали, заставляет меня чувствовать, что вы отталкиваете меня». Ситуации, которые вас волнуют, должны обсуждаться сразу же, как только они имеют место; не надо копить боль и раздражение, чтобы потом их все сразу выплеснуть на кого-то.

6) Наименьшую помощь оказывают те высказывания, в которых как будто дается информация о другом человеке, но на самом деле они выражают ваши собственные чувства. 
Избегайте следующих высказываний: 

· Осуждения других: «Ты никогда не обращаешь никакого внимания». Обзывания, приклеивания ярлыков: «Ты фальшивка. Ты слишком груб». 

· Обвинений, приписывания низких мотивов другому человеку: «Тебе нравится унижать людей. Тебе всегда хочется быть в центре внимания». 

· Команд и приказов: «Прекрати смеяться. Не разговаривай много». 

· Сарказма: «Ты всегда видишь все в лучшем свете, не так ли?» (в том случае, если подразумевается обратное). 

7) Наиболее полезны следующие высказывания, несущие информацию о вас и ваших реакциях: 

Описание поведения. Чтобы развить умение описывать поведение другого человека, надо развить умение наблюдать то, что действительно происходит. Пусть другие поймут, на какое поведение вы реагируете. Чтобы другие поняли это, поведение надо правильно и точно описать. Описывать надо то, что видно любому человеку. Ограничьтесь описанием того, что кто-то сделал. 

Например: 

· «Петр, кажется, ты не соглашаешься ни с чем из того, что предлагает Мария». (А не: «Петр, ты стараешься разозлить Марию» - это не описание, а обвинение в плохих намерениях). 

· «Петр, ты говорил больше, чем другие на эту тему. Несколько раз ты прерывал других перед тем, как они закончили». (А не: «Петр, ты слишком груб» - это осуждение без доказательств. Или же: «Петр, ты всегда хочешь быть в центре внимания» - это высказывание приписывает недостойное намерение). 

· «Петр, я еще не закончил говорить, когда ты прервал меня». (Вместо: «Петр, ты нарочно не дал мне закончить». Слово «нарочно» предполагает, что Петр осознанно и намеренно прервал вас. Однако все могли видеть только то, что он действительно прервал вас.) 

Описание ваших собственных чувств. Нужно попытаться описывать свои чувства к другим людям скорее не как что-то постоянное, а как что-то временное, способное измениться. Лучше сказать: «В данный момент ты меня раздражаешь», чем: «Ты мне никогда не нравился и твое поведение только подтверждает мое мнение». 



Рис. 143. Искусство формирования доверия
Подкрепление желательного поведения бывает  позитивным и негативным.
Позитивное подкрепление:

· ситуативная похвала, одобрение;
· улыбка;
· одобряющее выражение лица;
· дружелюбное прикосновение;
· уважительное обращение.
Негативное подкрепление:

замечания, неодобрения;
сжатые губы;
недовольное выражение лица;
отстранение, увеличение дистанции, раздраженный голос;
закрытые вопросы.

Правила подкрепления:

· Отсутствие подкрепления, а также противоречия в нем (когда одно и тоже действие подкрепляется, то положительно, то отрицательно) приводит к потере активности.
· Подкрепление должно очень точно соответствовать подкрепляемому действию по времени.
· Подкреплять нужно не только результат поведения, но и все шаги, ведущие к этому результату.
· Один и тот же стимул может по-разному восприниматься различными людьми. Так то, что для одного человека будет сильным позитивным подкреплением, для другого будет носить нейтральный характер, и наоборот.

· Помните, что поведение своих сотрудников подкрепляет не только Вы, но и весь окружающий их мир.

Распознавание манипуляций и защита от них. Поведенческие игры, как манипулятивное поведение
С точки зрения истории, одной из первых попыток систематизации приемов информационно-психологического воздействия на массовое сознание с помощью пропаганды явилось описание в ряде зарубежных и отечественных источников технологии стереотипизации и большой лжи, а также выделение семи основных принципов информационно-психологического воздействия, так называемой «азбуки пропаганды».









Рис. 144. Основные принципы информационно-психологического воздействия












Рис. 145. Способы и средства, используемые при манипулировании
Существуют также ряд манипулятивных техник, которые могут использоваться манипулятором сознательно. Такие техники лежат на грани технологий безтрансового внушения.


Рис. 146. Трюизм

Трюизмы применяются для того, чтобы вызвать желательную поведенческую реакцию. Приведем несколько примеров:

· трюизм на наведение транса – «Каждый погружается в транс по-своему»; 
· трюизм на создание установки на обучение – «Опыт – великий учитель»; 
· трюизм на забывание – «Люди умеют забывать то, что они знают». 



Рис. 147. Допущения

Например: «Прежде чем сообщить мне, над какой проблемой вы хотите работать, сделайте глубокий вдох»; «Прежде чем вы согласитесь с моим предложением, взгляните на эти схемы».


Рис. 148. Противопоставления



Рис. 149. Псевдовыбор

Этот прием активно применяют хорошие продавцы и торговые агенты. «Вы хотите заплатить наличными или чеком?» - спрашивают они, как будто вопрос о покупке уже решен. 

Используя технику «выбора без выбора», внушающий предоставляет человеку на выбор несколько возможностей, каждая из которых его устраивает. 


Рис. 150. Право выбора

Одна тонкость: внушающий изменяет голос, когда произносит фразу, которая должна вызывать у собеседника нужную вам реакцию. «Вы можете сделать заказ по телефону, или прямо сейчас, или не делать вовсе». Отличие от предыдущего приема в том, что произносится и тот вариант, которые внушающего не устраивает, но говорит он ее пренебрежительным тоном. 


Рис. 151. Якорная техника

Якоря могут быть в любой модальности и зрительные, и слуховые, и кинестетические – это нечто из внешнего мира (звук, образ, прикосновение). И когда якорь воздействует на вас, в ответ вы начинаете испытывать вполне определенные чувства, причем каждый раз одни и те же. Большинство якорей, которые вы имеете в настоящий момент, были установлены вами самими или другими людьми неосознанно, и поэтому их действие не предсказуемо.
В деле, использование этой техники выглядит следующим образом. Например, внушающему нужно вызвать у кого-то чувство доверия (или страха, или любви, или внимание, или любое другое) и закрепить его с помощью якоря, чтобы затем иметь прямой доступ к выбранному ресурсу. Для этого, он своим вопросом вызывает у другого человека воспоминание о том времени, когда он реально переживал нужное вам чувство. «Когда в последний раз ты испытывал искреннее доверие и не был этим разочарован?». При этом внушающий сочетает этот вопрос с неким действием, словом, образом, который в дальнейшем может использовать, чтобы вызвать определенное состояние. 

1. Контраргументация. Сознательный аргументированный ответ на попытку убеждения, опровергающий или оспаривающий доводы инициатора воздействия.
2. Психологическая самооборона. Применение речевых формул и интонационных средств, позволяющих сохранить присутствие духа и выиграть время для обдумывания дальнейших шагов в ситуации деструктивной критики, принуждения или манипуляции. 

3. Информационный диалог. Прояснение позиции партнера и собственной позиции путем обмена вопросами и ответами, сообщениями и предложениями. 

4. Конструктивная критика. Подкрепленное фактами обсуждение целей, средств или действий инициатора воздействия и обоснование их несоответствия целям, условиям и требованиям адресата. 

5. Энергетическая мобилизация. Сопротивление адресата попыткам внушить или передать ему определенное состояние, отношение, намерение или способ действий. 

6. Творчество. Создание нового, которое пренебрегает влиянием образца, примера или моды либо преодолевает его. 

7. Уклонение. Стремление избегать любых форм взаимодействия с инициатором воздействия, в том числе случайных личных встреч и столкновений. 

8. Игнорирование. Действия, свидетельствующие о том, что адресат умышленно не замечает либо не принимает во внимание слов, действий или выраженных адресатом чувств. 

9. Конфронтация. Открытое и последовательное противопоставление адресатом своей позиции и своих требований инициатору воздействия. 

10. Отказ. Выражение адресатом своего несогласия выполнить просьбу инициатора воздействия. 

Рис. 152. Противостояние давлению авторитета

Однако здесь есть одно "но" – знакомая противоречивость, характерная для всех орудий влияния. Нам, возможно, вовсе не требуется противостоять влиянию авторитета или, по крайней мере, не требуется в большинстве случаев. Обычно авторитетные фигуры знают, о чем говорят. В большинстве случаев нет смысла пытаться заменить суждения эксперта, авторитета нашими собственными, в гораздо меньшей степени обоснованными. В то же время неразумно полагаться на мнение авторитета во всех случаях. Главное для нас – научиться определять, особенно не напрягаясь и не проявляя чрезмерной бдительности, когда целесообразно выполнить требования авторитетов, а когда этого делать не следует.
В сложной ситуации следует задать себе как минимум два вопроса. 

1. "Этот авторитет в самом деле является специалистом в данной области?". Мы перестаем сосредоточиваться на не имеющих в действительности значения символах и начинаем размышлять об истинности авторитета и его компетентности. Более того, этот вопрос побуждает нас проводить различие между действительно важными авторитетами и авторитетами бесполезными, ненужными. Об этом различии мы легко забываем, когда давление авторитета сочетается со стремительным натиском проблем современной жизни. Техасские уличные прохожие, срывавшиеся с тротуара на проезжую часть вслед за одетым в деловой костюм недисциплинированным пешеходом, являют собой яркий пример. Даже если этот человек был авторитетом в деловых кругах, что можно предположить по его одежде, он вряд ли был большим авторитетом по части перехода через улицу, чем последовавшие за ним пешеходы. 

2. "Насколько правдивым будет, по нашему предположению, данный авторитет в данном конкретном случае?" Нам необходимо определить, насколько эти люди надежны в данной ситуации. В большинстве случаев мы так и поступаем. Мы позволяем повлиять на себя в гораздо большей степени тем специалистам, которые кажутся нам беспристрастными, чем тем, которые могут, по нашему мнению, что-то выиграть, убедив нас. 

Другим видом противостояния воздействию является контраргументация. 

Техники контраргументации: 


Рис. 153. Метод перелицовки аргументов партнера
Рекомендуется тщательно придерживаться логики чужого решения, вместо того, чтобы предлагать свою. 

Вариант А. Выслушивание доказательства партнера. 

Вариант Б: Воспроизведение вслух того доказательства, которое предложил партнер. 

Вариант В: Прослеживание логики доказательства партнера с использованием наглядных средств. 

Не рекомендуется быть «убийственно» убедительным и подчеркивать, что партнер допустил ошибку или противоречие. Наоборот, следует построить свою аргументацию так, чтобы партнер мог с достоинством выйти из положения. 

Рис. 154. Метод развертывания аргументации
3. Метод разделения аргументов. 




Рис. 155. Метод разделения аргументов

Работа, проведенная на этапах 1 и 2, помогает партнеру эмоционально смириться с вашим несогласием на этапе 3 и рационально оценить ваши встречные аргументы и доказательства.
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2. Рис. 103. Использована картинка, размещенная по адресу: https://express-k.kz/upload/iblock/183/1833ef2c80ff3e23ada133bbe141cb4c.jpg.
3. Рис. 104. Использована картинка, размещенная по адресу: http://transenergostroy.ru/blog/20180313/6.jpg.
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32. Рис. 138. Использована картинка, размещенная по адресу: https://ic.pics.livejournal.com/v_top100/76350728/182733/182733_900.jpg.
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3. Общий язык. В аргументации важно использовать не тот язык, который кажется простым, а тот, который понятен обеим сторонам. В некоторых случаях допускается говорить на языке партнера, даже если он несколько «снижен» по сравнению с обычным языком аргументирующего.





2. Простота. Все высказывания должны быть простыми, понятными, не содержать в себе вычурных выражений и редко используемых или специальных терминов.





1. Вежливость и корректность. При любых ответах партнера аргументатор должен сохранять вежливость. Высказывания, принижающие личность партнера по общению, недопустимы.





персонификация аргументации





Необходимо сначала попытаться выявить позицию партнера и потом включить ее в вашу аргументацию или же, по крайней мере, не допустить, чтобы она противоречила вашим аргументам.





очередность перечисления преимуществ и недостатков





Решающее влияние на формирование позиции партнера оказывает начальная информация, т.е. во время аргументации сначала перечисляются преимущества, а потом недостатки. Обратная очередность, т.е. сначала перечисляются недостатки, а потом преимущества, неудобна тем, что партнер может прервать вас до того, как вы дойдете до преимуществ, и тогда его действительно будет трудно переубедить. Очередность приводимых аргументов влияет на их убедительность. Наиболее убедителен следующий порядок аргументов: сильные – средние – один самый сильный (слабыми аргументами вообще не пользуйтесь, они приносят вред, а не пользу).





двусторонняя аргументация





Двусторонняя аргументация может применяться, когда вы указываете как на преимущества, так и на слабые стороны предлагаемого решения. В любом случае следует указывать на недостатки, о которых партнер мог бы узнать из других источников информации. Односторонняя аргументация может применяться в тех случаях, когда партнер менее образован или у него уже сложилось свое мнение, или он открыто выражает позитивное отношение к вашей точке зрения.





устранение противоречий





Важно избегать обострений или конфронтации. Если же они произойдут, то нужно сразу же перестроиться и сгладить их, чтобы следующие вопросы можно было рассмотреть без конфликта, причем на профессиональной основе. Здесь существуют некоторые особенности: критические вопросы лучше рассматривать либо вначале, либо в конце фазы аргументации; по особо деликатным вопросам следует переговорить с партнером наедине до начала переговоров, так как с глазу на глаз можно достигнуть гораздо лучших результатов, чем в зале заседаний; в исключительно сложных ситуациях полезно сделать перерыв, а потом вновь вернуться к тому же вопросу.





избегает брать ответственность за собственные действия





В зависимости от особенностей партнеров выбираются различные методы аргументирования.





выбор техники аргументирования





основные положения тактики аргументирования:








Смешение правды и неправды. Этот прием предполагает смешение информации, которая известна большинству (или убедительно – достоверна на 100% в глазах большинства) и информации, которая является голословной и не обязательно соответствует действительности. "Профессионалы уступчивости" часто используют подобные «уловки», чтобы убедить нас в своей искренности: они, как может показаться на первый взгляд, до определенной степени идут против своих собственных интересов. При помощи такого тонкого приема эти люди стремятся доказать нам свою честность. И надо признать, что это им удается весьма часто. Возможно, они упомянут о небольшом изъяне в предлагаемой ими продукции. Однако отмеченный незначительный недостаток неизменно будет теряться на фоне более важных достоинств рекламируемого товара.





Общий вагон – подбор суждений, требующих единообразия в поведении, и создающих впечатление, будто так делают все.





Перетасовка – отбор и тенденциозное преподнесение только положительных или только отрицательных фактов при одновременном замалчивании противоположных. Цель – показать привлекательность или непривлекательность какой-либо точки зрения, идеи и т.п.





Свои ребята – попытка установить доброжелательные отношения с аудиторией на основании того, что коммуникатор, его идеи, предложения хороши, т.к. принадлежат простому народу.





Ссылка на авторитеты – приведение высказываний личностей, обладающих высоким авторитетом, или наоборот, таких, которые вызывают отрицательную реакцию у категории людей, на которых направляется манипулятивное воздействие.





Трансфер или перенос – ненавязчивое распространение авторитета и престижа того, что ценится и уважается людьми, на то, что преподносит источник коммуникации.





Сияющие обобщения – замена названия явления, идеи более общим родовым именем, которое имеет положительную эмоциональную окраску и вызывает доброжелательное отношение окружающих.





Приписывание или навешивание ярлыков – выбор оскорбительных эпитетов, метафор, «ярлыков» для именования человека, идеи, явления для того, чтобы вызвать эмоционально негативное отношение окружающих





основные принципы информационно-психологического воздействия





Манипуляция. Скрытое побуждение адресата к переживанию определенных состояний, принятию решений и/или выполнению действий, необходимых для достижения инициатором своих собственных целей.





Нападение. Внезапная психологическая или физическая агрессия. Высказывание пренебрежительных или оскорбительных суждений о личности человека и/или грубое агрессивное осуждение, поношение или осмеяние его дел и поступков.





Игнорирование – умышленное невнимание, рассеянность по отношению к партнеру по общению, его высказываниям и действиям. Чаще всего воспринимается как признак пренебрежения и неуважения, в некоторых случаях выступает как тактичная форма прощения бестактности и неловкости, допущенной партнером.








Деструктивная критика – высказывание оскорбительных суждений о личности человека, грубое осмеяние его поступков.





Принуждение. Угроза применения инициатором своих контролирующих возможностей для того, чтобы добиться от адресата требуемого поведения.





Просьба. Обращение к адресату с призывом удовлетворить потребности или желания инициатора воздействия. Средства влияния: ясные и вежливые формулировки; признание права адресата отказать в просьбе.





Формирование благосклонности. Привлечение к себе непроизвольного внимания адресата путем проявления инициатором собственной незаурядности и привлекательности, высказывания благоприятных суждений об адресате, подражания ему или оказания ему услуги.





Пробуждение импульса к подражанию. Способность вызывать стремление быть подобным себе. Эта способность может, как непроизвольно проявляться, так и произвольно использоваться.





Заражение. Передача своего состояния или отношения другому человеку или группе людей, которые каким-то образом (пока не нашедшим объяснения) перенимают это состояние или отношение.





Внушение. Сознательное неаргументированное воздействие на человека или группу людей, имеющее своей целью изменение их состояния, отношения к чему-либо и предрасположенности к определенным действиям.








Самопродвижение – это открытое предъявление свидетельств своей компетентности и квалификации для того, чтобы быть оцененным по достоинству и благодаря этому получить преимущества.








Убеждение (аргументация) – высказывание и обсуждение доводов в пользу определенного решения или позиции с целью формирования или изменения отношения собеседника.





Влияние – деятельность одного субъекта приводящая к изменению каких-либо особенностей индивидуальности другого, его сознания и поведения.





Игры (как они понимаются в трансактном анализе) – это стереотипизированная серия взаимодействий, приводящих к заранее предсказуемому предопределенному результату без учета желаний других участников «игры». В отличие от всех других видов взаимодействий – ритуалов, времяпрепровождений, операций, дружбы, любви – это  нечестные взаимодействия, поскольку включают ловушки, подначки, расплаты.





Соревнование – форма социального взаимодействия, при которой имеется четко определенная цель, которая должна быть достигнута, все действия различных людей соотнесены друг с другом с учетом этой цели таким образом, что они не вступают в конфликт; при этом и сам человек не вступает в конфликт с самим собой, придерживаясь установки другого игрока команды, но, тем не менее, человеку присуще желание добиться лучших результатов, чем другие члены команды.





дает противоречивые указания, из которых невозможно понять, как поступать





Ритуальное взаимодействие – одна из распространенных форм взаимодействия, которое строится по определенным правилам, символически выражая реальные социальные отношения и статуе человека в группе и обществе.





в деятельности в собственном благополучии заинтересован более чем в благополучии других





к разрушителям доверия отнесены те, которые





взаимодействие с другими и взаимопомощь





выполнение обещаний и обязательств





умение прислушаться к мнению другого, даже при несогласии с ним





демонстрация способностей и возможностей другого для достижения им мастерства, компетентности и т.п.





честная и открытая коммуникация без искажения информации





к факторам, строящим доверие, относятся:





Формирования взаимного доверия. Доверие непосредственно связано с сотрудничеством. Степень доверия – первичный фактор для долговременной взаимосвязи и достижении долгосрочных целей. Те, кто доверяют другим, через некоторое время сами показывают высокую степень сотрудничества по сравнению с теми, кто имеет низкое доверие к другим.





Критика является одним из достаточно эффективных средств воздействия. Однако будучи примененной неправильно, она же не приводит к поставленным задачам, может ранить самолюбие критикуемого, привести к конфликтам.





Поощрения могут быть как внешними (деньги, похвала, награды и т.п.), так и  внутренними (интерес к заданию, возможность роста, самореализации и т.п.). И те и другие могут направлять и контролировать деятельность человека и служить источником удовлетворения.





При нежелании отвечать на заданный вопрос, оппонент может использовать следующие приемы: иронизирование над вопросами своего оппонента, негативная оценка самому вопросу (сам вопрос поставлен несколько некорректно…), ссылка на сложность вопроса и неоднозначность информации по нему, и как следствие – откладывание ответа на него, прием «ответ вопросом на вопрос» и т.п.





 «Несколько вопросов в одном». Оппоненту одновременно задают несколько различных вопросов под видом одного и требуют немедленного ответа «да» или «нет». Но дело в том, что заключенные в данном вопросе подвопросы бывают прямо противоположны друг другу: один из них требует ответа «да», а другой – «нет». Отвечающий, не заметив этого, дает ответ только на один из вопросов. Задающий вопросы пользуется этим, произвольно применяя данный ответ к другому вопросу, и запутывает оппонента. Этой уловкой пользовались еще в античные времена.





Техника искажения представляет собой неприкрытое извращение того, что мы сказали, или перестановку акцентов. Недостаточно только владеть методами аргументации, нужно владеть и тактикой аргументирования, которая заключается в искусстве применения отдельных приемов в каждом конкретном случае ведения деловых бесед. В соответствии с этим техника — это умение приводить логичные аргументы, а тактика — выбирать из них психологически действенные.





Техника апелляции. Собеседник выступает не как деловой человек и специалист, а взывает к сочувствию. Путем воздействия на наши чувства он ловко обходит нерешенные деловые вопросы.





Техника отсрочки. Ее целью является затягивание дискуссии. Собеседник употребляет ничего не значащие слова, задает отработанные вопросы и требует разъяснения по мелочам, чтобы выиграть время для раздумий.





Техника введения в заблуждение основывается на сообщении путаной информации. Собеседник сознательно или неосознанно переходит к дискуссии на определенную тему, которая легко может перерасти в ссору.





Техника изменения направления заключается в том, что собеседник не атакует ваши аргументы, а переходит к другому вопросу, который, по существу, не имеет отношения к предмету дискуссии.





Техника дискредитации партнера. Если нельзя опровергнуть суть вопроса, то, по меньшей мере, нужно поставить под сомнение личность собеседника.





Техника использования авторитета состоит в цитировании известных авторов. Слушателям обычно достаточно упоминания одного известного имени.





Техника анекдота. Одно остроумное или шутливое замечание, сказанное вовремя, может полностью разрушить даже тщательно построенную аргументацию.





Техника преувеличения состоит в обобщении и любого рода преувеличении, а также составлении преждевременных выводов.





психологические приемы убеждения в споре





Метод положительных ответов Сократа. Последовательное доказательство предлагаемого инициатором решения проблемы или задачи. Каждый шаг доказательства начинается со слов: «Согласны ли вы с тем, что...» Если адресат отвечает утвердительно, данный шаг можно считать пройденным и переходить к следующему. Если партнер отвечает отрицательно, инициатор продолжает словами: «Простите, я не совсем удачно сформулировал вопрос. Согласны ли вы с тем, что...» и т. д. до тех пор, пока адресат не согласится со всеми шагами доказательства и с предлагаемым решением в целом.





Указание на несвоевременность вопроса: «Можно ответить на этот вопрос, но это займет все наше оставшееся время, поскольку вопрос непростой».зрения, идеи и т.п.





Придание вопросу явно бессмысленного характера: «Стоит ли разбираться в этом вопросе? Ответ и так для всех понятен».





Затягивание времени ответа на вопрос: «С ходу ответить на этот вопрос трудно. Нужно в нем разобраться». Смысл этого приема – найти время для того, чтобы продумать варианты и выбрать подходящую форму ответа, выйти из ситуации лучшим образом.





Перевод вопроса на другой предмет: «Вопрос поставлен так, что на него трудно дать однозначный ответ. Для того чтобы ответить на него, нужно обратиться к другому вопросу». Далее идет обстоятельный разговор, уводящий в сторону от заданного вопроса.





Разрядка вопроса: «Вопрос поставлен так, что в нем содержится еще несколько вопросов. Надо, очевидно, выделить, какой из них нужно считать самым главным...» Смысл приема – снять остроту вопроса, перевести его в более широкий план.





Снижение значимости вопроса: «Было бы неверно ставить вопрос именно так», «Вероятно, данный вопрос не совсем корректен по форме, правильнее, наверное, было бы сформулировать его так…», «Довольно трудно отвечать на вопрос, звучащий таким образом».





8.. Использование техник ответов на «каверзные вопросы»:





7. Ориентация на общее с собеседником. Желая убедить или переубедить кого то следует обязательно начинать с положений, с которыми человек согласен. Аналогично и при контраргументации – начинайте не с разделяющих вас моментов, а с того, в чем вы согласны с оппонентом.





6. Избежание чрезмерной убедительности. Зачастую аргументирующий не может преодолеть искушения прямо указать адресату на ошибку в его рассуждениях: «Ну, видишь теперь, где ты ошибся?» Чрезмерная убедительность бросает вызов чувству собственной значимости и поэтому вызывает защитную реакцию в форме сопротивления.





5. Наглядность. При доказательстве своей идеи полезно применять наглядные средства, которые помогают реализовать преимущества не только абстрактно-логического, но также образного и наглядно-практического мышления.





4. Краткость. Для того, чтобы удержать внимание слушающего, речь должна быть по возможности краткой.





 «Ребенок» (или «Дитя»). Взаимодействие с позиции Дитя предполагает склонность к подчинению, к поиску поддержки и защиты («послушное дитя»), либо к эмоциональному импульсивному протесту, бунту, непредсказуемым капризам («бунтующее дитя»).





 «Взрослый». Взаимодействие с позиции Взрослого предполагает склонность к равноправному сотрудничеству, к признанию за собой и другими равных прав и ответственности за исход взаимодействия.





 «Родитель». Взаимодействие с позиции Родителя предполагает склонность к доминированию, к конкуренции, к проявлению власти и чувства высокой самоценности, к поучению других, к критическому осуждению других людей, правительства и пр.





содружество (соучастие)





Отношение к другому как к самоценности. Стремление к объединению в совместной деятельности для достижения близких или совпадающих целей. Основной инструмент воздействия уже не договор, а согласие (консенсус).





партнерство





Отношение к другому как к равному, с кем надо считаться, но в то же время стремление не допустить ущерба себе, раскрывая цели своей деятельности. Отношения равноправные, но осторожные, основанные на согласовании интересов и намерений. Способы воздействия строятся на договоре, который служит и средством объединения и средством оказания давления.





соперничество





Партнер представляется опасным и непредсказуемым, с силой которого приходится считаться, но основная задача – переиграть его. Если манипуляция строится на маскировке как цели воздействия, так и самого факта воздействия, то соперничество допускает признание факта воздействия, но цели еще скрываются. Интересы другого учитываются в той мере, в какой это диктуется задачами борьбы с ним.





манипуляция





Возникает тогда, когда открыто переиграть соперника уже не удается, а полностью подавить нет возможности. При этом сохраняется тенденция к игнорированию его интересов и намерений, однако стремление добиться своего происходит с оглядкой на производимое впечатление. Воздействие скрытое с опорой на автоматизмы и стереотипы, с привлечением сложного опосредованного давления. Наиболее частые способы воздействия – провокация, обман, интрига, намек.





доминирование





Отношение к другому как к вещи или средству достижения своих целей, игнорирование его интересов и намерений, стремление обладать, распоряжаться, получить неограниченное одностороннее преимущество. Стереотипное представление о другом, открытое без маскировки императивное воздействие – от насилия, подавления, господства до внушения, приказа с использованием грубого простого принуждения.





стратегии межличностного взаимодействия








избегание – представляет собой уход от контакта, потерю собственных целей для исключения выигрыша другого





уступчивость (приспособление) – предполагает жертву собственных целей для достижения целей партнера (альтруизм)





компромисс – реализуется в частном достижении целей партнеров ради условного равенства





противодействие – предполагает ориентацию исключительно на свои цели без учета целей партнеров по общению





сотрудничество – направлено на полное удовлетворение участниками взаимодействия своих потребностей без ущемления интересов другого





ведущие стратегии поведения по взаимодействию по концепции Томаса – Кидмэна





Кооперация, или кооперативное взаимодействие, означает координацию единичных сил участников (упорядочивание, комбинирование, суммирование этих сил). Кооперация – необходимый элемент совместной деятельности, порожденный ее особой природой.





Социальная жизнь возникает и развивается ввиду наличия зависимости людей друг от друга. Пожизненная зависимость людей друг от друга помещает проблему человеческих взаимоотношений в самую сердцевину существования человека.





Социальное взаимодействие – это система взаимообусловленных социальных действий, связанных циклической зависимостью, при которой действие одного субъекта является одновременно причиной и следствием ответных действий других субъектов.





делает безответственные выводы без проверки фактов





оправдывается или обвиняет других, когда что-то не получается





Степень и быстрота раскрытия себя должны соответствовать вашим отношениям с человеком и ситуации, в которой вы находитесь. Человек, который слишком глубоко и слишком быстро раскрывает свое отношение, может отпугнуть других людей. Если человек ясно показал себя не заслуживающим доверия, глупо раскрываться перед ним. За исключением очень редких особых случаев, отношения обычно строятся постепенно. Здесь важно выбрать некоторую золотую середину.





В целом можно говорить о том, что искусство формирования доверия базируется на одной простой истине – будьте тем, человеком, которому будут доверять. Не врите. Держите свое слово, выполняйте обещания. Не скрывайте своего отношения и чувств. Это те три кита на которых строится доверие к человеку.





способы и средства, используемые при манипулировании:





Преувеличение типичности определенного (нужного манипулятору) поведения. Большинству людей свойственно присматриваться к окружающим и стараться вести себя также как они, делать то, что принято. Мало кто хочет быть белой вороной. Поэтому когда человека хотят склонить к определенному поведению, ему обычно представляют данное поведение как типичное для многих.





Ссылка на авторитеты. Людям свойственно прислушиваться к мнению тех, кто хорошо известен, достиг определенного веса в обществе, обладает какими-то важными знаниями и т.п. Манипуляторы злоупотребляют этим: демонстрируют ложный авторитет или просто покупают публичное заявление авторитета.





Создание спешки, ажиотажа. Чтобы основательно обдумать свои поступки, человеку требуется некоторое время. Но времени-то его и стремятся лишить, когда хотят склонить к сомнительным действиям. Создав у человека ощущение спешки, его куда легче заставить действовать под влиянием сиюминутного импульса, а не разума.





Злоупотребление правилом взаимного обмена. Правила хорошего тона предписывают нам отвечать взаимностью в тех ситуациях, когда нам помогают, оказывают услугу, делают подарок. Но порой нам могут сделать «подарок» или оказать непрошенную услугу специально – с целью оказать влияние, добиться от нас чего-нибудь.





Навязывание обязательств. Когда человек принимает на себя какие-либо обязательства, хотя бы в общих чертах, потом его гораздо легче убедить принять и те детали, о которых он не знал, потому что человек стремится к последовательности своего поведения.





Нарушение личного пространства, выражающееся в слишком тесном приближении также может служить манипулятивным целям. На некоторых нарушение личной дистанции действует как некоторый знак позитивности отношений, что упрощает работу манипулятора. На других – прямо наоборот, нервирует, что приводит к желанию поскорее закончить диалог (но опытный манипулятор не закончит его пока не добьется своей цели).





Поддразнивающие и подзадоривающие высказывания (например: «Тебя, что, так легко расстроить?» или «Вряд ли ты сможешь это сделать»)





Преувеличенная демонстрация своей слабости, неопытности, неосведомленности, «глупости» для того, чтобы пробудить у адресата стремление помочь, сделать за манипулятора его работу, передать ему ценную или даже секретную информацию, научить его делать что-либо и т.п. Вообще манипуляторы умело используют нужные им маски, могут как преувеличивать свои слабости, так и наоборот, демонстрировать силу, уверенность, с тем, чтобы выглядеть авторитетнее, сильнее и повысить свое влияние.





 «Нога в дверях» (Foot-in-the-door), означает, что агент влияния просит вначале о небольшой услуге, а когда достигает успеха, просит о большей. Люди, согласившись оказать малую услугу, со временем могут оказать и большую. Стратегия некоторых продавцов заключается в том, чтобы побудить человека сделать крупную покупку после приобретения чего-то незначительного.





Техника «низкого мяча», или «техника заманивания» (low-ball) –вначале идет преднамеренное занижение цены, а после того, как клиент заинтересовался, сообщают, что обстоятельства изменились и цена будет высокой. В других случаях людей просят о небольшой услуге, заманивая лестными и выгодными для них обещаниями, а потом сообщают, что выполнить данное обещание не представляется возможным. Человек, уступивший в ответ на первую просьбу, зачастую продолжает давать согласие, даже когда побуждающая причина устранена, – люди стараются быть последовательными. В основе этой техники лежит тот же механизм, что и в технике «нога в дверях»: человек решает принять на себя обязательства, которые имеют тенденцию к «самосохранению» и продолжают действовать даже после того, как создавшие их обстоятельства изменились.





 «Дверь в лицо» (door-in-the-face) – вначале агент влияния просит об очень большом одолжении, в котором объект обычно отказывает, после чего – о меньшем, на которое объект, как правило, соглашается.





Речевые техники. В этой группе главное место занимают трюизмы. Трюизм - это самое очевидное утверждение, общеизвестная, избитая, банальная истина. Если Вам в процессе переговоров говорят: «Иногда люди принимают решения под влиянием чувств», «люди часто чувствуют облегчение, после того как заключат договор...» и т.д., то происходит маскировка инструкций под рассуждения.





Допущения. Делается допущение возникновения определенной поведенческой реакции. Для этого предложения конструируются с помощью оборотов речи, указывающих на время или последовательность действий. Типичные обороты речи, используемые в этой технике: "до того как...", "после того как...", "в течение...", "по мере того как...", "прежде чем...", "когда...", "в то время как…".





Противопоставления. Здесь рассматриваются две поведенческие реакции, которые можно противопоставить. Например: «Чем сильнее вы стараетесь оказать сопротивление, тем скорее вы поймете, что оно напрасно»; «Чем тяжелее кажется проблема, тем легче оказывается подходящее решение»; «Чем тяжелее дается вам изучение этого курса, тем легче будет его практическое применение».





Псевдовыбор. «Ты хочешь пойти спать прямо сейчас или после того, как уберешь игрушки?»; «Вы хотели бы войти в транс с открытыми глазами или с закрытыми?»; «Вы сможете применять полученные знания сразу или после небольшой тренировки?» 





Право выбора. При применении этого типа внушений, внушающий, привлекая своей интонацией внимание человека к той реакции, которую хочет вызвать, предлагает полную свободу выбора (вроде как). Человек же чувствует облегчение, так как начинает понимать, что не должен реагировать каким-либо определенным образом.





Якорная техника. У каждого из нас есть такая песня или мелодия, услышав которую, вы вспоминаете свое прошлое и как бы возвращаетесь в то время. У каждого из вас образ смеющегося ребенка вызывает определенные чувства. У каждого из вас есть якоря, и этих якорей очень и очень много.





Противостояние давлению авторитета. Чтобы защитить себя от давления авторитетов, необходимо в первую очередь осознать их власть. Когда это осознание соединится с пониманием того, насколько легко можно подделать символы авторитета, можно будет применить тактику, суть которой заключается в очень осторожном поведении в ситуациях, когда какой - либо авторитет пытается использовать свое влияние.





1. Метод перелицовки аргументов партнера. Прослеживание хода решения проблемы или задачи, предложенного партнером, вместе с ним до тех пор, пока не будет найдено противоречие, свидетельствующее о справедливости противоположных выводов.





2. Метод развертывания аргументации. Предъявление партнеру новых, ранее не известных ему аргументов. Можно использовать только после того, как проведена работа с уже предъявленными аргументами партнера, иначе новые аргументы просто не будут услышаны.





разделение аргументов инициатора на верные, сомнительные и ошибочные и обсуждение их по формуле:





 «Я согласен с вами в том, что...» (далее воспроизводится соответствующий аргумент).





 «Правда, я уже менее уверен, что...» или «Не могу избавиться от некоторого сомнения в том, что...» или «Хотелось бы, чтобы это было так, однако мой опыт говорит, что не всегда...» (далее воспроизводится сомнительный аргумент). Такое начало помогает партнеру почувствовать, что в принципе вы готовы и согласиться с ним. Выражение сомнения помогает партнеру почувствовать, что вы готовы трезво и честно взвешивать все аргументы.





 «Ну а что касается (далее следует ошибочный аргумент), то увы... (далее следует опровержение с помощью метода положительных ответов, перелицовки или развертывания аргументации).








� Источники: [1], [2], [3].


� Алексей Николаевич Леонтьев — советский психолог, философ, педагог и организатор науки. Занимался проблемами общей психологии (эволюционное развитие психики; память, внимание, личность и др.) и методологией психологического исследования. Доктор педагогических наук (1940), действительный член АПН РСФСР (1950), первый декан факультета психологии Московского государственного университета. Лауреат медали К. Д. Ушинского (1953), Ленинской премии (1963), Ломоносовской премии I степени (1976), почётный доктор Парижского и Будапештского университетов. Почётный член Венгерской АН.


� Эрик Леннард Берн (настоящее имя Леонард Бернштейн) (1910 – 1970) – американский психолог, представитель психоанализа. В своих исследованиях сосредоточился на так называемых трансакциях – элементах межличностных отношений, некоторые из которых Берн назвал коммуникативными играми.


� Сидоренко Елена Васильевна – кандидат психологических наук, доцент кафедры социальной психологии Санкт-Петербургского государственного университета, Директор академических программ Стокгольмской Школы Экономики в Санкт-Петербурге


� Сидни Маршалл Джурард (1926-1974) был канадским психологом, профессором и автором книг «Прозрачное Я и здоровая личность: подход с точки зрения гуманистической психологии», в которых были синтезированы концепции и методы, которые использовали и создали гуманистические психологи в 1960-1970-х гг. Журар также известен своей «Теорией самораскрытия» гуманистической терапии. 
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